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TITULO

Estrategia de e-marketing en tres empresas comercializadoras de bordados en
Cartago Valle.



RESUMEN

El municipio de Cartago Valle del Cauca es reconocido a nivel nacional e
internacional por sus excelentes trabajos de manufactura textil de los cuales se le
ha dado gran importancia y reconocimiento a la industria del bordado. Los
bordados se han desarrollado en toda la regidon del Norte del Valle y la herencia de
estos se ha transmitido a través de generaciones las cuales han convertido este
noble arte en una valiosa tradicion.

Por otro lado nacen las comunicaciones virtuales que han tenido gran acogida por
las personas lo que hace que con ellas surja una estrategia 0til para las
organizaciones llamada e-marketing; la cual es una rama del mercadeo tradicional
con la diferencia de que el primero se enfoca en hacer publicidad a un producto o
servicio a traves de medios Vvirtuales. Por lo anterior las empresas
comercializadoras de bordados deben aprovechar esta oportunidad que le brindan
las nuevas tecnologias.

Por lo anterior se elabora el presente trabajo de investigacion en las empresas
comercializadoras de bordados acerca de la estrategia de e-marketing el cual
cuenta con bases tedricas y también con la opinion de las personas que conocen
el funcionamiento de la organizacion respecto a este término, con estas dos
grandes fuentes de informacién se permitié lograr unas conclusiones de las cuales
se consigue recopilar muy buenas ideas y crear una cartilla sobre e-marketing que
oriente a los encargados de ello en estas organizaciones la cual cuenta con la
definicion, beneficios, herramientas, ventajas entre otros... la cual puede ser de
gran ayuda en implementacion de la estrategia e-marketing en las organizaciones
o la maximizacion de su impacto en ellas; con una buena implementacion de esta
estrategia las organizaciones pueden obtener un mejor posicionamiento, obtencién
de clientes y un aumento en las ventas; ya que se vive en un mundo tan
globalizado que se hace necesario que las empresas usen correctamente sus
herramientas y de esta manera no se conviertan en un obstaculo en lugar de una
oportunidad.

Adicionalmente es grato haber tenido la oportunidad de realizar este trabajo el
cual se espera que pueda contribuir con estas empresas las cuales realizan una
bonita e importante labor en el municipio de Cartago Valle para que puedan tener
mayor conocimiento sobre esta estrategia de e-marketing logrando identificarse
mayormente con los medios electronicos.



INTRODUCCION

En esta época el internet se ha vuelto indispensable para la mayoria de las
personas de manera que a través de este medio no solo se realizan
conversaciones con familiares 0 amigos; sino que sirve como canal para ejecutar
la logistica de una empresa, hacer negocios, realizar tramites del gobierno,
estudiar y hasta promocionar y comercializar la marca de la empresa como es el
caso del e-marketing que es el tema central de este estudio.

El e-marketing se ha vuelto una gran oportunidad para las empresas darse a
conocer en el mercado a través del medio electrénico el cual le brinda un
marketing mas personalizado a diferencia del marketing tradicional ya que permite
la utilizacién de diferentes herramientas que se acomoden al tipo de cliente
potencial o que permita mayor fidelizacion.

Algunas organizaciones quiza no tengan el conocimiento sobre la existencia del e-
marketing o aun conociéndolo no cuentan con la suficiente informacion, recursos u
otras razones para implementarlo de una manera correcta; lo que hace que
muchas de las organizaciones decidan no utilizarlo y quedarse con el marketing
tradicional puesto que les genera mayor comodidad y menor incertidumbre ya que
conocen como es el funcionamiento este.

La investigacién abarca el estudio de tipo exploratorio con el fin de analizar la
estrategia de e-marketing en las empresas Bordados y Calados Sara, Bordados
Janette y Bordados Maria Fernanda, las cuales son comercializadoras de
bordados en Cartago Valle del Cauca, ya que estas ofertan bienes tradicionales
del municipio lo cual hace necesario que el producto este vigente frente a los
avances tecnoldgicos que permiten a las organizaciones llegar a mas nichos de
mercado.



1. PROBLEMA

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El municipio de Cartago Valle del Cauca es reconocido a nivel nacional e
internacional por sus excelentes trabajos de manufactura textil de los cuales se le
ha dado gran importancia y reconocimiento a la industria del bordado. Los
bordados se han desarrollado en toda la region del norte del Valle y la herencia de
estos se ha transmitido a través de generaciones las cuales han convertido este
arte en una valiosa tradicion. En Cartago se evidencia que hay familias enteras
gue se dedican a esta industria artesanal encontrando entre ellas hijas, madres y
abuelas que realizan distintas tareas relacionadas con el disefio, confeccion,
produccion y venta de estos productos.

El bordado se traslada a esta regién del pais cuando los espafioles adoptaron la
costumbre de ornamentar de los arabes durante la conquista de la Peninsula
Ibérica; los conquistadores a su vez, trajeron los primeros articulos bordados a
mano al continente Americano y también a Cartago que fundaron en 1540.% El
bordado a mano se institucionalizd en este municipio desde 1890 con la
implementacion de un tipo de bordado en el colegio de las Madres Vicentinas.

Este noble arte que hace reconocido a dicho municipio ha encontrado en la
modernidad una amenaza para su desarrollo y mantenerse vigente en el mercado,
esto se debe a que muchas de las empresas que se dedican a la comercializacion
de bordados se ven obligadas adoptar nuevas medidas que les permita una mayor
adquisicién de clientes en un mercado digital que representaria el ingreso a un
mercado mas amplio y mas joven.

En la actualidad las comunicaciones virtuales han tenido gran acogida por las
personas lo que hace que con ellas surja una estrategia Uutil para las
organizaciones llamada e-marketing; la cual es una rama del mercadeo tradicional
con la diferencia de que el primero se enfoca en hacer publicidad a un producto o
servicio a través de medios virtuales.

El e-marketing es una idea nueva de comercio electrénico que algunas empresas
distribuidoras de bordados han implementado con el fin de encontrar clientes

1 GOBERNACION VALLE DEL CAUCA [En linea] .Consultado 23/04/2017 Disponible en:
www.valledelcauca.gov.co/publicaciones.phpid=7



potenciales o aumentar sus ventas, ya que se vive en un mundo tan globalizado
gue se hace necesario que las empresas usen correctamente sus herramientas y
de esta manera no se conviertan en un obstaculo en lugar de una oportunidad que
a su vez puedan contribuir para dar a conocer mas los productos y atraer nuevos
compradores.

Esta idea es viable debido a que Cartago se caracteriza por ser la “Capital del
Bordado™ lo cual hace de este producto textil algo representativo de la cultura del
municipio, es por esta razon que se hace necesario buscar que cada dia este
producto sea conocido en mas lugares sabiendo que la correcta utilizacion de la
estrategia de e-marketing ayudaria a que las organizaciones logren un mayor
posicionamiento y con esto poder generar mas puestos de trabajo en este sector.

Esta investigacion compardé tres empresas comercializadoras de bordados las dos
primeras son Bordados y calados Saray Bordados Janette ya que estas manejan
la estrategia del e-marketing, una de las empresas que sera objeto de estudio
debera tener una mayor trayectoria comercial que la otra, con el fin de saber como
se aplica la estrategia y que impacto ha tenido; Con la segunda empresa se
pretende conocer cOmo se involucraron estas estrategias desde la creacion de la
misma y Bordados Maria Fernanda que no implementa el e-marketing para asi
poder hacer un contraste entre las distintas empresas de como se han beneficiado
o si por el contrario no han tenido ningun beneficio y las posibles dificultades en la
implementacion del e-marketing.

Con esta investigacion también se vera que, aunque el pensamiento administrativo
haya existido desde siempre (esto se entiende que nace con el hombre mismo ya
que desde historia se veia la necesidad de tomar decisiones, coordinar acciones y
realizar intercambios)? se estd en una época donde dichos pensamientos tienen
que trascender, modernizarse para adaptarse y ser mas competitivos a los
mercados de ahora.

2|bid. Pag. 1
3 Pensamiento administrativo[En linea] .Consultado 23/04/2017 Disponible en:
https://www.gestiopolis.com/evolucion-administracion-pensamiento-administrativo/



1.1.1. Formulacion del problema

SINTOMA: La ausencia de conocer la forma de implementacion de la estrategia
de e-marketing que mas se adapta al tipo de organizacion.

CAUSA: la poca ventaja competitiva y modernizacion de los canales de ventas de
los comercios de tipo artesanal.

CONSECUENCIA: Disminucion de las ventas por el poco objeto de estudio que se
abarca Unicamente por los canales de ventas convencionales.

ACCION MEJORADORA: dar a conocer canales electrénicos que permiten la
adquisicion de nuevos clientes y nichos de mercado de una manera mas
adecuada al tipo de organizacion que de tal manera que genere mayor
reconocimiento de los productos a nivel nacional e internacional.

1.1.2. Sistematizacion del problema

¢, Como utilizan estas empresas objeto de estudio la estrategia de e-marketing en
el municipio de Cartago?

¢,Cual es el mayor problema a la hora de dar a conocer sus productos o de lograr
una venta por medio de internet?

¢ Por qué razon no se implementa las estrategias de e-marketing y cuales son las
dificultades que presenta dicha estrategia?

1.1.3. Pregunta problema

¢,Como se aplica la estrategia del e-marketing en tres empresas
comercializadoras de bordados de Cartago Valle?



1.2 ANTECEDENTES

Como antecedentes se encuentra una monografia hecha en Cartago Valle llamada
“analisis sobre la utilizacién del marketing mix que han tenido las empresas del
sector comercial en el municipio de Cartago-Valle del Cauca” redactada por el
estudiante Yulian Alexander Sanchez Vélez la cual fue presentada en el afio 2014
este trabajo tenia como objetivo “analizar la implementacion del marketing mix que
han tenido las empresas del sector comercial de Cartago actualmente, para
establecer su aplicacion técnica.”Y se apoyo6 en el método “inductivo-deductivo,
para hacer un analisis desde un contexto general y uno patrticular, las fuentes
correspondientes a este estudio tuvieron en cuenta tanto la informacién personal
como la de tipo documental, para lograr esta metodologia utilizaron técnicas de
encuestas (cuantitativo) y entrevistas (cualitativo)” °

Por ultimo, el autor concluyé “las empresas de sector comercial se preocupan por
traer productos de calidad mas no se preocupan por la imagen de sus negocios, el
nivel de marketing mix en las empresas de sector comercial es mediocre debido a
que los duefios de estas empresas no tienen bases tedricas para sus
procedimientos en vez de estos se guian por las experiencias vividas, lo cual hace
que la utilizacion del marketing mix sea muy poca.” ©

“Los empresarios comerciales deben cambiar a la nueva tendencia de
los consumidores, los cuales estan prefiriendo las compras por catalogo
o por pagina Web (ya que lo pueden hacer desde la casa), lo que
posiblemente puede generar que el individuo salga de la ciudad y
adquirir la satisfaccién (producto o servicio) en otra parte (Pereira,
Bogota, Cali, Medellin, etc.).” lo cual demuestra que los consumidores
ya estaban optando por las nuevas tecnologias para adquirir sus
productos.”™

4 SANCHEZ VELEZ, Yulian Alexander. Anlisis sobre la utilizacién del marketing mix que han tenido las empresas del
sector comercial en el municipio de Cartago -Valle del Cauca, Cartago Valle.2014. Pag. 205.trabajo de grado para optar
por el titulo de Administrador de Empresas. Universidad del Valle Sede Cartago. Facultad de Ciencias de la
Administracion Pag. 39

5 Ibid. Pag. 43

6 |bid. Pag. 84

7Ibid. Pag. 84



En su obra Silvia Angélica Vargas Nifio llamada “nuevas formas de publicidad y
mercadeo en la era digital; una mirada exploratoria a comunidades, portales
interactivos y advergames.” Presentado en el afio 2009 este trabajo tenia como
objetivo:

“Realizar una mirada exploratoria de las estrategias web mas exitosas
de los ultimos 4 afios que sirvieran de ejemplo para ilustrar hacia donde
se dirigia la publicidad y el mercadeo en la era digital, a través de la
observacion, interaccion e inmersion directa de comunidades virtuales,
portales interactivos y juegos de video en linea creadas por las marcas
como una forma de acercarse a un consumidor cada vez mas exigente
y disperso”.®

La metodologia de esta investigacion fue de tipo “exploratorio. Debido a que se
trataba de un tema relativamente nuevo y en auge, por lo cual se encontraba poca
informacion. Por lo cual el analisis de los resultados se realizé con base en la
interaccion directa sobre las fuentes de estudio, estas fueron sustentadas sobre
una base solida que apoye las percepciones y experiencias particulares. Fue
investigacion de tipo deductivo en donde después de analizar varios casos de
éxito se procedid a sacar los elementos comunes de las estrategias que
permitieron consolidar las tendencias de la publicidad y el mercadeo en la nueva
era digital™

“Con la llegada de Internet, los habitos de vida de las personas que
hacen parte de la sociedad de consumo cambiaron radicalmente. A
través de nuevos medios como blogs, wikis y paginas personales, los
usuarios comenzaron a tener voz y sentirse parte de un gran proceso
de construccion colectiva. Pasaron de ser simples objetos de recepcion
pasiva, en un proceso de comunicacion unidireccional liderado por los
medios tradicionales; a fuertes contribuidores de participacion en una
red en donde la interactividad y la doble via son caracteristicas
innatas”.1°

Se encuentra un trabajo de investigacion hecho en Ambato Ecuador titulado
“estrategias de marketing digital y su incidencia en el posicionamiento de los

8 VARGAS NINO, Silvia Angélica. Nuevas formas de publicidad y mercadeo en la era digital: una mirada exploratoria a
comunidades, portales interactivos y advergames. Bogota.2009. pag. 158. Trabajo de grado para optar por el titulo
Comunicadora Social con énfasis en Publicidad y Periodismo. Pontificia Universidad Javeriana, Facultad de
Comunicacion y Lenguaje. Pag. 7

9 Ibid. pag. 14

0lbid. pag. 107



productos de la Empresa Textiles M&B de la ciudad de Ambato”!! redactada por el
alumno Oscar Mauricio Jiménez Tello presentado en el afio 2011 este trabajo
tenia como objetivo “Determinar las estrategias de marketing digital que permitan
incrementar el posicionamiento de los productos de la Empresa “Textiles M&B” de
la ciudad de Ambato”.? La metodologia utilizada por el estudiante dentro de este
trabajo se baso en “la investigacion del problema se dara uso de la metodologia
exploratoria puesto que esta facilitaria el planteamiento del problema, permitiendo
formular la hipotesis de trabajo y ademas ayuda a la consecucién de encuestas
que conducira a priorizar las causas que generan la problematica empresarial”. 3

Para finalizar su trabajo el autor concluye

“La presente investigacion se llevé a cabo en la Empresa Textiles M&B
debido a que presenta un bajo posicionamiento de sus productos en el
mercado actual y por consecuencia no ha tenido gran incremento de
clientes nuevos o potenciales; razén por la cual el propietario necesita
invertir en la implementacion de nuevas estrategias de marketing basadas
en la tecnologia y el uso de internet para dar mayor reconocimiento a la
empresa y asi poder incrementar la demanda de clientes y por supuesto
sus ventas”. 14

‘Al indagar mediante la encuesta realizada a los clientes internos se pudo
notar que los clientes internos (empleados y administrativos) estan
dispuesto acoplarse a la tendencia del comercio electrénico y el uso de
estrategias que benefician a incrementar su nivel de competitividad y el
posicionamiento de sus productos, asi como el conocimiento de la empresa
y su participacion en el sector textil de la confeccion de Interiores para
damas, caballeros y nifios”.1>

En el tratado sobre los productos artesanales y disefio del plan de marketing el
cual es base fundamental para la implementacién del e-marketing, este trabajo se
titula “plan de marketing en pequenos artesanos de madera en el pasaje (galeria

11 JIMENEZ TELLO, Oscar Mauricio. Estrategias de marketing digital y su incidencia en el posicionamiento de los
productos de la Empresa Textiles M&B de la ciudad de Ambato. Ambato-Ecuador. 2011. Pag. 184.Trabajo de grado para
la obtencién del titulo de Ingeniero de Empresas. Universidad técnica de Ambato. Facultad de Ciencias Administrativas.
12 |bid. Pag. 12

13 |bid. Pag. 78

14 Ibid. pag. 90

15 |bid. pag. 91



artesanal de Colombia) del centro de Bogota”'érealizado por los alumnos Carlos
Alejandro Fierro y Oscar Javier Lépez presentado en el afio 2011 este trabajo
tenia planteado como objetivo “proponer un plan de marketing, como herramienta
de gestidon, que permita un aumento en las ventas de artesanias en madera
mediante buenas técnicas de comercializacion, que permitan un posicionamiento
en el mercado de los productos ofrecidos por Alexander Carvajal”. 1’

La metodologia utilizada por los estudiantes fue:

“El tipo de estudio es descriptivo, basado en el establecimiento de las
caracteristicas demograficas de los clientes de las artesanias, tales
como la poblacion, nivel de educacion, ventas, proveedores, etc. Como
también las caracteristicas internas de la tienda artesanal y de los
colaboradores tanto en la produccién y comercializacion.

Ademés de esto, el estudio descriptivo nos permitirda encontrar los
distintos comportamientos sociales, los gustos y preferencias entre
otras cosas, tanto del cliente nacional y extranjero, para de esta manera
conocer al mercado y poder llegar a satisfacerlos, para lograr un
incremento en las ventas de Alexander Carvajal”. 8

Al final del trabajo los autores logran concluir que:

“Se evidencié que la principal falencia se encuentra en la falta de
conocimiento por parte del microempresario, ya que carece de un
manejo empresarial al interior de su negocio; por lo tanto, sus esfuerzos
no se concentran en procesos de comercializacion eficientes que le
permitan aumentar sus ventas’.

“Analizando el marketing mix se puede evidenciar el rubro que requiere
de mayor atencién es la Publicidad, ya que la competencia en el sector
del centro de Bogota es bastante compleja, por lo tanto, se hace
necesario tener en cuenta un grado mayor de inversion en medios
publicitarios que ayuden a posicionar la marca, y de esta manera tener
un mayor reconocimiento por parte de los clientes”.1

Se cuenta con un antecedente el cual es una tesis enfocada hacia el marketing
digital de las pymes y se titula “importancia del marketing digital para las pymes

16F|ERRO, Carlos Alejandro y LOPEZ, Oscar Javier. Plan de marketing en pequefios artesanos de madera en el pasaje
(galeria artesanal de Colombia) del centro de Bogota, Bogota D.C 2011. pag107. Trabajo de grado para optar por el titulo
de: Administrador de Empresas Agropecuarias, Universidad de la Sallé. Facultad de Administracién de Empresas
Agropecuarias

17 |bid. Pag. 191

18 |bid. Pag. 35

19 |bid. Pag. 90



colombianas orientadas a los negocios internacionales”. ?° Realizada por la
estudiante Darlly Yuranny Hernandez C. en el afio de 2013 este trabajo tenia
proyectado el objetivo de:

“Identificar con caracter global, los efectos transformativos, positivos e
innovadores del marketing digital en las pequefias y medianas
empresas colombianas enfocadas a negocios internacionales”, el cual
se pudo lograr a través de la metodologia “En segundo lugar, se llevo a
cabo una metodologia cualitativa, que en la materia se consideré clave
y de uso exclusivo al igual que la cuantitativa, y que abarcé el analisis e
interpretacion de estadisticas generadas por el Departamento
Administrativo Nacional de Estadistica — DANE, correspondientes a los
porcentajes de las Pymes colombianas”.?!

Al terminar la realizacion del trabajo se concluye que “El marketing digital supone
un avance crucial en los negocios internacionales, especialmente de las pymes
gue no cuentan con infraestructura en el pais y la mayoria de gestion es desde su
pais de origen”.??

“La gestion optima del marketing digital en las pymes esta todavia en
sus primeras etapas, y requiere maduracion, ya sea por una timida
introduccién o una falta de maximizacion en todos sus componentes y/o
de integracién en la gestion general de marketing de la empresa. Una
guia actualizada de las acciones a considerar y tomar puede ser una
gran herramienta”.

‘Realmente es una cuestion mas de politica de empresa (sensibilizacion
y conocimiento) que, de dificultad de acceso, por lo que su introduccion
de forma oOptima en la mayoria de las pymes exportadoras se producira
en un espacio corto de tiempo”.?3

Por otra parte, se encontré que los autores Juan Pablo Cangas Muxica y Marcela
Guzman Pinto de la ciudad de Santiago de Chile en su trabajo “Marketing Digital:
Tendencias En Su Apoyo Al E-Commerce Y Sugerencias De Implementacion”
como parte de su trabajo de grado para la “Facultad de Economia y Negocios” de
la “Universidad de Chile” en el afno 2010. Su objetivo era:*Analizar como las
organizaciones, especificamente aquellas que desarrollan actividades de E-
Commerce, han adoptado el Marketing digital, para asi poder sugerir métodos de

2HERNANDEZ C,Darlly Yuranny. Importancia del marketing digital para las pymes colombianas orientadas a los
negocios internacionales. Bogota D.C 2013. Pag. 85. Proyecto para optar por el titulo de Magister en Relaciones y
Negocios Internacionales. Universidad Militar Nueva Granada

21 |bid. Pag. 11

2 |bid. Pag. 14

23 |bid. Pag. 76
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implementacién en otras organizaciones (o bien mejorar su gestion actual)’?;
objetivo que decidieron llevar a cabo a través de una metodologia tanto cualitativa
y cuantitativa ya que resuelven: “crear un patrén de conducta que permita realizar
recomendaciones estratégicas a empresas chilenas sobre cuales herramientas de
Marketing digital deben utilizar, y tacticas para una implementacion efectiva”.®

Desde el sur del continente ven en el e-commerce una herramienta poderosa para
cambiar la manera convencional en que las empresas llegan a los usuarios;
prueba de esto es que el siguiente antecedente fue tomado igual que el anterior de
esta region de Sudamérica, mas exactamente de Argentina.

A este trabajo dan unas conclusiones muy acertadas que deben ser tenidas
en cuenta para el desarrollo del presente trabajo. Dichas conclusiones son:

“Una nueva manera de hacer negocios: La llegada de internet ha
cambiado la forma de hacer negocios. Ahora todo es mas rapido, y esa
inmediatez es algo vital para los consumidores de hoy. No sélo eso,
sino que vivimos cada vez mas conectados; asi, la linea que divide
nuestra vida digital y nuestra vida real se esta comenzando a diluir. Por
ende, el Marketing digital se ha convertido en una herramienta esencial
a la hora de promocionar productos y servicios, como también de
relacionarse con los consumidores actuales y potenciales.

Marketing digital como apoyo al E-Commerce: Tanto el Marketing digital
como el E-Commerce han mostrado sélidas cifras de crecimiento
durante la Ultima década, y aun en los ultimos afios, pese al contexto de
crisis econdomica mundial. Estas dos herramientas se complementan en
gran manera, por lo que nos parecid interesante y relevante analizar
esta relacion. El Marketing digital tiene la virtud de que se puede medir
su rentabilidad de manera precisa, en contraste con el Marketing
tradicional. Esta caracteristica es muy Util, ya que permite saber qué
tipo de canal o herramienta es mas efectiva para una determinada
campafa. Esto permite asignar de mejor manera el presupuesto de
Marketing, el cual generalmente es escaso, sobre todo en empresas
mas pequefas, las cuales no se pueden dar el lujo de derrochar en
campafas de Marketing que no consiguen resultados tangibles. Asi, se
puede decir que el Marketing digital tiene mucho en comun con el
Marketing directo, ya que su enfoque principal es conseguir ventas. Sin
embargo, los diversos formatos de Marketing digital también permiten

24 |bid. pag. 10

25CANGAS MUXICA, Juan Pablo y GUZMAN PINTO, Marcela. Marketing digital. Tendencias en su apoyo al e-commerce
y sugerencias de implementacion Santiago de Chile.2010. Pag. 102.Universidad de Chile. Facultad de Economiay
Negocios. Pag. 105
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conseguir efectos de Branding, sobre todo cuando se usan modelos de
pago mas tradicionales, tales como el CPM (pago por impresiones de
los avisos).

Se puede comprobar la importancia del Marketing digital en empresas
de E-Commerce, dada su naturaleza y su forma de hacer negocios. Los
clientes de estas empresas son personas que han incorporado el uso
de Internet a su vida diaria (un segmento cada vez mas grande de la
poblacion), y por lo mismo saben coémo encontrar lo que buscan. Si no
se tiene presencia en Internet, siendo una empresa de E-Commerce,
simplemente no se existe, por lo que los clientes no encontraran el sitio
web y la empresa muy probablemente estara destinada al fracaso, o
bien se dependera por completo de costosas campafias de Marketing
tradicional. Asi, los esfuerzos de Marketing digital deben estar
enfocados a lograr tres acciones: Atraer a las personas al sitio web,
retenerlas en el sitio y finalmente lograr que estas personas vuelvan a
visitar el sitio. Todas estas acciones llevaran a la accion principal que se
desea lograr, la cual es la venta o transaccion.

Formatos de Marketing digital: Tal como existen diversos medios en el
Marketing tradicional (TV, radio, diarios, etc.), existen diversos formatos
de Marketing digital. EI uso de los mismos debe ir acorde al tipo de
empresa que lo realiza, como también con el objetivo o accién que se
desea lograr. Asi, revisar y analizar distintas estrategias y herramientas
a utilizar a la hora de implementar un plan de Marketing digital, para
lograr que este sea realmente efectivo”.?®

La autora Betsy Carolina Martin Aldana de la Facultad de Ciencias Econdmicas de
la Universidad de Buenos Aires en su trabajo “Marketing Digital y Métricas” del afio
2014 cuyo objetivo es: “Detectar si en la actualidad los ejecutivos de marketing
utilizan las métricas que ofrecen las herramientas de marketing digital, para
determinar el ROI de cada una de ellas y asi definir los presupuestos asignados a
la estrategia en general”?’ y que bajo su metodologia de “investigacion exploratoria
puesto que tiene como objetivo documentar experiencias y cuantitativo ya que
este enfoque utiliza la recoleccion y el andlisis de datos para resolver el problema

de investigacion”?®. Se concluy6 que:

“Las herramientas digitales son una gran fuente de informacién. Sin
embargo, los departamentos de marketing solamente utilizan dicha

%lbid. pag. 51
27 MARTIN ALDANA, Betsy Carolina. Marketing digital y métricas. Buenos Aires. 2014. Pag.68. Carrera de
especializacion en direccion y gestion de marketing y estrategia competitiva. Universidad de Buenos Aires
28 |bid. pag. 44
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informacion para evaluar si una estrategia fue exitosa 0 no en
comparacion con la media del mercado.

Los estrategas de marketing reconocen que el ROI es un indicador
importante para medir el éxito de una empresa. Sin embargo, no
establecen objetivos de marketing relacionados a este indicador.

Algunas estrategias de marketing estan enfocadas en que los usuarios
realicen algun tipo de accion dentro de su sitio Web, por ejemplo:
realizar un registro o concretar una venta.

Es posible que la falta de intercambio de informacion de datos dentro de
las empresas sea una de las causas por las cuales los departamentos
de marketing no pueden establecer el ROI de las acciones que realizan.
Este hallazgo puede ser el punto de partida para una nueva
investigacion.

Es importante profundizar temas como cultura empresarial en
establecimiento de objetivos, ya que este item puede ser una barrera
para que los departamentos de marketing no puedan medir los
resultados econémicos de sus acciones”.?°

Se toma como antecedente una tesis titulada “Influencia del marketing online en el
comportamiento del consumidor: analisis comparativo de dos casos en Espafa” la
cual fue realizada por la D? Marta Rodriguez Pérez junto con su tutora Maria
Yolanda Bethencourt Ceja en el afio 2014. En este trabajo se habia planteado
como objetivo “determinar si la actividad de las empresas en la web influye en el
comportamiento del consumidor en términos de compra de sus productos e
implicacion con la marca’. *La metodologia usada fue “se realizara una
investigacién de caracter cuantitativo para lo cual se ha elaborado un cuestionario
estructurado, de forma que, mediante la realizacibn de una entrevista a una
muestra representativa, se puedan elevar las conclusiones obtenidas al conjunto
de la poblacion” .3t

Para finalizar se obtienen como conclusiones:

“La gran mayoria de los consumidores aprecian y consideran relevante
la presencia de las empresas en la web, especialmente y de forma
destacada en una pagina web y en la red social Facebook”.

29 MARTIN ALDANA, Betsy Carolina. OP. CIT Pag. 52

30 RODRIGUEZ PEREZ, Marta y BETHENCOURT CEJA, Yolanda. Influencia del marketing online en el comportamiento
del consumidor analisis comparativo de dos casos en Espafia. Espafia. 2014. Paginas 33. Grado de Administracion y
Direccion de Empresas. Universidad de la Laguna. Facultad de Ciencias Econdémicas y Empresariales.

31 |bid. pag. 6
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“Sin posibilidad de aislar el efecto que la publicidad tradicional puede
generar en el consumidor, se estima que una mayor actividad de la
empresa Danone en la red y una mejor adaptacion al cliente y
segmentacion de su publico se traduce en una mayor aceptacion de sus
productos y mejor opinién de la marca y sus espacios web”. 3?

En el afio 2012 el estudiante Ricardo Gonzalez Mazuela realizé un trabajo el cual
fue llamado. “Aprovechamiento del e —commerce, como medio para que las pymes
nuevas o ya constituidas, puedan expandir su negocio”, el objetivo principal de
este proyecto fue “Conocer el panorama general de E-commerce en Colombia,
ver su competitividad frente a otros paises de Latinoamérica y dar a conocer
algunas de las alternativas existentes para poner en marcha la creacién y/o
expansion de las pymes en Colombia aprovechando el E-commerce”. Y su
metodologia es:

“El diserio de este trabajo es de tipo documental, el cual consiste en un
analisis de la informacion existente sobre un determinado tema, con el
propoésito de establecer relaciones, diferencias, posturas, estado actual
y perspectivas respecto al E-commerce, a grandes rasgos en
Latinoamérica y especificamente en Colombia.

El documento incluye también un enfoque cuantitativo, teniendo en
cuenta que los documentos en su mayoria contienen gran cantidad de
datos e incluyen las variables mas representativas dentro del contexto
colombiano, que en su generalidad tienen coherencia entre las
diferentes fuentes de informacion”. 34

A continuacion, el autor define:

e Con objeto de analizar la adaptacion de la teoria del marketing 2.0 a la
realidad de Espafia y, mas especificamente, de Canarias, se ha querido
analizar dos casos con comportamientos diferenciales en la web,
Danone y Celgan, para la isla de Tenerife. La investigacion realizada a
este respecto ha permitido alcanzar las conclusiones que se presentan
a continuacion:

32 RODRIGUEZ PEREZ, Marta y BETHENCOURT CEJA, Yolanda. Op.cit pag. 24

3GONZALES MAZUERA, Ricardo. Aprovechamiento del e —commerce, como medio para que las pymes nuevas o ya
constituidas, puedan expandir su negocio. Bogota D.C.2012. Paginas 43. Trabajo de grado para optar por el titulo de
Administracién de Empresas. Pontificia Universidad Javeriana. Facultad de Ciencias Economicas y Administrativas. Pag.
12.

3 |bid. Pag. 14
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Los usuarios de las herramientas de la web 2.0 y, en especial, de las
redes sociales, las usan frecuentemente para revisar la actualidad,
conocer las tendencias, publicar y compartir contenidos y contactar con
amigos, pero no se puede afirmar que las utilizan para seguir y
contactar con marcas comerciales.

La gran mayoria de los consumidores aprecian y consideran relevante
la presencia de las empresas en la web, especialmente y de forma
destacada en una pagina web y en la red social Facebook.

La mas frecuente generacién de contenidos frente a la sola presencia
en los sitios web provoca mayor conocimiento y recuerdo de estos,
ademas de contribuir a la buena valoracion de la marca.

El comportamiento de los consumidores con respecto al marketing
online de las empresas se reproduce de forma similar en hombres y
mujeres.

Sin posibilidad de aislar el efecto que la publicidad tradicional puede
generar en el consumidor, se estima que una mayor actividad de la
empresa Danone en la red y una mejor adaptacion al cliente y
segmentacion de su publico se traduce en una mayor aceptacion de sus
productos y mejor opinién de la marca y sus espacios web.

De acuerdo con lo anterior, teniendo en cuenta las limitaciones que han
condicionado el presente analisis comparativo, se proponen las
siguientes lineas de accion para desarrollar en el futuro con respecto al
marketing online:

Profundizar en el estudio realizado a fin de establecer una diferencia
mas tangible entre la simple creacion y mantenimiento de espacios en
la web y su desarrollo como parte de la estrategia de marketing de la
empresa con objetivos bien definidos.

Medir la productividad de los sitios web con procedimientos mas
elaborados y establecer claros objetivos de marketing frente a
desarrollos poco planificados.

Comprobar la eficacia y rentabilidad del desarrollo del marketing online

para el caso de las pymes canarias 0 espafolas con objeto de
promover este tipo de acciones entre ellas.
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e Medir la eficiencia del marketing digital frente al marketing tradicional
con el objeto de dimensionar su ajuste a presupuestos reducidos.®®

Otro estudio realizado en el afio 2013 por el sefior Edmundo Galvan Santizo
llamado “el marketing digital la nueva “p” en la estrategia de mercadotecnia: gente
real (real people)”® lo que este autor planteaba era que el modelo mas utilizado en
el marketing era las 4 “p” creadas por Jerome McCarthy y que muy pocas veces
tenian en cuenta las estrategias de marketing digital a pesar de las ventajas que

esta poseia.

Asi que el objetivo principal de este autor con el trabajo que fue: “Demostrar la
relevancia de la estrategia de marketing digital para una marca de productos de
consumo masivo para convertirse en una “P” indispensable en una estrategia de
marketing”.3’ Y para desarrollar este trabajo la metodologia que utilizé el autor:

“Investigar las actividades digitales de cada una de estas marcas en el

presente afio identificando el tipo de actividades, la estrategia, su
consistencia con la campafa off line, el nUmero de visitas/seguidores,
fans, la generacién de contenido propio.

Se utilizard el método de revisién visual y el analisis individual y
comparativo de cada una de las iniciativas digitales disponibles entre el
1 de marzo del 2012 al 30 junio del 2012. Asi como las camparfas off
line (limitadas a TV,) de este mismo periodo. Lo anterior para asegurar
gue ambas iniciativas estén transcurriendo en el mismo periodo de
tiempo. Este periodo de tiempo se escogid y no representa
estacionalidad ninguna. Es fecha de campo exclusivamente”.3®

Las conclusiones del autor fueron las siguientes:

“El marketing digital esta subdesarrollado en México para las marcas de
consumo masivo dirigidas a adolescentes. Las marcas no desarrollan
una estrategia digital robusta en este medio limitandose a tener
presencia en algunos canales digitales. Sin embargo el objetivo final se
limita a mantener dicha presencia exclusivamente sin darse cuenta del
potencial tan grande que puede representar el construir una comunidad

35 GONZALES MAZUERA, Ricardo. OP.CIT. pag. 43

3% GALVAN SANTIZO, Edmundo. El marketing digital, la nueva “p” en la estrategia de mercadotecnia: gente real (real
people)’; México D.F.2013, paginas 256, titulo otorgado maestro de administracién. Universidad Iberoamericana. Pag. 1
37 GALVAN SANTIZO, Edmundo. OP. CIT. Pag. 12

38 GALVAN SANTIZO, Edmundo. OP. CIT. pag. 35
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de marca que esté en constante contacto con la marca, que pueda
establecer un didlogo con la misma y que a lo largo del tiempo esta
comunidad se capitalice en lealtad de marca y su logica preferencia
para consumir la misma”. 3°

Otro trabajo redactado en Peru-Lima por el estudiante Jesus Rodolfo Puelles
Romani en el afio 2014 esta basado en la fidelizacion de un publico adolescente el
cual titulo asi: “Fidelizacion de marca a través de redes sociales: Caso del Fan-
page de Inca Kola y el publico adolescente y joven”. 40

La metodologia del autor se definid de la siguiente manera:

“La investigacion es de caracter exploratoria y utiliza metodologia
cualitativa.

Explora dos temas relativamente nuevos para el marketing peruano y
poco profundizados tedricamente. El primer tema es las redes sociales
y el alcance que tienen para construir una fuerte relacion entre cliente y
marca. El segundo, es la fidelizacion de marca visto desde un punto de
vista cualitativo, enfocado en la experiencia y el vinculo emocional que
pueda generar una marca en sus clientes, yendo mas alla de la accién
de reventa.

Utiliza metodologia de investigacion cualitativa pues busca comprender
como las redes sociales son el medio adecuado para crear una relaciéon
fuerte y duradera con los clientes y asi fidelizarlos a una determinada
marca. También, porque el contenido analizado en el fan-page de la
marca parte de una visiébn de la comunicacién de marcas, siendo de
vital importancia la comprension de la forma en que se transmite un
mensaje a través de este medio digital”.**

Las conclusiones mas relevantes fueron las siguientes: “Los resultados de la
investigacion confirman la hipétesis general planteada por la tesis: La integracion
de las redes sociales a las estrategias de marketing en marcas de consumo
masivo son pieza clave para fidelizacion de consumidores adolescentes y

39GALVAN SANTIZO, Edmundo. OP. CIT. pag. 39

40 PUELLES ROMANI, Jests Rodolfo. Fidelizacion de marca a través de redes sociales: Caso del Fan-page de Inca Kola
y el publico adolescente y joven. Lima-Perd. 2014. Paginas 241. Tesis para optar por el titulo Licenciado en Publicidad.
Pontificia Universidad Catolica del Peru. Facultad de Ciencias y Artes de la Comunicacion. Pag. 12

“PUELLES ROMANI, Jests Rodolfo. OP.CIT. Pag. 71
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jovenes.”? Lo cual identifica que la poblaciéon adolescente se familiariza mas facil
con las estrategias de e-marketing para este caso.

“Para trabajar fidelizacion de marca en redes sociales es necesario
tener claro el enfoque estratégico que no esta ligado directamente a la
recompra de un producto, sino a la conexion emocional a largo plazo
con un determinado publico objetivo.

Para lograr la fidelizacion de marca las campafias que se realice en las
redes sociales no deben estar aisladas de lo que se haga en otros
medios de comunicacion, se debe tener una estrategia que integre un
solo concepto en diferentes plataformas o medios de comunicacion”.*3

Se encuentra en Argentina un trabajo sobre agencias y el marketing online
llamado “estrategias de marketing digital”** cuyo objetivo general era: “Analizar el
grado de implementacidn de estrategias de marketing online en agencias de viajes
de Argentina”.

La metodologia para realizar este trabajo es la siguiente:

“La metodologia de ftrabajo, de tipo exploratoria, se basa en los
siguientes instrumentos para realizar la investigacion:

Entrevistas a referentes del marketing online turistico en Argentina
realizadas a través de internet.

Encuestas a profesionales del turismo de agencias de viajes minoristas
de Argentina elegidas al azar, realizadas a través de una pagina web
con formulario.

La investigacion realizada, contempla un andlisis de datos de tipo
cuantitativo y cualitativo, en donde la muestra, dada la limitacién y la
desactualizacion del registro de agencias por parte del Ministerio de
Turismo de la Nacién (Mintur), no fue representativa”. 4°

42PUELLES ROMANI, Jests Rodolfo. OP.CIT. Pag. 171

43pUELLES ROMANI, Jests Rodolfo. OP.CIT. Pag. 171

44 PONZIANI, Denise Estefania. Estrategias de marketing online el caso de las agencias de viajes en Argentina.
Argentina.

45PONZIANI, Denise Estefania. OP. CIT. Pag. 13
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A manera de conclusion el autor afirma:

“Entre las estrategias de marketing online mas utilizadas, se destacan
en primer lugar el E-mail marketing, debido a su facilidad y relativo bajo
costo; en segundo lugar, las redes sociales, especialmente Facebook, a
causa de su facil acceso, manejo, alcance masivo y popularidad; y por
altimo y casi en menor medida, los avisos de Google (AdWords)
también debido a su rapido alcance y facilidad.

En cuanto al uso de redes sociales, la mas utilizada es Facebook,
seguida por Twitter y en menor medida por Linkedin. La inversion
mensual que realizan en estas, es muy baja, los montos no llegan a los
$500, prefieren invertir en marketing tradicional o en E-malil
marketing”.4®

En esta investigacion es importante tener en cuenta un trabajo sobre la
implementacion de marketing digital en una comercializadora de ropa titulado
“Disefio de plan de marketing digital. Caso practico: comercializadora la avenida
ropa y accesorios”. 4’"Realizado por las alumnas Claudia Jeaneth Avila Carcamo,
Nancy Yamileth Martinez Hernandez y Jessica Nataly Portillo Cortez presentado
en el afio 2016. El cual estableci6 como objetivo “Disefiar un Plan de Marketing
Digital para incrementar ventas y posicionar la marca de La Avenida ropa y
accesorios por medio de redes sociales”. 4 Este trabajo utilizd la siguiente
metodologia. “Los elementos incluidos en la metodologia para formulacion de
estrategias son; objetivo, meta, estrategia, descripcion, alcance y tacticas, estos
en conjunto permiten que la creacion y entendimiento de cada estrategia se vuelva
mas sencillo”. 4°

Para finalizar su trabajo concluyen:

“Otro dato importante fue el hecho de que algunas personas encuestadas

tienen hasta 4 cuentas en redes sociales cada una, lo que demuestra que
son personas muy activas en el medio digital. Esto representa una
oportunidad para La Avenida, pues al conocer las redes sociales que
utilizan sus clientes, la transmision de su mensaje sera dirigido a los
medios correctos, logrando asi captar la atencién de su publico objetivo.

46PONZIANI, Denise Estefania. OP. CIT. Pag. 47

47AVILA CARCAMO, Claudia Jeaneth. MARTINEZ HERNANDEZ, Nancy Yamileth y PORTILLO CORTEZ, Jessica
Nataly. Disefio de plan de marketing digital. Caso préctico: comercializadora La Avenida ropa y accesorios. San
Salvador, El Salvador, Centro América 2016. Pag. 171. Trabajo de grado para optar al grado de Licenciada en Mercadeo
Internacional. Universidad de El Salvador Facultad De Ciencias Econdémicas Escuela De Mercadeo Internacional.

48 |bid. Pag. 5

49 |bid. Pag. 92
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Un 82% de las personas respondio que estaria interesada en visitar un
blog de moda, este tipo de plataforma brindaria un espacio a La Avenida
para hacer sugerencias de colores, telas y estilos de ropa que una mujer
debe tener en su armario y que estan disponibles en la tienda”.>°

Otro antecedente relevante es escrito por el estudiante Edwards Giovanni Ortega
Bahena el cual es titulado “La Cultura Como Factor Fundamental En EI Marketing,
Desde Un Enfoque Antropoldégico — Social™?!, redactada en el afio 2011 en la
cuidad la Plata Buenos Aires Argentina este trabajo tenia como objetivo “entender
la importancia del mimetismo cultural en el marketing estratégico, para poder
identificar los principales factores culturales que trabajan como un alineador de

productos, en la conquista de un nuevo mercado”. %2

La metodologia que el autor utilizo fue la siguiente:

Como

‘la metodologia a utilizar en esta tesis sera a través del método
deductivo, por medio de una investigacion documental y medios
electronicos, para lograr un andlisis y una sintesis a partir de los
fundamentos tedricos de la antropologia social aplicada sobre el
Marketing que permitan identificar los principales factores culturales a
tomar en cuenta en un intento de internacionalizacion de un
producto”.53

conclusion el autor redacta:

“Podemos concluir que el modelo de comportamiento de un individuo
es resultado de su propia construccion; resultado de su interaccion
cognitiva, social y afectiva del medio ambiente que lo rodea dia a dia,
a partir de la representacion inicial que se tiene de la nueva
informaciéon y de la actividad externa o interna que se desarrolla
siempre en busca de un satisfactor de necesidades y autorrealizacion,
gue se objetiviza al depositar su substancia en objetos especificos que
se convierten en “deseos” a partir de la sociedad en que habita, siendo
este el enlace entre el individuo y el objeto material, dando a su
esencia la representacion objetiva de una idea, que surge

% |bid. Pag. 93

S"ORTEGA BAHENA, Edwards Giovanni. La Cultura Como Factor Fundamental En El Marketing, Desde Un Enfoque
Antropolégico — Social. La Plata, Buenos Aires, Argentina. 2011. Péginas 61. Trabajo Cientifico libre para la obtencion
del grado de Magister en Marketing Internacional de la Escuela de Postgrado de Marketing Internacional. Universidad

Nacional de La Plata. Facultad de Ciencias Econémicas.
52|bid. Pag. 3
53 |bid. Pag. 3
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intencionalmente de un deseo, que a su vez emana de una necesidad,
desde una conciencia individual esencialmente posible y luego a una
conciencia colectiva que configura una memoria cultural, por lo que
podemos encontrar tantos productos como actos especificos de
conciencia e intencionalidad se puedan concebir por la sociedad. Asi,
podemos concebir el consumo, como una practica de naturaleza
esencialmente psiquica y simbolica del ser humano, inherente a su
ser, de acuerdo a la tipologia del sujeto y el medio ambiente en el que
se desenvuelve 53 grupalmente; limitado por las estructuras sociales
econOmicas y politicas que planifican y facilitan la distribucién vy
adquisicion de los bienes, lo cual nos lleva a entender, que no solo los
micro factores, como las necesidades, deseos y la racionalidad son los
gue modelan el consumo humano, hay también macro factores como
la sociedad, la cultura y el sistema econdémico global, volviendo las
decisiones de consumo una eleccion multidisciplinaria de cada
individuo en suma, a partir de una racionalidad sociopolitica
interactiva. Siendo el producto y el consumidor uno mismo, a partir de
la retroalimentacion y la retro traduccidén existente después de la
experiencia que mantienen a la cultura en constante movimiento y
evolucion, permitiendo que, cuando un nuevo consumidor se incorpore
al mundo real, este absorba una serie de conocimientos y habilidades;
y de igual manera, cuando un producto es integrado al mercado, este
lleva implicito la esencia de su antecesor, que constituye los procesos
de participacion, pertenencia y adaptacion a través del consumo
delimitado por la informacion transmitida en el mix de marketing y
adoptada a partir de la construccion de una memoria colectiva, que
absorbe la esencia de los creadores de objetos determinando el
tiempo de vida de los productos y las tendencias en los mercados, asi
la cultura es el alineador de las estrategias de marketing y estas a su
vez se retroalimentan para generar nuevas tendencias que modifican
la cultura lentamente. A través del modelo de adopcién de una
conducta aprendida’. >

La estudiante Maria Gabriela Chavez Regato en el 2013 realiza un trabajo titulado
“Caracterizacion del Marketing Digital Online de la Industria Textil Confeccionista

de Bebés y Nifios”. %°

La metodologia para realizar este trabajo fue la siguiente:

S40ORTEGA BAHENA, Edwards Giovanni. OP.CIT. Pag. 5

55CHAVEZ REGATO, Maria Gabriela. Caracterizacion del Marketing Digital Online de la Industria Textil Confeccionista
de Bebés y Nifios. Argentina.2013. Paginas 59. Trabajo cientifico libre para la obtencién del grado de Magister en
Marketing Internacional de la Escuela de Postgrado en Marketing Internacional. Universidad Nacional de La Plata.

Facultad de Ciencias Econémicas.
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“Para este trabajo de investigacién se ha combinado fuentes primarias -
producto de: observacién directa en el campo, entrevistas realizadas
personal y telefébnicamente a empresarios del sector analizado, asi como a
funcionarios de la Camara de Indumentaria de Bebés y Nifios CAIBYN y
otros organismos relevantes-, y fuentes secundarias -libros, fuentes
actualizadas de Internet y revistas especializadas en la tematica”. 56

Y las conclusiones fueron las siguientes:

“Mediante observacion del panorama actual nacional e internacional en
el campo de los servicios, tecnologia, internet y trabajo a distancia, ha
sido posible obtener conclusiones motivadoras para poner en marcha
este tipo de negocio. De igual forma, al observar el mercado —
competidores, consumidores actuales y potenciales- se puede concluir
que el campo para ser desarrollado en esta tematica es extensa y
variada. Gracias a la constante evolucion de la tecnologia y el
incremento en la cantidad de usuarios de Internet y RRSS, es posible
predecir que este no sera un rubro estatico, sino que por el contrario, se
espera que cada vez haya mas aceptacion e interaccion por parte de
los usuarios, parte de un proceso de innovacion tecnolégica natural que
crea un clima propicio para la implementacion de nuevas estrategias
comerciales basadas en RRSS”. >’

Se encuentra un importante antecedente titulado “Plan de Marketing Digital 2014
para la empresa Corporaciéon de Servicios TBL S.A. de la ciudad de Guayaquil”®8
el cual planteé como objetivo “Disenar un plan de marketing digital para aumentar
la participacion de mercado y posicionar la marca TBL The Bottom Line en
internet, el mismo que sera desarrollado para la empresa Corporacion de Servicios
TBL S.A. de la ciudad de Guayaquil en el afio 2014”. %°

Y contaba con la siguiente metodologia:

‘La investigacion se realiz6 en la ciudad de Guayaquil, donde se
pretendié conocer el porcentaje de recordacion que tiene la empresa
Corporacion de Servicios TBL y su marca TBL The Bottom Line, como

% |bid. Pag. 5

57CHAVEZ REGATO, Maria Gabriela. OP. CIT. Pag. 52

s8MARIDUENA MARIN, Andrés y PAREDES ESTRELLA, Jéssica Lissette. Plan de Marketing Digital 2014 para la
empresa Corporacion de Servicios TBL S.A. de la ciudad de Guayaquil. Guayaquil — Ecuador 2015. P4ag. 133 Carrera de
Ciencias Administracion y Econdmicas. Proyecto de grado previo a la obtencién del titulo de Ingenieros Comerciales
Mencion Marketing. Universidad Politécnica Salesiana Carrera de Ciencias Administracion y Economicas

% |bid. Pag.5
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referente en materia de capacitacion y formacion profesional en el
mercado. Adicionalmente se deseaba determinar la predileccion de los
clientes potenciales en un determinado canal online con la finalidad de
implementar la estrategia adecuada de comunicacion.

Se analizé el entorno tomando en cuenta a la competencia directa,
clientes actuales y ademéas se contd con la opiniébn de expertos en
marketing digital, la informacion obtenida en la investigacion de
mercado y analisis del entorno determinara las bases para elaborar el
plan estratégico de marketing digital, el cual permitira alcanzar los
objetivos propuestos”.t°

Por medio de la cual se llegd concluir que:

“Es importante usar el reconocimiento de la marca en el mercado
tradicional y migrar los clientes al canal digital, aprovechando que
muchos usuarios cada vez estan mas involucrados con la tecnologia y
el Internet, ademéas la competencia no ha accionado en este sentido,
por ejemplo, no han invertido en AdWords y se puede usar esta
herramienta para generar trafico al sitio web de la compafiia y mientras
se aprovecha el control del dominio corporativo para realizar una nueva
web alineada a los objetivos que se pretende alcanzar, como es
aumentar las ventas.

Es imprescindible introducir nuevos servicios en la red como una
plataforma de cursos online, la cual permita, ademas, conectarse desde
tabletas y celulares, es decir ir donde esté el cliente y no al revés; con
precios diferenciados a los seminarios tradicionales como una
estrategia de masificacion e inclusion. También se debe incluir en el
sitio web o en el canal de YouTube, videos que sirvan al cliente
potencial, dar el paso para concretar la venta, con situaciones que
resuelvan un problema comun en los ambientes empresariales”. 61

50 |bid. Pag. 54
61 |bid. P4g. 86
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A continuacién, se muestra una tabla que contiene los antecedentes mas
relevantes para el presente estudio los cuales tienen un gran aporte y ayudaron a

resolver la investigacion.

Tabla 1. Sintesis de antecedentes

AUTOR

ANTECEDENTE

APORTE

Yulian Alexander
Sanchez Vélez

analisis sobre la utilizacién
del marketing mix que han
tenido las empresas del
sector comercial en el
municipio de Cartago-Valle
del Cauca

Este antecedente es
importante debido a que es
realizado en la ciudad de
Cartago a empresas
comercializadoras, la
conclusién de este autor
sefiala que los duefios de
los negocios debian
cambiar a las tendencias
que guerian los
consumidores la cual eran
las ventas por pagina web
lo que denota que las
personas de Cartago Valle
en el afio 2014 estaban
interesdndose por utilizar
mas los medios por internet
a la hora de adquirir
productos o servicios

Edmundo Galvan
Santizo

el marketing digital la
nueva “p” en la estrategia
de mercadotecnia: gente

real (real people)

Este antecedente propone
una nueva “p” de people la
cual muestra la importancia
del e-marketing debido a
gue hay personas que
estan en constante
interaccion con el internet
desde sus equipos, lo que
deben hacer las empresas
es intentar llegar a estas
comunidades que cada dia

son mas; para conocer
cuales son sus
necesidades y poder

satisfacerlas ya que con
esto se puede llegar a un
nuevo nicho de mercado
lograr una fidelizacion de
estas comunidades y asi
poder posicionarse en el
mercado.
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Continuacion tabla 1. Sintesis de antecedentes

AUTOR ANTECEDENTE APORTE
Importancia del marketing | Este antecedente es
digital para las pymes | significativo puesto que
colombianas orientadas a | permite conocer la realidad
los negocios | de las  pequefias vy
internacionales. medianas empresas en

Colombia. La autora

Darlly Yuranny
Hernandez C.

concluye en la tesis que el
e-marketing es de gran
importancia para las
empresas que realizan toda
su gestion desde el pais de
origen, también destaca
que las pymes poseen un
marketing digital que
apenas se encuentra en las
primeras etapas de
maximizacion y que esto
puede darse por el poco
conocimiento o por no
utilizar todas las
herramientas de este para
maximizar su impacto.

Fuente: elaboracién propia
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1.3 OBJETIVOS

1.3.1 Objetivo general

Analizar la implementacién de la estrategia de e-marketing en los Ultimos 5 afios
en tres empresas comercializadoras de bordados con diferentes trayectorias
comerciales en el municipio de Cartago Valle.

1.3.2 Objetivos especificos

A).Desarrollar una caracterizacibn que permita conocer cuales son las
herramientas del e-marketing mas utilizadas por las empresas de bordados las
cuales son objeto de estudio.

B). Identificar a través de técnicas e instrumentos como encuestas y entrevistas
La importancia que ha representado esta estrategia en las ventas de las tres
empresas.

C). Confrontar las visiones teoricas y empiricas del objeto estudio con el fin de
determinar el papel que juega la tecnologia en este rengléon econémico.

D.) Conocer las razones por las cuales algunas de las empresas de este sector no
implementan la estrategia de e-marketing.

E.) Establecer una herramienta comunicativa que oriente a los empresarios sobre
la estrategia de e-marketing y sus beneficios.
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1.4 JUSTIFICACION

La presente investigacion se enfocO en estudiar el e-marketing a través de tres
empresas comercializadoras de bordados en Cartago Valle en los ultimos 5 afios,
con este analisis se pretendié dar a conocer que tan identificadas se encuentran
este tipo de empresas con esta estrategia y como la estan implementando. El
mundo se esta globalizando cada vez més por lo cual los comerciantes deben
buscar nuevas formas de dar a conocer sus productos, encontrar clientes
potenciales y posicionarse en el mercado; teniendo en cuenta que con la
implementacion de estas estrategias no eleve el costo del producto, necesitan
estrategias con rapidez en las cuales puedan tener un contacto permanente con
los posibles clientes y también realizar un seguimiento de como captan la
informacion por esto se considera que el e-marketing puede ayudar a estas
empresas a mejorar cada dia.

Cartago es un municipio que se conoce como uno de los mas antiguos del pais
por lo cual posee un gran valor historico colonial, estd ubicado al norte del
departamento del Valle del Cauca, es reconocido por ser “la Capital Nacional del
Bordado™? es una tradicién que se viene trabajando desde el siglo XVI y tiene
reconocimiento nacional e internacionalmente, ademas de esto los bordados son
un producto que representa la cultura del municipio la tradicibn que ha
permanecido durante siglos es una fuente de empleo para familias de escasos
recursos. Para exponer los productos cada afio se realizan las ferias
expobordados en ellas dan a resaltar sus tradiciones lo que hace que los
habitantes se sientan mas identificados con este producto y el lugar se haga mas
atractivo para los visitantes.

Es conveniente realizar esta investigacion ya que permite a las comercializadoras
de bordados conocer mas acerca de la nueva estrategia utlizada por las
organizaciones llamada e-marketing; ubicarse en un mercado que constantemente
sufre cambios para saber si es de gran utilidad a su organizacién y esta
generando un resultado positivo que permite a la empresa que su producto
obtenga mayores ventas o tenga un reconocimiento en el mercado y realizar un
contraste con otra empresa que tenga una diferente trayectoria en el mercado
para saber si utilizan esta estrategia de la misma forma o de una diferente que
genera mayor impacto.

62 GOBERNACION VALLE DEL CAUCA [En linea] .Consultado 23/04/2017 Disponible en:
www.valledelcauca.gov.co/publicaciones.phpid=7
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Con una buena estrategia de e-marketing es posible que este producto pueda
darse a conocer, si el producto es de buena calidad con estilos innovadores y sin
dejar a un lado la tradicion podria tener un mayor posicionamiento en el mercado
lo cual generaria mayores ventas; debido a ello se generaria mas empleos para el
municipio lo que permite que las personas de bajos recursos en especial madres
cabezas de familia tengan una fuente de ingreso, ya que las comercializadoras de
bordados buscan generar empleos para este tipo de personas que mas lo
necesitan.

Con este estudio se ayuda a generar un tipo de conciencia sobre la estrategia de
e-marketing que posee herramientas como “Marketing de Busqueda, Anuncios
Interactivos, Social Media Marketing, Google Analytics™3; una estrategia que
podria llegar a ser muy eficaz usada ultimamente por la mayoria de las empresas
la cual posee grandes ventajas como son los bajos costos ya que todas las formas
de promocionar o comercializar el producto se hacen a través de internet, la
flexibilidad que permite realizar cambios de las campafias en curso, la
personalizacién puesto que se pueden hacer campafias diferentes para cada
grupo de personas de acuerdo con sus caracteristicas y el gran impacto que esta
genera puesto que las personas constantemente utilizan el internet tanto para el
entretenimiento como para realizar su trabajo.

Este estudio trata de establecer un contraste entre tres comercializadoras de
bordados de Cartago Valle; dos de ellas que apliquen la estrategia de e-marketing,
pero de una manera diferente lo cual permitird establecer como un competidor
nuevo que llega al mercado puede hacer que aquel que posee una gran
trayectoria se vea amenazado y la ultima empresa no utiliza la estrategia puesto
que esto permite conocer las dificultades que se presentan con las nuevas
tecnologias o si estas no generan gran diferencia frente al mercadeo tradicional.

&3Herramientas del E-Marketing. {en linea} fecha de consulta {18-04-17} disponible en
https://marketingdecommerce.mx/que-es-e-marketing-y-que-implica/
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1.5 DISENO METODOLOGICO

1.5.1 Enfoque

Esta investigacion es de enfoque mixto debido a que se manejan datos cualitativos
a través de entrevistas a los encargados de mercadeo de cada una de las 3
empresas para asi comparar como cada una de ellas lo manejan desde su punto
de vista y a su vez se operan datos cuantitativos extraidos de las encuestas
realizadas que ayuda a contrastar el posicionamiento de cada una de las
empresas dependiendo su tipo de estrategia de mercado.

1.5.2 Tipo de estudio

La metodologia que se utilizada para llegar a una conclusion que confirme una de
las hipotesis es de tipo exploratorio debido a que se investiga un nuevo modelo de
mercadeo que no se es muy utilizado por las empresas comercializadoras de
bordados y del cual no se tienen antecedentes en la region.

1.5.3 Método

El método utilizado en este trabajo es inductivo debido a que el estudio de las tres
empresas se realiza a través de una observacidn que permita establecer un
registro de las herramientas utilizadas por las empresas, posterior a esto el estudio
de las mismas las cuales permitiran realizar un contraste que finalmente permita
concluir como es la aplicacibon de la estrategia de e-marketing en la
comercializadoras de bordados.

1.5.4 Hipotesis

e hipdtesis de la investigacion

HI La estrategia del e-marketing por parte de las empresas comercializadoras de
bordados se aplica de manera ventajosa aumentando la publicidad, competitividad
y ganancias de la empresa.
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e Hipotesis nula

Ho las estrategias de e-marketing por parte de las empresas comercializadoras de
bordados no se aplican de manera provechosa ya que estas no sacan ninguna
ventaja estratégica con respecto a otra empresa de mercadeo convencional.

e¢En la presente investigacion se confirma la hipétesis de la investigacion HI: la
estrategia del e-marketing por parte de las empresas comercializadoras de
bordados se aplica de manera ventajosa aumentando la publicidad,
competitividad y ganancias de la empresa y se rechaza la hipotesis nula Ho: las
estrategias de e-marketing por parte de las empresas comercializadoras de
bordados no se aplican de manera provechosa ya que estas no sacan ninguna

ventaja estratégica con respecto a otra empresa de mercadeo convencional.

1.5.4.1 Variables de la hipotesis

Tabla 2.Variables de las hipo6tesis

VARIABLE VARIABLE
DEPENDIENTE INDEPENDIENTE
e-marketing Competitividad

“El e-marketing consiste en
la aplicacion de las
estrategias de
comercializacion llevadas a
cabo en los medios
digitales. En el ambito
digital aparecen nuevas
herramientas como la
inmediatez, las nuevas
redes que surgen dia a dia,
y la posibilidad de
mediciones reales de cada
una de las estrategias
empleadas”.

“Competitividad se entiende
como la capacidad de una
empresa u organizacion de
cualquier tipo para
desarrollar y mantener
unas ventajas comparativas
gue le permiten disfrutar y
sostener una posicion
destacada en el entorno
socio econdémico en que
actdan”. %

Definicién conceptual

64 Marketing digital {en linea} fecha de consulta {15-04-17} disponible en
http://www.mdmarketingdigital.com/que-es-el-marketing-digital.php
85 Competitividad empresarial nuevo concepto {en linea} fecha de consulta {15-04-17} disponible en

http://www.degerencia.com/articulo/competitividad_empresarial_un_nuevo_concepto
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Continuacion tabla 2. Variables de las hipotesis

Las estrategias que aplica | La competitividad se mide
el e-marketing son: de la siguiente manera:
e E-mail marketing e Ventajas
¢ Redes sociales competitivas Definicidn operacional
e (Google Analytics e Eficiencia
e Marketing de e Medida de eficiencia
busqueda global

Fuente: elaboracion propia

1.5.5 Fuentes de recoleccion de datos

1.5.5.1 Fuentes primarias

Se tiene una comunicacion directa con los miembros de las empresas
comercializadoras de bordados para esto se realiza el método de la entrevista con
los encargados del marketing que permita conocer la implementacién o no de la
estrategia de e-marketing y su manejo también se hace una encuesta con los
colaboradores de estas empresas para conocer que tan enterados estan de las
estrategias implementadas por la organizacibn en que laboran y que pueden
aportar a esta.

1.5.5.2 Fuentes secundarias

Son conseguidas a través de la informacion encontrada en libros, enciclopedias
articulos entre otros que permitan obtener informacion que aporte a la
investigacibn sobre la estrategia de e-marketing en las empresas
comercializadoras de bordados.
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1.5.6 Instrumentos

1.5.6.1 Entrevistas

Se utiliza para obtener informacién de forma verbal a través de preguntas que
propone el investigador con el fin de abarcar los aspectos més importantes que se
pretenden conocer. Las entrevistas pueden ser de 2 tipos abiertas o cerradas. 6

1.5.6.2 Encuestas

Es un método de recoleccién de datos, que consiste en una serie de preguntas
aplicadas a un individuo en patrticular, en busca de informacion.

Es adecuada la aplicacion de las encuestas para ese trabajo ya que es factible de
aplicar y sus resultados son confiables debido a que a través de esta las
respuestas se limitan a las alternativas dadas en la misma ademas de que su
codificacién e interpretacién son relativamente sencillas.®”

1.5.7 Forma de presentacion de la informacion

Para exponer la informacion recolectada se utilizan dos herramientas las cuales
ayudan a entender mejor los datos adquiridos los cuales son:

1.5.7.1 Gréaficos

Agrupar los diferentes datos con diversas herramientas estadisticas que permitiran
su visualizacion y posterior andlisis permitiendo asi que sea mas féacil su
interpretacion

8 La entrevista como sistema de informacién. {en linea}. Fecha de consulta {12-05-2017} disponible en
http://sistemasdeinformacion-vmg.blogspot.com.co/2011/02/entrevista.html

67 Técnicas de recoleccion de datos {en linea} fecha de consulta {12-05-2017} disponible en
https://gabriellebet.files.wordpress.com/2013/01/tecnicas-de-recoleccic3b3n4.pdf
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1.5.7.2 Tablas

Permite una visualizaciébn completa de la informacion obtenida en las entrevistas y
de esta manera hacer una mejor comparacion entre cada una de las respuestas
de las tres empresas.

e El estudio se enfoca hacia la ventaja competitiva o las dificultades que se
encuentran en las comercializadoras de bordados en Cartago Valle por la
aplicacion de la estrategia de e-marketing para el empresario o propietario
de las organizaciones objeto de estudio.

1.5.8 Muestra

Tabla 3. Muestra de la investigacion

EMPRESA. POBLACION.

Esta comercializadora de bordados
cuenta aproximadamente con dos
Bordados y calados Sara. trabajadores de los cuales uno de ellos
se encarga de la estrategia del
marketing y a su vez e-marketing.

La empresa comercializadora de
bordados cuenta con cuatro
trabajadores, estos realizan diferentes
labores por lo cual uno de ellos se
encarga del marketing en los medios
electrénicos.

Bordados Janette.

Esta empresa encargada de
comercializar bordados en Cartago
Valle es manejada por dos personas
Bordados Maria Fernanda. que realizan diferentes actividades,
pero la organizacidon no cuenta con un
marketing a través de medios
electronicos

Fuente de elaboracion propia.
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1.5.9 Alcance de los objetivos especificos

Tabla 4 Alcance de los objetivos especificos

OBJETIVOS

FORMA DE REALIZARLOS

Desarrollar un diagnéstico que permita
conocer cuales son las herramientas
del e-marketing mas utilizadas por las
empresas de bordados las cuales son
objeto de estudio

El diagndstico se desarrollo a través de
la observacion en los sitios web que
utilizan las empresas para dar a
conocer sus productos.

Identificar a través de técnicas e
instrumentos como encuestas y
entrevistas

La importancia que ha representado
esta estrategia en las ventas de las
tres empresas.

Se ejecut6 encuestas a los
trabajadores de la organizacion para
saber como perciben el marketing de
la empresa y entrevistas con los
encargados de mercadeo para conocer
si desde la implementacion de esta
estrategia han aumentado sus ventas.

Confrontar las visiones teoricas y
empiricas del objeto estudio con el fin
de determinar el papel que juega la
tecnologia en este renglén econdémico.

Después de realizar las encuestas y
entrevistas se confronta toda esta
informacion con la teoria del trabajo
para comprender la importancia de la
tecnologia en los productos
artesanales.

Establecer una herramienta
comunicativa que oriente a los
empresarios sobre los beneficios de e-
marketing.

Se crea una cartilla que permita a las
comercializadoras de bordados
obtener un mayor conocimiento sobre
la estrategia de e-marketing, sus
herramientas y una forma de
aplicacion adecuada para este sector.

Conocer las razones por las cuales
algunas de las empresas de este
sector no implementan la estrategia de
e-marketing.

Se expresan las diferentes dificultades
gue presentan algunas empresas a la
hora de ajustarse a los cambios esto
se hace a través del estudio de la
empresa que no maneja e-marketing.

Fuente: elaboracion propia
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2. MARCO REFERENCIAL

2.1 MARCO TEORICO

Este estudio no haréa distincion alguna entre el e-marketing y el marketing digital ya
que las diferencias son limitadas, puesto que el primero busca la comercializacién
del producto o servicio la cual no se puede dar sin la utilizacion de este ultimo que
esta basado en la promocion, pero cabe aclarar que el estudio no se enfocara en
el vitrinismo.

El e-marketing trata de la aplicacion de tecnologias digitales para contribuir a las
actividades de marketing que permitan promocionar el producto o servicio para
lograr una adquisicion por parte del cliente.%®

El presente estudio aborda el paradigma del capitalismo financiero.®® Con el paso
del tiempo la administracion ha sufrido diferentes modificaciones dentro de las
cuales se encuentra el concepto de marketing el cual se ha transformado con el fin
de adaptarse a los cambios del entorno donde las empresas buscan tener mayor
competitividad dentro de un mercado, tanto reduciendo costos como generando un
valor agregado para los clientes; este estudio se apoya en la teoria de las
organizaciones virtuales,’® puesto que existe una tendencia en la cual la
comunicacién online ha tomado un gran valor que permite a las personas
comunicarse desde cualquier lugar del mundo con una mayor facilidad, lo que
permite a las organizaciones optar por una nueva estrategia como lo es el e-
marketing con el cual se logra llevar su producto a otros lugares para incursionar
en nuevos nichos de mercado.

Para entender la evolucion del concepto del e-marketing se hace necesario
conocer la evolucion de este y las definiciones por parte de expertos.

Rafael Mufiiz habla del progreso de este tipo de mercado que se da desde las
innovaciones tecnoldgicas que permiten que el empresario pueda tener mas

8 Que es e-marketing {en linea}. fecha de consulta {18-04-17} disponible en
https://marketingdecommerce.mx/que-es-e-marketing-y-que-implica/

89Paradigma del capitalismo financiero {en linea}. fecha de consulta {18-04-17} disponible en
http://www.sociologossinfronteras.org/el-paradigma-capitalista/

70 Teoria de las organizaciones virtuales {en linea}. fecha de consulta {18-04-17} disponible en
http://jrteoriadelaorganizacion.blogspot.com.co/2012/06/organizaciones-virtuales-2-parcial.htm|
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cercania con sus clientes, ademas de muchas otras ventajas l6gicas con las que
cuentan dichas tecnologias.

Asimismo, que para este autor es recomendable el uso del internet como canal de
mercadeo tal cual lo menciona en su libro marketing en el siglo XXI:

“Mi opinion profesional es que el comercio electronico sequira creciendo por
encima del 20 % anual y representara una mayor proporcion en el comercio global.
Por ello, la estrategia mas recomendable es homogeneizar y sincronizar los
mensajes a través de los diferentes canales de marketing, promocion y publicidad
porque los medios fisicos y los online se realimentan entre si y juntos hacen crecer

las ventas totales de la empresa y la notoriedad de la marca”. ™

Para el sefior Rafael Mufiiz como se denota en el parrafo anterior es importante el
potenciamiento de las empresas a través del e-marketing, pero sin dejar de lado
los canales de mercadeo convencionales ya que estos Ultimos también tiene sus
modos de hacer que la empresa atraiga clientes y se den a conocer. Lo anterior es
valedero porque muchas veces los usuarios absorben una marca determinada a
través de los canales fisicos pero conoceran un poco mas de la empresa a través
de los canales virtuales; porque un medio de publicidad fisico no puede contener
toda la informacién que el usuario requiera, mientras que un medio de publicidad
virtual puede llegar de manera mas impactante con poco contenido y lo Unico que
tendra que hacer el cliente para conocer mas de esta marca lo hara través de los
canales electrénicos a los cuales cualquiera tiene acceso.

Como se observa a través del siguiente cuadro extraido del capitulo 13: Marketing
en internet y las nuevas tecnologias del libro antes mencionado del sefior Mufiz
ambos canales de mercado tanto el convencional como el electronico se pueden
complementar; aunque ambos con sus pros y sus contras los dos enmarcan un
tipo de publico al cual apuntar. 72

IMUNIZ GONZALES, Rafael. Marketing en el siglo XXI. Quinta edicion. Madrid Espafia. Centro de estudios financieros.
2014. Capitulo 9 e-commerce.
2 MUNIZ GONZALES, Rafael. OP.CIT capitulo 9 e commerce.
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llustracion 1 Internet como canal de distribucion

MERCADO FISICO MERCADO VIRTUAL
Horario fijo (10 a 10) <«4—)p Horario continuado (24 horas 365 dias)
Venta a través de canal <4+—» Ventadirecta
Expansion geografica limitacion <4—» Expansion mundial
Informacién ofrecida <«—» Informacién requerida
Mercado local <+—>» Mercado global

Estrategias de marketing muy desarrolladas <«—» Estrategias de marketing todavia sin desarrollar
Marketing uno a todos <4—» Marketing uno a uno

Cuota de mercado <€—>» (Cuota de clientes

Fuente: www.marketingsigloxxi.com. E-commerce. Rafael Mufiz

Como se observa en la ilustracién anterior Rafael Mufiiz muestra que son mas las
ventajas que se tiene con un mercado virtual en cuanto a la informacion, el tipo de
marketing, los horarios, clientes, ventas, entre otros. También se observa como el
autor deja algunos retos a los microempresarios si quieren triunfar con el comercio
electronico:

e Logistica. Los costes y distribucién del transporte en paqueteria hace
poco competitiva a la empresa.

e Pagos. Entidades de medios de pago, bancos y operadores de
telecomunicaciones han de mejorar y homogeneizar sus sistemas de
autenticacion, seguridad y usabilidad en las transacciones via mavil.

e Contenido. La distribucién de contenidos juega y jugara cada vez mas un
importante papel en el desarrollo del comercio electronico.

e Marketing. ElI comercio electrénico requiere de un marketing mas
sofisticado, basado en la comunicacion, para impulsar las ventas y fidelizar
al cliente.

e Relacién on line y off line. Los nuevos dispositivos estan provocando que
el mercado on y el off se entremezclen en todas las fases del proceso de
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compra. Por eso, el retailer digital necesita comprender el proceso de
compra en su totalidad y no solo la parte final.

e Publicidad. La publicidad debe evitar el servicio de la generacion de
demanda, no del recuerdo. 3

Mufiz recuerda la importancia de llegar a los lectores creando credibilidad; esto se
logrard apoyandose en los diferentes contenidos que se permiten tener en una
plataforma virtual tales como videos, imagenes, audios e historias interactivas
entre otras.

Hoy en dia tanto para clientes como para empresarios se deben tener en cuenta
ciertas caracteristicas a la hora de abordar el mercado electronico porque este
debe tener contenidos claves para una buena comunicacion, ya que el éxito de
este tipo de canales es que son de tipo social. A continuacion, se muestran
algunas de las recomendaciones que menciona Mufiz en su libro las cuales
conviene tener en cuenta para entrar al mercado virtual:

e Mas que vender un producto al cliente se le debe vender una experiencia.

e Tener en cuenta los contenidos con los que estén relacionados los
usuarios y utilizarlos a nuestro favor para atraerlos hacia nuestra
plataforma.

e Publicitar de manera espontanea en otros medios ajenos al que se
desarrolla la empresa normalmente.

e Tener una buena base de datos y un buen stock con las cualidades y
productos mas afines los compradores.

e Poner nuestra plataforma de venta a disposicién de aplicaciones como
geolocalizacion y cédigos QR para que el cliente pueda interactuar con la
marca ofrecida.

e La empresa debe cumplir con todas las responsabilidades sociales y
ambientales de una empresa normalmente establecida.’

Por ultimo, es bueno recordar esta nueva definicion que da el autor antes
mencionado al término vender:

3 MUISIIZ GONZALES, Rafael. OP.CIT capitulo 9 e commerce
4 MUNIZ GONZALES, Rafael. OP.CIT capitulo 9 e commerce
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“El concepto tradicional de vender debe evolucionar profundamente, se tiene que
pasar de captar y vender, que es como se vende en el mundo off line, a captar,
comunicar, vender, satisfacer, fidelizar y prescribir al cliente que es como se debe
vender en la actualidad tanto en el mundo virtual como en el tradicional”.” Las
empresas deben estar en constante cambio y deben adaptarse a lo que desean
los clientes, saber manejar el internet a la perfeccion.

De lo anterior se puede deducir que el e-marketing se basa en una estrategia que
busca utilizar los medios online para lograr posicionar una marca este va mas alla
del marketing tradicional ya que explora otras herramientas de gran utilidad para
las organizaciones y busca ir a la par con los cambios tecnoldgicos actuales.

En su libro marketing version para Latinoamérica, en el capitulo 18, Philip Kotler y
Gary Armstrong hablan sobre el e-marketing tomando como ejemplo la empresa
“‘Amazon” la cual empezo6 vendiendo libros en una cochera, y en el afio 1995 abrio
su tienda virtual que con el paso del tiempo se ha convertido en una de las
organizaciones con mayor posicionamiento en el mercado digital y un gran
aumento en sus ventas gracias al buen manejo de las relaciones on-line con sus
clientes, la empresa ademas de vender libros se dedica a comercializar infinidad
de articulos, por lo cual la empresa Amazon.com es considerada como “el modelo
de negocios de la nueva era digital”’®.El marketing que maneja esta empresa es
excepcional segun lo expresan los autores debido a que esta organizacién no solo
vende productos intentan crear un valor adicional con sus clientes asi logran una
experiencia Unica y esto le genera la utilidad a la empresa.

El analista Geoffrey Colvin comenta: “Yo viajo mucho y hablo con todo tipo
de gente, y estoy sorprendido por la cantidad de personas que hablan de
manera apasionada acerca de su experiencia con Amazon.com. ¢COmo es
posible que la gente se sienta tan atraida por una experiencia en la que no
ve, toca 0 escucha a otra persona? La respuesta es que Amazon.com crea
una relacién mas humana de lo que la gente cree. La experiencia se crea de
forma tan cuidadosa que la mayoria de nosotros realmente la disfrutamos”’’

Las empresas deben de estar conscientes y saber que la utilizacion de las
estrategias de e-marketing no solo son para tener paginas web o utilizar redes
sociales con este tipo de acciones conviene lograr una creacion de valor para los

75 MUNIZ GONZALES, Rafael. OP.CIT capitulo 6 las ventas inteligentes y comunicacion comercial
6 KOTLER, Philip y ARMSTRONG, Gary. Marketing Version para Latino América, décimo primera edicion, México.

Pearson Educacion. 2007. Paginas 762. capitulo 18. Pag. 577
77 |bid. Pag. 577
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clientes y que estos a su vez se sientan fidelizados con su marca, hay que saber
aprovechar los espacios y aprender a manejar las relaciones on-line con los
clientes para que se sientan a gusto, ser competitivos y lograr un posicionamiento
en el mercado.

Los autores definen cuales son las principales fuerzas que moldean la era digital
que se deben a factores como son: la globalizacion, el auge del internet y por ende
redes sociales.

Una de las principales fuerzas que moldean la era digital es la digitalizacion y la
conectividad la cual expresaban los autores que antes las maquinas como relojes,
teléfono, la medicion y el control industrial se operaban de forma analdgica esto
cambia cuando aparece la era digital, también son creados los “bits” con este
también se necesitaba la conectividad la cual era la “intranet” con esta tecnologia
se podian comunicar toda una compafia entre si, para comunicarse con sus
proveedores 0 socios manejan la “extranet” y la relacion con el resto del mundo se
maneja con la “internet. La segunda fuerza es atribuida al crecimiento del internet
debido a que cada vez hay mas personas que estan utilizando esta tecnologia lo
que hace que este sea el nucleo de “nueva era digital”. La tercera fuerza que
expresan estos autores se trata de los nuevos tipos de intermediarios los cuales
hablan que muchas de las empresas no creian en el internet como una forma de
comercializacion, pero con el paso del tiempo se dieron cuenta que se tenian que
adaptar a este tipo de estrategias y la ultima fuerza se trata de la personalizacion
ya que la mayoria de las empresas antes de existir la era de internet se enfocaban
en estandarizar su produccion pero con el paso del tiempo estas empezaron a
buscar ventajas diferenciales.

llustracion 2 Fuerzas que moldean la era digital

Digitalizacion y
conectividad

El crecimiento
Personalizacion La era explosivo de
digital internet

Nuevos tipos de
intermediarios

Fuente: Marketing Version Para América Latina. pag.579 disponible en internet
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Los autores también aportan los beneficios que genera tener estas estrategias
para los compradores, adquirir productos por internet tiene ciertas ventajas como:

e La comodidad: ya que las personas al comprar por internet se ahorran las
largas filas, el transito y recorrer establecimientos buscando un
determinado producto o servicio.

o Disponibilidad: al hacer compras o buscar productos por internet puedes
buscar a cualquier hora del dia va a estar disponible.

e F&cil y privado: debido a que los clientes no tienen que exponerse con
vendedores y evitan problemas.

e Mayor surtido: si se busca un producto por internet se tiene la posibilidad
de encontrar mayor variedad de este.

e Restricciones.”™

Beneficios para los vendedores

e Establecer relaciones con los clientes: si se tiene estrategias de e-
marketing se pueden establecer relaciones con los clientes asi saber
cuales son sus deseos y necesidades.

e Reduccién en sus costos: ya que al utilizar internet se pueden vincular
directamente con proveedores y a su vez sale mas barato las campafas
por internet. °

En el libro marketing de atraccion 2.0 “como conseguir tus objetivos online con el
minimo presupuesto” sus autores Oscar del Santo y Daniel Alvarez; pretenden dar
a conocer como las reglas establecidas en el marketing han cambiado en la
busqueda de tener una relaciobn mas estrecha entre marca y consumidores a
través de diferentes herramientas y medios de internet que buscan seducir o
fidelizar el cliente; los autores afirman que la tecnologia ha revolucionado el
mundo y las comunicaciones entre los seres humanos “como no podia ser de otra
manera, las consecuencias que las nuevas reglas del juego auspiciadas por las
redes sociales e Internet en su sentido mas amplio (los buscadores como ‘Google’,
el disefio y desarrollo web, la optimizacién o SEO, las redes sociales, los blogs, la
geolocalizacion, etc.) han traido consigo han generado un efecto sismico para el

78 KOTLER, Philip y ARMSTRONG Gary OP. CIT.PAG 584
79KOTLER, Philip y ARMSTRONG Gary OP. CIT.PAG 583
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marketing tradicional (en el que la mayoria de nosotros hemos crecido) tal y como
se concebia en el siglo XX”.&

Muchas de las empresas tienen la vision que la implementacion de una estrategia
de marketing online genera costos muy elevados es por eso que en autores tratan
de explicar en su libro que existen diferentes formas de ejecutar esta estrategia sin
incurrir en elevados costos con inteligencia, dedicacion y contenidos auténticos
que generen valor al usuario; por ello proponen cuatro fases: creacion,
optimizacién, promocién y conversion.

La primera fase de creacion “una politica constante de generacion de contenidos
de calidad multiformato. Necesitamos contar con unos contenidos de primera y
realizados con conocimiento del medio online tanto a nivel multimedia como de
textos informativos en formatos novedosos™! es necesario entender para que se
produzca un beneficio respecto a la marca o imagen de la organizacion se deben
tener en cuenta algunos factores como:

e Diferenciacion: En un mundo sobresaturado de informacion, la
diferenciacion de tu producto o servicio con respecto a los de tu
competencia es fundamental. Pero aun mas alla, la diferenciacién de tu
marca es importante. Esto lo logramos no solamente con una estética y
creatividad Unicas en elementos tales como el logo o el disefio web, sino
resaltando y destacando los valores que animan tu aventura online. Los
valores deben ser la columna vertebral que guie todo el resto de tus
esfuerzos. Lo deméas podra cambiar, pero valores como el aportar valor
afiadido, la apuesta por la creatividad y la innovacion, la honestidad, el
respeto al medio ambiente o el deseo de contribuir a tu comunidad deben
ser la roca firme sobre la que se sustenten tus iniciativas.

e Autenticidad: Quizas el error mas grave que se puede cometer cuando
primero construyes tu Branding es el no representarte a ti mismo o a tu
producto/servicio de forma objetiva. El ser genuino y auténtico online
genera ondas expansivas de confianza, otro de los pilares fundamentales
de tu éxito. Atencidén a exagerar consciente o inconscientemente tus meéritos
o los de tu producto o servicio: sobre todo al principio, nunca prometas mas
de lo que realmente puedes cumplir. La Web 2.0 ha traido consigo una
nueva era de transparencia y ser auténtico significa revelar parte de ti

80DEL SANTO, Oscar y ALVAREZ, Daniel. Marketing de atraccion 2.0 “como conseguir tus objetivos online con el
minimo presupuesto”. 2012
81DEL SANTO, Oscar y ALVAREZ, Daniel OP. CIT. PAG 12
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mismo y de tu caracter e idiosincrasia, algo que se aplica igualmente a
personas como a organizaciones.

e Consistencia: Este es un importante riesgo que corremos en Internet
debido a la que la mayoria de nosotros contamos con una presencia
multicanal, con al menos una pégina o blog y multiples cuentas en los social
media. La coherencia interna de tu estrategia y la consistencia tanto
estética como de contenido en tus mensajes de presentacion contribuye a
reforzar tu Branding y minimiza las posibilidades de confusion de cara al
cliente.®?

Se puede decir que esta es la base para empezar a desarrollar una estrategia de
marketing en medios electronicos la cual se puede realizar basicamente
observando cual es el perfil de los clientes de la empresa y los productos que
desean realizando una segmentacion; pero ademas de eso buscando siempre la
originalidad, es decir que como lo expresan los autores es importante que las
empresas empiecen por buscar un estilo propio que les ayude a destacarse en el
mercado que hoy en dia se encuentra invadido de publicidad.

La segunda fase tiene como nombre optimizacion; el autor Daniel Alvarez expresa
“si tuvieramos que resumirlo en una frase, diriamos que la optimizacién en
buscadores o SEO (por sus siglas en inglés Search Engine Optimization) consiste
en ‘conversar’ con los motores de busqueda”.®3Esto se refiere a los buscadores
como Yahoo y Google en los cuales los usuarios realizan las basquedas de su
interés lo cual es una herramienta importante a la hora de hacer visible la empresa
o los productos. “Ya que los buscadores definen una oferta de resultados basados
en lo que tienen en su indice y de acuerdo a la demanda (palabra o término de
basqueda) del usuario, evidentemente es de nuestro interés estar entre las
mejores ofertas y posiciones para la palabra clave o keyword solicitada. Es casi
como disfrutar de la capacidad de leerle la mente a nuestra audiencia y contar con
la extraordinaria posibilidad de ofrecerles nuestro producto mejor adaptado a sus
necesidades (¢ verdad que los buscadores empiezan a parecerse a nuestro mejor
socio de negocio?).”® Teniendo en cuenta todo lo anterior se establece que los
autores desean explicar la importancia de estar constantemente monitoreando,
actualizando y corrigiendo el contenido de las empresas para tener blsquedas
mas acertadas y mejor posicionamiento en los buscadores, entonces en esta
instancia ya se ha expuesto que principalmente hay que tener una idea original
sobre el contenido que se va mostrar en las paginas de la organizacion porque si

82DEL SANTO, Oscar y ALVAREZ, Daniel OP. CIT. PAG 18
8DEL SANTO, Oscar y ALVAREZ, Daniel OP. CIT. PAG 33
84DEL SANTO, Oscar y ALVAREZ, Daniel OP. CIT. PAG 36
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este es bueno los buscadores haran lo mejor para ponerlo en una buena posicion
pero este contenido debe ser observado por la organizacion de forma persistente.

La tercera fase que establecen los autores es llamada promocion la cual se refiere
a que no solo es necesario tener un buen contenido en las paginas de la
organizacion sino que también es de vital importancia que se estén realizando
actualizaciones acerca de nuevos productos, beneficios y todo lo nuevo que pueda
brindarle la organizacion al cliente; como lo expresa en esta parte Oscar del
Santo“mejora constantemente tu oferta y perfecciona tus contenidos hasta que
esa conviccion a la que me he referido sea una realidad y disfrutes con el proceso
de promocion. De tu entusiasmo y entrega surgirdn nuevos enfoques,
planteamientos y actitudes que tarde o temprano se plasmaran en resultados
tangibles”®®. Otro factor que debe tenerse en cuenta dentro de esta fase es el voz
a voz puesto que al dar una buena imagen o generar un buen contenido que tenga
gran impacto para las personas se logra que cuando estas interactien con otras
les comuniquen la buena experiencia que han tenido con los medios electrénicos
gue han visitado de la organizacion como lo expresa en el libro “El ‘boca a boca’
siempre ha existido y ha sido responsable del éxito de todo tipo de productos y
servicios. En nuestra era digital el boca a boca es mucho més sofisticado, y para
contenidos comerciales”®

En la cuarta y dltima fase de la que nos hablan los autores en el libro encontramos
la conversion y medicién en esta parte los dos autores expresan “les explico que
“la conversion es la mision”. Esto para mi se traduce en que sin importar el
estilo u objetivos que tengas en internet la Unica manera de lograr resultados
tangibles es a través de la conversion”.8’ Para decirlo de una manera mas clara lo
que los autores desean trasmitir es que las empresas pueden tener sus
contenidos de manera correcta y llegar a muchos usuarios logrando hacerse
conocidos pero mas alla de eso se necesita que haya una conversion o
transformacién que de como resultado final la venta. Ahora bien la otra parte de
esta fase es la medicién “Es justo aqui donde el internet toma vuelo y se separa
de cualquier otro medio en la actualidad. Cuando repartimos folletos publicitarios
en la calle o buzoneamos nunca sabremos a ciencia cierta cuantos han sido
leidos, ni por cuanto tiempo, ni cuantos se han ido directamente a la basura.
Internet es afortunadamente diferente. Lo medible y trazable de la web la hacen
absolutamente perfecta para optimizar el proceso de toma de decisiones
inteligentes con respecto a nuestra estrategia y éxitos online”.8Lo que los autores
dan a saber es la necesidad de medir el impacto de las campafias o contenidos de

8DEL SANTO, Oscar y ALVAREZ, Daniel OP. CIT. PAG 55
8DEL SANTO, Oscar y ALVAREZ, Daniel OP. CIT. PAG 75
87DEL SANTO, Oscar y ALVAREZ, Daniel OP. CIT. PAG 78
8DEL SANTO, Oscar y ALVAREZ, Daniel OP. CIT. PAG 80
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las empresas en la red para tener una retroalimentacion de esta y asi poder tomar
algunas medidas para maximizar su impacto o ser sustituido por otro.

Tabla del marco tedrico la cual contiene los aportes mas importantes de los
autores para este trabajo.

Tabla 5. Sintesis del marco teérico

AUTOR

DEFINICION

APORTE

Rafael Muiiiz

Internet ha provocado una
considerable evolucién, ya que
en estos Ultimos afios se ha
producido la convergencia entre
empresas tradicionales y
empresas virtuales. Entre estas
dos formas de entender y actuar
en los negocios, la empresa
tradicional ha optado por tener
una presencia cada vez mas
significativa en la red —creando
un website y dotandolo de mas
y mas recursos y elementos-—.
Por supuesto, a distintas
velocidades.®?

El gran aporte de este autor es
aclarar que toda empresa
convencional deberia tener en
algin momento una comunién
con la estrategias de mercadeo
virtual debido a que el uso de
internet se ha convertido en
una de las principales
herramientas del uso diario de
las personas y es por ello que
toda empresa tendra mayor
conexion con los clientes a
través de este medio que
ofrece mayores

Posibilidades y capacidades
para llegar a cualquier persona
que lo use.

Philip Kotler y Gary
Armstrong

Hacer negocios en la nueva era
digital exigird un nuevo modelo
de estrategia y practica de
marketing. Internet esta

Revolucionando la forma en que
las compafiias generan valor

para los clientes y forjan
relaciones con ellos. La era
digital ha cambiado

basicamente los conceptos de la
gente sobre la comodidad, la
rapidez, el precio, la informacién
de los productos y el servicio.

Asi, el marketing de hoy
requiere de un nuevo
pensamiento y de nuevas

acciones. Las compafiias
necesitan conservar la mayor
parte de las habilidades vy
practicas que funcionaron.®®

Aporta al estudio ya que
muestra lo que hoy significa
internet para los usuarios y las
necesidades que se pueden
cubrir a través de este, con
base en ello se debe crear una
estrategia de marketing que
lleve al usuario a conectar con
la empresa. Todas |las
comodidades que brinda
internet a los clientes son
herramientas que deben ser
usadas para dar un valor
agregado al producto o a la
marca pero sin alejarse y
conservando lo que significa la
empresa fuera de los limites
de internet y que la llevan a ser
hoy lo que es.

8 MUNIZ GONZALES, Rafael. OP.CIT capitulo 13 Marketing en Internet y las Nuevas Tecnologias

9KOTLER, Philip y ARMSTRONG, Gary. Marketing Versién para Latino América, décimo primera edicion, México.

Pearson Educacién. 2007. Paginas 762. capitulo 18. Pag. 568
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Continuacion tabla 5. Sintesis marco tedrico

AUTOR

DEFINICION

APORTE

Oscar Del Santo Y Daniel

Alvarez

La clave para toda empresa,
persona e institucion es por lo

tanto ser encontrada
facilmente en Internet
utilizando una serie de

técnicas y de comportamientos
a tal efecto. Frente al modelo
‘martillo’ de la ‘puerta fria’, en
el Marketing de Atraccién 2.0

vamos a utlizar toda una
gama de herramientas y
contenidos para atraer a

nuestros clientes potenciales
tanto en Google como en las
redes y medios sociales (los
social media).®!

El gran aporte de estos dos
autores a la investigacion se
basa en que ellos consideran
que las pequefias y medianas
empresas como aquellas que
aqui son objeto de estudio y
no cuentan con los diferentes
recursos humanos 0
materiales para utilizar todas
las herramientas que ofrece el
marketing en medios
electrénicos; también pueden

tener la oportunidad de
implementarlo que no les
obligue a guedarse

estancados; es por ello dan
unas bases o fases que sirven
como guia para este estudio y
para ayudar a las empresas a
tomar un rumbo que les
permita maximizar el impacto
de la estrategia que ya poseen
o lograr implementarla si aun
no se cuenta con ella.

Fuente: elaboracion propia

91DEL SANTO, Oscar y ALVAREZ, Daniel.Marketing de atraccién 2.0 “como conseguir tus objetivos online con el

minimo presupuesto”. 2012
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2.2 MARCO CONCEPTUAL

En este marco conceptual se abordaran las diferentes herramientas dele-
marketing las cuales ayudaran a tener una idea mas clara, pero primero se debe
abordar lo que es el e-marketing? el cual trata de posicionar una marca por medio
de las comunicaciones online, utilizando interaccion con los usuarios a través de
un proceso especifico, Ademas de esto su uso esti basado en un medio apto para
gue los negocios se realicen de una forma mucho mas facil.

Esta nueva estrategia que ha surgido con las nuevas tecnologias posee unas
herramientas basicas como lo es Google Analytics®® en el que se recolecta
informacion para analizarla y posteriormente generar resultados lo que permite a
la organizacion que este en una constante retroalimentacién, esto quiere decir que
podra saber qué impacto estan teniendo sus estrategias aplicadas y cuél de estas
se adecua mejor a este tipo de empresa puesto que estas cuentan con un
producto es artesanal.

Por otra parte, una herramienta muy utilizada es la de social media marketing®
que tiene el objetivo de crear una comunidad de usuarios que sigan habitualmente
los contenidos vy fidelizarlos. Dentro de esta herramienta se encuentran las redes
sociales como Instagram, Facebook y Twitter es una de las estrategias mas faciles
y a su vez es de gran ayuda ya que permite tener seguidores y que estos
interactiien activamente ademas tiene un bajo costo; los blogs® también son otra
buena opcion que hace posible obtener visitas y participar en la conversacion en
otros blogs que traten tematicas relacionadas con el mercado y por ultimo los
videos que en la actualidad son de gran importancia, YouTube es la 3% web mas
visitada del mundo® después de Google y Facebook, por lo que no se puede
desaprovechar este canal.

92 Marketing digital. {en linea}. Fecha de consulta {18-04-17} disponible en
http://www.mdmarketingdigital.com/que-es-el-marketing-digital.php

9 Que es Google Analytics. {en linea}. Fecha de consulta {18-04-17} disponible en https://iemd.com/google-
analytics/que-es-google-analytics

94 Marketing en redes sociales: descubriendo el universo social media. {en linea}. fecha de consulta {18-04-17}
disponible en https://marketingdecommerce.net/marketing-en-redes-sociales-descubriendo-el-universo-social-media/
9 Que son los blogs {en linea}. fecha de consulta {18-04-17} disponible en
https://marketingdigitaldesdecero.com/2013/03/20/el-blog-definicion-tipos-y-ventajas/

% | a tercera web mas visitada {en linea}. fecha de consulta {18-04-17} disponible en https://neoattack.com/seo-en-
youtube-tutorial-de-posicionamiento-de-videos/
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Otra herramienta muy importante de este concepto es el email marketing®” que
seria muy util para las empresas comercializadoras de bordados ya que las
personas las cuales van a recibir informaciéon de las novedades de estos
productos han dado su autorizacion asi que también se estara aplicando un
“‘marketing de permiso” por lo tanto las personas que estén en este tipo de
estrategia estara interesada en el producto.

Por dltimo y no menos importante dentro del e-marketing se encuentra la
herramienta del marketing de busqueda® trata de la posicidn la que se encuentra
la empresa dentro de buscadores como Google o Yahoo lo que hace que estas
empresas sean mas visibles en internet por esta razon puede tener un mejor
posicionamiento el cual hace que las empresas comercializadoras de bordados
sean mas competitivas ante el mercado.

Las diferentes herramientas del e-marketing podrian ser de gran ayuda para las
empresas ya que con una buena implementacion se puede lograr un mayor
reconocimiento de la marca lo cual hace que sus productos sean conocidos tanto
a nivel nacional como internacional y llegar a nichos de mercado diferentes a los
habituales.

Tabla 6. Marco conceptual

AUTOR. CONCEPTO. INTERPRETACION.

El e-marketing es la aplicacion El e-marketing es la
de las estrategias de estrategia que permite a las
comercializacion llevadas a empresas posicionar su
cabo en los medios digitales. marca a través de los
Todas las técnicas del mundo medios tecnolégicos en la
off-line son imitadas y bldsqueda de una
traducidas a un nuevo mundo, interaccion con los clientes
el mundo online. En el &mbito lo cual hace que el proceso

Pagina web: digital aparecen nuevas de marketing sea mas

MD. Marketing. herramientas como la efectivo para las
inmediatez, las nuevas redes organizaciones utilizando un
gue surgen dia a dia, y la medio apto y se pueda
posibilidad de mediciones reales | realizar de una forma mas
de cada una de las estrategias facil.
empleadas.

97 Que es email marketing definicion. {en linea} fecha de consulta {18-04-17} disponible en
https://iiemd.com/email-marketing/que-es-email-marketing

9 Posicionamiento web. {en linea} fecha de consulta {18-04-17} disponible en
http://www.mdmarketingdigital.com/posicionamiento-web-seo.php
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Continuacion de latabla 6 Marco conceptual

AUTOR. CONCEPTO. INTERPRETACION.
Google Analytics es una Esta herramienta es una
herramienta de analitica web | gran ayuda para las
de la empresa Google y organizaciones ya que
ofrece informacion permite recolectar

Pagina web: concentrada del tréfico de Informacion para ser
Instituto visitas que llega a los sitios analizada y retroalimentarse
internacional web segun la audiencia, de esta, ayuda a conocer el
espafiol de | adquisicién, comportamiento | impacto que estan

marketing digital.

y conversiones que se
realizan en dichos sitios, con
Google Analytics se pueden
obtener, por ejemplo,
informes del rendimiento del
segmento de cualquier tipo
de usuario.

generando las estrategias
implementadas por la
organizacion y en caso de
gue no se haya
implementado de la forma
indicada hacer las
correcciones necesarias.

Social media marketing es un
subgrupo de estrategias,
politicas y acciones dentro
del amplio concepto del
marketing digital que trata de

El social media marketing
busca tener una comunidad
de usuarios que sigan
fielmente los contenidos
publicados por la empresa.

Pagina web: explotar las posibilidades de | Dentro de esta herramienta
MARKETING las redes sociales para una se encuentran las redes
commerce. marca o empresa. Las sociales que hoy en dia
acciones que se engloban tienen gran acogida por las
dentro de este campo personas y manejan un bajo
pueden ser muy variadas, y costo, los blogs son una
oscilan entre abrir un simple | forma de tener visitas e
perfil en una red social como | interactuar con otros blogs y
Twitter hasta la gestion de los videos que generan un
anuncios en plataformas gran impacto en las
como Facebook. personas.
Email marketing es el envio Se basa en el envi6 de
de un mensaje de forma correos electrénicos a las
directa a una cantidad de personas que previamente
usuarios determinada han dado su autorizacion
ofreciendo o informando para recibir en su email
Pagina web: sobre algun tipo de producto | novedades sobre los
Instituto 0 servicio y suele usarse productos lo que también se
internacional para afianzar la relacion con | convierte en un “marketing
espafiol de clientes, por ejemplo, de permiso”; ademas es de

marketing digital.

paginas como Amazon
emplean el Email Marketing
como estrategia de
comunicacion.

gran ayuda para las
empresas ya que se realiza
un marketing personalizado.
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Continuacion de la tabla 6 Marco conceptual

Pagina web:
MD. Marketing.

Marketing de blsqueda es un conjunto
de técnicas que sirven para posicionar
una pagina web de forma natural en
Google, a través de la seleccién de las
palabras claves. Se caracteriza por ser
un trabajo a largo plazo, donde se busca
posicionar una
empresa/producto/servicio. El objetivo no
es solo posicionarse en Google sino
también aumentar el volumen de
usuarios a su sitio web.

Esta herramienta trata
de la posicion en la que
la empresa se encuentra
en los buscadores como
Google o Yahoo lo que
puede causar que la
pagina sea visitada con
mayor frecuencia al
estar en una posicion
mas visible o sea
ignorada por los
posibles clientes.

Fuente: elaboracion propia
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2.3 MARCO CONTEXTUAL

Cartago Valle del Cauca es considerado como “la cuna del bordado”®® ya que
estos productos textiles son representativos de la cultura del municipio, las
empresas comercializadoras de bordados se encuentran ubicadas en un entorno
qgue sufre cambios constantemente por lo cual deben buscar estrategias y realizar
una correcta aplicacion de estas que les permita mantenerse en el mercado y
hacer que no se pierda la tradicion del municipio.

2.3.1 Historia

Cartago Valle del Cauca Conocida como La Villa de Robledo, es considerada
como la ciudad del: "Sol mas alegre de Colombia".1°®® Con un clima totalmente
seco, cubierto por un cielo permanentemente azul y luminoso, se recrea a orillas
del Rio La Vieja.

Puerta de entrada al fértil Valle del Cauca, instalada sobre una planicie a 917
metros de altura sobre el nivel del mar, mantiene una temperatura promedio de 26
grados Centigrados.

El Mariscal espafiol, Don Jorge Robledo, fundé la ciudad el 9 de agosto de 1540.
En el sitio que hoy ocupa la ciudad de Pereira, Risaralda.

Debido a los continuos ataques de las tribus indigenas, los Chocoes y los Pijaos,
los pobladores de la nueva ciudad, se movilizaron hacia las tierras mas llanas,
buscando el medio de comunicacion fluvial que ofrecia el majestuoso Rio Cauca.
En el afio 1691, fue definitivamente trasladada la ciudad al sitio que hoy ocupa.
Situado al norte del departamento. Limita al norte con el departamento de
Risaralda; al oriente con Ulloa, Alcala y el departamento del Quindio; al sur con
Obando y al occidente con Toro y Ansermanuevo.

La mayor parte del departamento es plano o ligeramente ondulado y corresponden
al fértil valle del rio Cauca. Hacia el oriente se presentan algunas manifestaciones
montafiosas de escasa elevacion, entre las que se destacan el cerro Canalete y
las cuchillas Coloradas y Cresta gallo.

9Fuente pagina web. En Colombia {en linea} fecha de consulta {10-08-2017} disponible en
https://encolombia.com/turismo/destinos-turisticos/destinos-colombianos/valle-del-cauca/cartago/
100Fyente pagina web. En Colombia {en linea} fecha de consulta {10-08-2017} disponible en
https://encolombia.com/turismo/destinos-turisticos/destinos-colombianos/valle-del-cauca/cartago/
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Sus tierras estan regadas por los rios Cauca y La Vieja, ademas de varias
corrientes menores. Al Suroeste de la ciudad y en las proximidades del rio Cauca
se encuentra una extensa zona cenagosa.

Hacen parte del municipio los corregimientos del Cauca, Coloradas, La Grecia,
Modin, Piedra de Moler, Puerto Valle, San Jerénimo, Santa Ana y Zaragoza y la
inspeccion de policia de Campo-alegre.

Como actividades econdmicas tiene principalmente la agricultura, la ganaderia, la
industria y el comercio. El catastro de propiedad raiz registra un total de 1.816
predios urbanos con un avalio de $270.144.264 y 4.020 rurales con avalto de
$5.494.461.980.

Su presupuesto en 1985 fue aforado en $170.926.156. Por carretera se comunica
con Alcala, Ansermanuevo, Obando, Ulloa, Pereira y la Virginia.

2.3.2 Sector de los bordados.

El municipio de Cartago, en el Departamento del Valle del Cauca, no sin razén se
suele denominar la Capital del bordado, ya que es conocido nacional e
internacionalmente por sus excelentes trabajos de manufactura textil realizados
por los artistas colombianos, maestros del hilo y la aguja.

Los bordados del Valle del Cauca se han desarrollado a través de varias
generaciones que se han transmitido este conocimiento, convirtiéndolo en una
preciada tradicion de la region.

En Cartago, las familias enteras se dedican a esta industria artesanal, repartiendo
entre las hijas, madres y abuelas las distintas tareas relacionadas con el disefio y
el bordado que embellecen blusas, faldas, balacas, ruanas, guayaberas, lenceria,
manteles, etc. 10

La tradicién de los bordados llega a Cartago, en el afio de 1890 con la Fundacién
del primer colegio Religioso de la comunidad de las Madres Vicentinas, originarias
todas de Francia, Bélgica y Suiza. Posteriormente para el afio de 1910 se funda el
Colegio de Maria Auxiliadora, dirigido por las Madres Franciscanas, que venian de
Suiza. En el 1962 las sefioras Aura Padilla, Clementina Davila, Luz y Aura Arce de
Rodas crean el primer centro de rescate del bordado. 192

101 Historia Cartago Valle. {en linea} fecha de consulta {18-04-17} disponible
enhttp://www.valledelcauca.gov.co/publicaciones.php?id=7

192Bordados de Cartago Valle. {en linea} fecha de consulta {18-04-17} disponible
enhttps://encolombia.com/turismo/destinos-turisticos/destinos-colombianos/valle-del-cauca/cartago/
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Altitud:
Temperatura:
Extension:
Poblacion:
Distancia:

Afo de Fundacion:
Fundador:
Municipio Desde:

Origen del Nombre:

Caracteristicas
Geograficas:

Rio(s) Principal(es):
Personajes:

Actividad Econémica
Principal:

Producto(s) Principal(es):

Atractivo(s) Turistico(s):

Artesanias:

Especialidad Culinaria:

Infraestructura Basica:

Otras Caracteristicas:

Tabla 7. Contexto de Cartago Valle

917 m.s.n.m.

26 Grados Centigrados.
279 Km2.

135.365 Hab. Aprox.
186.8 Km de Cali.

9 de Agosto de 1540.
Mariscal Jorge Robledo.
1916.

Porque casi todos los compafieros de Jorge
Robledo eran oriundos de Cartagena
(Espafia).

El territorio es Plano y ligeramente Ondulado.

Caucay La Vieja.

Pedro Morales Pino, Manuel Antonio, Pastor
Gamba.

Agricultura, Ganaderia, Comercio e Industria.

Algodon, Soya, Millo, Cafia de Azucar y Frijol.

Epicentro Ganadero y la Industria del
Bordado.

Bordados Elaborados a mano.

Tamal Cartagiiefio y Sancocho de Gallina.

Dispone de todos los servicios publicos, 14
colegios, 55escuelas bancos, hospital, seguro
social y correo.

Es el 5° Municipio de méas de 100000
habitantes.

Fuente: Pag. web http://www.valledelcauca.gov.co/publicaciones.php?id=7
Gob.Valle del cauca
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2.4 MARCO LEGAL

El siguiente marco legal establece las normas que rigen la estrategia de e-
marketing y que de una u otra manera afectan o favorecen su implementacion.

Ley estatutaria 1581 octubre 17/2012

La presente ley tiene por objeto desarrollar el derecho constitucional que tienen
todas las personas a conocer, actualizar y rectificar las informaciones que se
hayan recogido sobre ellas en bases de datos o archivos, y los demas derechos,
libertades y garantias constitucionales a que se refiere el articulo 15 de la
Constitucion Politica; asi como el derecho a la informacion consagrado en el
articulo 20 de la misma.103

Ley 1221 julio 16/2008

La presente ley tiene por objeto promover y regular el Teletrabajo como un
instrumento de generacion de empleo y autoempleo mediante la utilizacion de
tecnologias de la informacion y las telecomunicaciones (TIC).1%4

Ley 1480 octubre 12/2011

Esta ley tiene como objetivos proteger, promover y garantizar la efectividad y el
libre ejercicio de los derechos de los consumidores, asi como amparar el respeto a
su dignidad y a sus intereses econdmicos, en especial, lo referente a:

1. La proteccion de los consumidores frente a los riesgos para su salud y
seguridad.

2. El acceso de los consumidores a una informacion adecuada, de acuerdo
con los términos de esta ley, que les permita hacer elecciones bien
fundadas.

103 ey 1581 de 2011 {en linea} fecha de consulta {10-05-17} disponible en}
http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Norma1.jsp?i=49981

104 Ley 1221 de 2008 {en linea] fecha de consulta {10-05-17} disponible en
https://www.mintic.gov.co/portal/604/articles-3703_documento.pdf
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3. La educacion del consumidor.

4. La libertad de constituir organizaciones de consumidores y la oportunidad
para esas organizaciones de hacer oir sus opiniones en los procesos de
adopcion de decisiones que las afecten.

5. La proteccion especial a los nifios, nifias y adolescentes, en su calidad de
consumidores, de acuerdo con lo establecido en el Codigo de la Infancia y
la Adolescencia.l%

Real decreto 424 de abril 15/2005

El objeto de este Reglamento es la regulacion de las condiciones para la
prestacion de servicios o la explotacion de redes de comunicaciones electronicas,
en desarrollo del capitulo | del titulo Il de la Ley 32/2003, de 3 de noviembre,
General de Telecomunicaciones, y de las obligaciones de servicio publico y los
derechos y obligaciones de caracter publico aplicables en desarrollo del titulo Il de
dicha Ley.

Los derechos y obligaciones regulados en este reglamento seran aplicables a los
operadores y, sin perjuicio de la aplicacion del régimen sancionador del titulo VIII
de la Ley 32/2003, de 3 de noviembre, General de Telecomunicaciones, a los
que, sin haber efectuado la notificacion a que se refiere el articulo 6 de dicha Ley,
exploten redes publicas de comunicaciones electronicas o presten servicios de
comunicaciones electrénicas disponibles al publico.1%

Tabla 8. Matriz de impacto

IMPACTO IMPACTO DESVENTAJA
NORMA. POSITIVO. NEGATIVO. VENTAJAS. S.
No permite llegar Garantiza la
a todos los nichos privacidad de las
de mercado sin bases de datos
una previa gue contienen
Ley autorizacion de informacion
estatutaria los individuos para sobre los
1581 octubre que la empresa posibles clientes
17/ 2012. pueda tener sus dela
datos y enviar organizacion.
informacion.

105 ey 1480 del 2011. {en linea} fecha de consulta {10-05-2017} disponible en
http://www.ccconsumidores.org.co/index.php/legislacion/19-legislacion/124-ley-1480-de-2011octubre-1
106 Real decreto 424 {en linea} fecha de consulta {10-05-2017} disponible en
http://noticias.juridicas.com/base_datos/Admin/rd424-2005.htm|
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Continuacion de la tabla 8 Matriz de impacto.

IMPACTO IMPACTO
NORMA. POSITIVO. NEGATIVO. VENTAJAS. | DESVENTAJAS.
La empresa Permite a las
podra ser mas organizaciones
Ley 1221 julio | competitiva utilizar las
16/2008. accediendo a tecnologias para
los medios que llegar a los
le brinda la ley clientesy
para generar mas
posicionarse en empleo.
el mercado.
La empresa Hace que las
solo podra demas
dirigir sus empresas que
estrategias de ofrecen el
Ley 1480 Octubre marketing a producto en

12/ 2011.

través de los
medios digitales
a las personas
gue estipula la

ley.

estos medios se
vean obligadas
a ofrecer
informacion real,
compitiendo de

Real decreto 424
de Abril 15/2005.

manera leal.
Las empresas Estipula los Reglamenta las
deberan contar | derechos que obligaciones de
con personal poseen las las empresas y en

capacitado que
conozca las
leyes para la
correcta
implementacién
de la publicidad
online.

organizaciones
en el correcto
cumplimiento de
la estrategia de
marketing
online.

caso del
incumplimiento de
ellas, las posibles
sanciones
aplicadas.

Fuente: elaboracion propia
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3. DIAGNOSTICO

Con el presente trabajo se estudi6 las empresas comercializadoras de bordados
en Cartago Valle respecto a la implementacién de la estrategia de e-marketing y
las herramientas que estas poseen en la basqueda de un mayor posicionamiento,
ventas, la obtencion de mayor fidelizacion y la atraccién de nuevos clientes.

Para lograr esto, primero se llevé a cabo la observacion en medios electronicos
para saber si las empresas que serian objeto de estudio en la investigacion
contaban o no con alguna de las diferentes herramientas del e-marketing, lo que
pretendia tener una base previa de la existencia o no de la estrategia en las
empresas comercializadoras de bordados.

Por otra parte, se realiz6 una entrevista con los encargados de marketing en las
tres empresas, la cual consistié en conocer la forma en que estas implementaban
la estrategia de e-marketing; si tenian alguna preferencia por algunas de las
herramientas con las que cuenta la estrategia y cuales eran las que utilizaban
principalmente; también se identifico que tanta influencia ha tenido la estrategia
respecto a las ventas de las empresas; asi mismo se conocié la importancia que
tiene la tecnologia en este renglon econdémico y las dificultades que representa
implementar e-marketing en las comercializadoras de bordado de Cartago Valle.

Teniendo ejecutadas las entrevistas, se procedié a realizar encuestas a los
colaboradores de las empresas con el fin de conocer la percepcién que tienen
sobre la implementacién de la estrategia de e-marketing; de este modo, se
identifico que tanto conocen sobre la estrategia utilizada por la organizacion para
promocionar y vender sus productos, el interés sobre los medios electrénicos que
utiliza la organizacion, la percepcion sobre el mayor posicionamiento y aumento en
las ventas, las ideas aportadas por los colaboradores y sugerencias que pueden
aportar para mejorar la estrategia que actualmente utiliza la organizacion.
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4. HALLAZGOS

Con el estudio realizado en las tres comercializadoras de bordado en Cartago
Valle se encuentra la existencia de algunas falencias en la implementacion de la
estrategia de e-marketing debido a que no cuenta con diversidad herramientas
gue ofrece la estrategia, o que hace que no pueda generar una maximizacion de
su impacto en los clientes.

Se encontré6 poca motivacion de las empresas objeto de estudio hacia sus
colaboradores con respecto a los medios tecnolédgicos que utilizan, porque aunque
estos tengan conocimiento de la existencia de la empresa en estos canales de
venta, no se sienten motivados para acceder a ellos y estar mas al tanto de las
campafas que la organizacion realiza actualmente.

Necesidad de mayor conocimiento sobre la estrategia de e-marketing por parte de
los encargados de marketing puesto que la mayoria manifiestan que la dificultad
mas grande se da por lo poco que conocen sobre esta estrategia lo que no
permite que puedan manejarla de la manera correcta o tengan que contratar
personal capacitado para esto y lo que haria es generar un costo extra a las
organizaciones y tener la necesidad de aumentar el costo del producto final para
sostener la organizacion; por otra parte los colaboradores de estas organizaciones
también manifestaron estar interesados en conocer mas acerca del e-marketing ya
que sus aportes pueden ser de gran ayuda para las empresas.

No abarcar mas canales de ventas puede ocasionar para las organizaciones una
pérdida de nichos de mercado fundamentales, porque existe una comunidad de
personas que estan en constante interaccion y busqueda de productos en medios
electrénicos y como la gran mayoria de estas organizaciones solo utilizan algunas
de las herramientas que les brinda la estrategia de e-marketing, aquellas estan
dejando de lado muchos de los canales de ventas que pueden abarcar y por ende
perdiendo una gran cantidad de clientes potenciales.

Poca fuentes de capacitacion para las comercializadoras sobre las nuevas
tendencias y las nuevas tecnologias que se implementan en las diferentes
organizaciones que cuentan con un gran posicionamiento en el mercado y
aumento constante en sus ventas , ya que estas empresas realizan una gran labor
que representa al municipio de Cartago tanto a nivel nacional como internacional
por lo cual debe tener estas comercializadoras un mayor apoyo para que Sus
productos se mantengan vigentes en el mercado.
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Desde el surgimiento de los medios electronicos, estos se han presentado como
una oportunidad para las organizaciones pero a su vez muchas personas se han
aprovechado de esto para realizar fraudes lo que ha hecho que sean vistos como
un medio de compra inseguro para muchas de las personas que desean comprar
productos por estos canales de ventas y es por esto necesario una mayor
concientizacion en los clientes de las comercializadoras de bordados, mostrando a
ellos cuales son los verdaderos medios electronicos utilizados por estas
organizaciones y que aquellos son seguros para realizar sus compras.

59



5. RESULTADOS.

5.1 ANALISIS DE LA ESTRATEGIA DE E-MARKETING

5.1.1 Entrevista aplicada a los encargados de marketing en las
comercializadoras de bordados.

Se desarrollo una entrevista dirigida a las personas encargadas de la estrategia de
e-marketing en tres empresas comercializadoras de bordado en Cartago Valle las
cuales son objeto de estudio el dia 23 de Octubre de 2017, para conocer que tan
identificadas se encuentran estas organizaciones con la estrategia de e-marketing
y que dificultades se presentan a la hora de implementarla. La entrevista aplicada
se encuentra incluida en el Anexo A. La cual consta de 8 preguntas cerradas y 3
preguntas abiertas.

Tipo de investigacion: investigacion exploratoria

Fuente primaria: persona a persona.

Objetivo.

Esta entrevista tiene como objetivo conocer a través de los encargados de
marketing si se esta implementando o no la estrategia de e-marketing en las
empresas comercializadoras de bordado en Cartago Valle, cual de las
herramientas es la mas utilizada actualmente por estas organizaciones, que
importancia tienen los medios electronicos en este rengléon econémico y que
representa esta estrategia para las empresas respecto a su posicionamiento en el
mercado y las ventas de sus productos.
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1. ¢ Se definieron herramientas para introducir las tecnologias al marketing de la
organizacion?

Tabla 9. Definicion de herramientas de e-marketing

1. ¢Se definieron herramientas para introducir .
. : L Porcentaje. Numero.
las tecnologias al marketing de la organizacién?
Sl 66,67% 2
NO 33,33% 1
TOTAL 100% 3

Fuente. Entrevista aplicada a las comercializadoras de bordado. Aplicada el dia 23
de octubre de 2017

Grafica 1. Definicion de herramientas de e-marketing

Definicién herramientas de e-marketing

m S|
= NO

Fuente. Entrevista aplicada a las comercializadoras de bordado. Aplicada el dia 23
de octubre de 2017.

Analisis.

Se concluye, que un poco mas de la mitad de las empresas comercializadoras de
bordados entrevistadas han definido en un principio las herramientas de e-
marketing que se utilizan actualmente en la organizacion, con un porcentaje de
66,67% estas empresas han creado una estrategia con anticipacion sobre la
implementacion del e-marketing lo que hace que puedan tener una vision amplia e
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indicios de lo que posteriormente podria pasar con estas y los beneficios que
podria traerle sin dejar de un lado los posibles contratiempos para minimizar su
impacto; por otra parte un 33,33% de estas organizaciones aun no han
determinado las posibles herramientas de e-marketing para ser utilizadas lo que
hace vulnerables a estas organizaciones frente a las demas puesto que no
cuentan con el conocimiento sobre esta estrategia y la gran ayuda que podria traer
a su organizacion tanto en posicionamiento como en ventas.

2. ¢Los colaboradores conocen el posicionamiento de la organizacion frente al e-
marketing?

Tabla 10. Posicionamiento de la organizacion frente al e-marketing

2. ¢Los colaboradores conocen el

posicionamiento de la organizacion frente al e- Porcentaje. Numero.
marketing?

Sl 66,67% 2

NO 33,33% 1

TOTAL 100% 3

Fuente. Entrevista aplicada a las comercializadoras de bordado. Aplicada el dia 23
de octubre de 2017

Grafica 2. Posicionamiento de la organizacion

Posicionamiento de la organizacion frente al e-marketing

uSsl
ENO

Fuente. Entrevista aplicada a las comercializadoras de bordado. Aplicada el dia 23
de octubre de 2017.
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Analisis.

Se deduce, que las empresas objeto de estudio consideran de gran importancia
todos los niveles de la organizacion y manejan una estrecha relacion con sus
colaboradores puesto que comunican a ellos sobre las estrategias de e-marketing
que utilizan en la organizacion un 66,67% de las empresas entrevistadas afirman
gue sus colaboradores tienen pleno conocimiento acerca del posicionamiento de
la organizacion frente a la publicidad en los medios electrénicos con los que
cuentan actualmente y un 33,33% de estas empresas no han comunicado a sus
colaboradores sobre la estrategia de e-marketing debido a que aun no cuentan
con la implementacion de esta dentro de sus empresas.

3. ¢Utilizan una herramienta en especial del e-marketing?

Tabla 11. Una herramienta de e-marketing en especial

3. C',Ut_ilizan una .herramienta del e- Porcentaje. NUMero.
marketing en especial?

Sl 66,67% 2

NO 33,33% 1

TOTAL 100% 3

Fuente. Entrevista aplicada a las comercializadoras de bordado. Aplicada el dia 23
de octubre de 2017.

Grafica 3. Utilizan una herramienta del e-marketing en especial
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Fuente. Entrevista aplicada a las comercializadoras de bordado. Aplicada el dia 23
de octubre de 2017.

Analisis.

Con las respuestas a esta pregunta se establece, que la mayor parte de estas
organizaciones comercializadoras de bordados poseen una preferencia respecto a
las herramientas de la estrategia de e-marketing que implementan en su
organizacion esto puede deberse a que han observado mayor visita de clientes en
ese medio electronico o la realizacion de sus ventas alli mientras que un poco
menos de la mitad de estas empresas no hace ninguna distincion entre las
herramientas que existen esto dado a que no cuentan con ninguna y tampoco
poseen el suficiente conocimiento sobre estas.

4. ;Cual herramienta?

Tabla 12. Herramienta utilizada de e-marketing

¢Cual herramienta? Porcentaje. Numero.
Pagina web 33,33% 1
Whatsapp 33,33% 1
Ninguna 33,33% 1
TOTAL 100% 3

Fuente. Entrevista aplicada a las comercializadoras de bordado. Aplicada el dia 23
de octubre de 2017.

Grafica 4. Herramienta utilizada de e-marketing
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Fuente. Entrevista aplicada a las comercializadoras de bordado. Aplicada el dia 23
de octubre de 2017.

Analisis.

Segun las respuestas recolectadas en esta pregunta se concluye, que las
empresas comercializadoras de bordados tienen una preferencia por algunas de
las herramientas del e-marketing puesto que aunque existe diversidad de estas las
organizaciones prefieren utilizar aquellas como Whatsapp y Paginas Web, las
cuales representan para ellos una mayor facilidad de manejo lo que hace posible
gue ellos mismos puedan manejarla y no tener que contratar personal extra para
estas labores también puede deberse a que estas representan menores gastos
para la empresa y hace que no se eleve el costo de su producto final. Un
porcentaje del 33,33% de las empresas entrevistadas utilizan especialmente la
herramienta de la Pagina Web para promocionar y comercializar sus productos,
mientras otro 33,33% afirma que de los medios electrénicos utiliza la herramienta
de Whatsapp y por ultimo existe un porcentaje del 33,33% de las empresas que no
utilizan ninguna de estas herramientas como medio para promocionar 0
comercializar los productos de la empresa puesto que aun no implementan la
estrategia de e-marketing.

5. ¢ La estrategia de e-marketing ha tenido gran importancia respecto a las ventas
de la organizacion en los ultimos 5 afios?

Tabla 13. Influencia del e-marketing en las ventas

¢cLa estrategia de e-marketing ha tenido

gran importancia respecto a las ventas de Porcentaje. Numero.
la organizacion en los ultimos 5 afios?

SI 66,67% 2

NO 33,33% 1

TOTAL 100% 3

Fuente. Entrevista aplicada a las comercializadoras de bordado. Aplicada el dia 23
de octubre de 2017.
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Grafica 5. Influencia del e-marketing en las ventas

influencia del e-marketing en las ventas
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Fuente. Entrevista aplicada a las comercializadoras de bordado. Aplicada el dia 23
de octubre de 2017.

Analisis

Se evidencia, que se ha presentado un aumento significativo en las ventas de las
empresas con implementacion de la estrategia de e-marketing en estos ultimos 5
aflos en comparacion con aquella que aun no ejecuta esta estrategia, debido a
gue las empresas han tenido un mayor reconocimiento en los medios electronicos,
lo que hace que las personas sientan mayor interés de preguntar por los productos
que ofertan las organizaciones y acudir a la empresa o comprarlos a través de
estos canales de ventas. El 66,67% de las empresas entrevistadas dijo que desde
los ultimos 5 afios que han contado con la implementaron la estrategia de e-
marketing se ha presentado un notable aumento respecto a sus ventas y en el
caso de un 33,33% de estas comercializadoras de bordados no han podido
apreciar un aumento considerable en sus ventas ni la contribucion del e-marketing
ya que no cuentan con la implementacion de esta estrategia y debido a esto solo
han podido vender a traves de los canales de venta tradicionales.
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6. ¢ Desea la empresa tener un mayor conocimiento sobre esta estrategia de e-
marketing?

Tabla 14. Laempresa desea conocer sobre la estrategia de e-marketing

¢cDesea la empresa tener un mayor conocimiento :
. . Porcentaje. Numero.
sobre esta estrategia de e-marketing?
Sl 100% 3
NO 0 0
TOTAL 100% 3

Fuente. Entrevista aplicada a las comercializadoras de bordado. Aplicada el dia 23
de octubre de 2017.

Grafica 6. La empresa desea conocer sobre la estrategia de e-marketing
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Fuente. Entrevista aplicada a las comercializadoras de bordado. Aplicada el dia 23
de octubre de 2017.

Analisis

Se deduce, que el total de las empresas entrevistadas desean tener conocimiento
sobre la estrategia de e-marketing, sus herramientas y toda la utilidad que posee;
por lo cual se establece que en estas comercializadoras de bordados la tecnologia
juega un papel muy importante, ya que tanto las empresas que cuentan con la
estrategia de e-marketing como la que no cuenta con ella, expresan un gran
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interés por obtener mayor conocimiento sobre los medios electronicos; las
empresas que cuentan con la implementacién de esta estrategia reconocen que
aun hace falta incluir muchas herramientas dentro de ella para generar un mayor
impacto por esto desean tener un conocimiento mas amplio tanto de los beneficios
que tiene la implementacion de esta como de las diferentes herramientas que
existen y pueden ayudarles a tener un e-marketing mas solido y con mayores
ventajas para su organizaciéon aquella que no la posee afirma que no ha sido por
falta de interés por el contrario estdn muy interesados en incorporar los medios
electronicos a la organizacion pero no cuentan con suficiente informacién ni
personal calificado para estopor ello desean tener conocimiento del e-marketing
dado que puede ayudarles a la implementacién y estar en un mejor nivel frente a
las que ya la poseen.

7. ¢ Cual es el mercado objetivo de la empresa?

Tabla 15. Mercado objetivo de las empresas

7. ¢Cudl ;as el mercado objetivo de la Porcentaje. NUMero.
empresa’

damas y nifios 66,67% 2

Todos 33,33% 1

TOTAL 100% 3

Fuente. Entrevista aplicada a las comercializadoras de bordado. Aplicada el dia 23
de octubre de 2017.

Grafica 7. Mercado objetivo de las empresas
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Fuente. Entrevista aplicada a las comercializadoras de bordado. Aplicada el dia 23
de octubre de 2017.

Analisis

De la informacién obtenida se concluye, que mas de la mitad de empresas
comercializadoras de bordados objeto de estudio con un porcentaje de 66,67%
han establecido como mercado objetivo para ofertar sus productos a las damas y
nifios mientras que un 33,33% ha determinado que sus productos estan dirigidos a
todo tipo de publico. Estas respuestas pueden darse debido a distintos factores;
uno de ellos puede ser la diferente trayectoria de cada una de las empresas en el
mercado por lo cual algunas de ellas han podido observar cuales son los
productos de mayor venta en este mercado u otro factor seria la modernizacion de
las comercializadoras de bordado en la busqueda por ofertar productos a todos los
posibles clientes o tipo de publico existente.

8. ¢ Es més efectivo para ustedes el e-marketing en comparacion con el marketing
tradicional?

Tabla 16. Efectividad e-marketing Vs marketing tradicional

8. ¢Es mas efectivo para ustedes el e-

marketing en comparacion con el Porcentaje. Numero.
marketing tradicional ?

SI 100% 3

NO 0 0

TOTAL 100% 3

Fuente. Entrevista aplicada a las comercializadoras de bordado. Aplicada el dia 23
de octubre de 2017.

Grafica 8. Efectividad e-marketing Vs marketing tradicional
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Fuente. Entrevista aplicada a las comercializadoras de bordado. Aplicada el dia 23
de octubre de 2017.

Analisis

A través de las respuestas obtenidas se infiere, que el 100% de las
comercializadoras de bordados opinan que la estrategia de e-marketing es mas
efectiva, se entiende que dos de las empresas que son aquellas que ya la han
implementado afirman que es mas efectiva ya que han contado con las dos
estrategias la de marketing tradicional y la de marketing a través de medios
electronicos y han logrado observar la diferencia entre las dos estrategias y los
beneficios que el e-marketing en comparaciéon a la primera les ha generado; no
obstante aunque una de estas empresas no la ha implementado igualmente
considera que puede dar mejores resultados que el marketing tradicional con el
gue cuenta actualmente esto puede darse debido a lo que han podido ver de las
demas empresas que si implementaron el e-marketing respecto al posicionamiento
y ventas de estas.

9. ¢Considera que la estrategia de e-marketing tiene mayor facilidad que el
marketing tradicional a la hora de realizar su implementacion?

Tabla 17. Implementacion e-marketing VS marketing tradicional

9. ¢Considera que la estrategia de e-marketing tiene

mayor facilidad que el marketing tradicional a la hora | Porcentaje. Numero.
de realizar su implementacion?

Si 66,67% 2

NO 33,33% 1

TOTAL 100% 3

Fuente. Entrevista aplicada a las comercializadoras de bordado. Aplicada el dia 23
de octubre de 2017.

Grafica 9. Implementacién e-marketing VS marketing tradicional
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Fuente. Entrevista aplicada a las comercializadoras de bordado. Aplicada el dia 23
de octubre de 2017.

Analisis

De la respuestas obtenidas en esta pregunta se concluye, que un 66,67% de las
empresas entrevistadas consideran que la estrategia de e-marketing tiene una
mayor facilidad en su implementacion en comparacion con la estrategia de
marketing tradicional esto ya que ellas cuentan con la estrategia en sus
organizaciones lo que hace que tengan pleno conocimiento sobre el proceso de
implementacion en cuanto a trabajo y costos que puede generar y un 33,33% de
estas empresas opina que existe una mayor dificultad para implementar la
estrategia de e-marketing con respeto a la de marketing tradicional ya que hasta
ahora no han podido implementar los medios electrénicos en su organizacion por
la falta de algunos recursos sea humano o material.

10. ¢Conoce el indice de satisfaccion del cliente frente a esta estrategia que
realiza la empresa?

Tabla 18. Satisfaccion del cliente

10. ¢Conoce el indice de satisfacciéon del cliente .
. . Porcentaje. Numero.
frente a esta estrategia que realiza la empresa?
Sl 100% 3
NO 0 0
TOTAL 100% 3

Fuente. Entrevista aplicada a las comercializadoras de bordado. Aplicada el dia 23
de octubre de 2017.

Grafica 10. Satisfaccion del cliente
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Fuente. Entrevista aplicada a las comercializadoras de bordado. Aplicada el dia 23
de octubre de 2017.

Analisis

Se puede inferir, que el 100% de las comercializadoras de bordados entrevistadas
afirman conocer el indice de satisfaccion de sus clientes con respecto a los
productos ofertados y a las estrategias utilizadas por la organizacion tanto
aguellas que utilizan actualmente el e-marketing como la que aun solo cuenta con
el marketing tradicional. Esto es muy importante ya que no solo se trata de realizar
campafas o implementar nuevas estrategias en las organizaciones también es
necesario conocer que tan satisfechos se encuentran los clientes con estas,
porque esto nos permite tomar algunas medidas con respecto al contenido o
herramientas utilizadas en medios electronicos para tener un mejor impacto y
mayores ventas.

11. ;Se encuentran los colaboradores de la empresa identificados con la
estrategia con la que cuenta la organizacion?

Tabla 19. Identificacion de los colaboradores con la estrategia

11. ¢Se encuentran los colaboradores de la

empresa identificados con la estrategia con la que Porcentaje. Numero.
cuenta la organizacién?

Sl 100% 3

NO 0 0

TOTAL 100% 3

Fuente. Entrevista aplicada a las comercializadoras de bordado. Aplicada el dia 23
de octubre de 2017.

Grafica 11.ldentificacion de los colaboradores con la estrategia
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Fuente. Entrevista aplicada a las comercializadoras de bordado. Aplicada el dia 23
de octubre de 2017.

Analisis

En esta pregunta se busca conocer la percepcion tanto de los encargados del
marketing en las organizaciones y ser confirmadas con las respuestas de las
personas que laboran en ellos ya que si se desea que la estrategia funcione de
una manera correcta es necesario que todas las personas que integran la
organizaciobn conozcan de que se trata y se sientan identificados con esta;
respecto a las respuestas arrojadas en esta pregunta, en el total de las empresas
entrevistadas los encargados de la estrategia de e-marketing y marketing
tradicional afirman que sus colaboradores se encuentran identificados con las
diferentes estrategias que utiliza la organizacion para promocionar y comercializar
sus productos. Esta es la visibn que tienen los encargados por lo cual mas
adelante se pregunta a los propios colaboradores y se conoce de que manera
perciben ellos estas estrategias y si verdaderamente todos se encuentran
identificados con las estrategias implementadas en la organizacioén para la cual
laboran.

12. ;Cual es la mayor dificultad en la implementacion de la estrategia de e-
marketing?

Tabla 20. Dificultad de implementar e-marketing

12. ¢Cual es la mayor dificultad en la

implementacion de la estrategia de e- Porcentaje. Numero.
marketing?

costo 33,33% 1

tiempo 33,33% 1
conocimiento 33,33% 1

TOTAL 100% 3

Fuente. Entrevista aplicada a las comercializadoras de bordado. Aplicada el dia 23
de octubre de 2017.
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Grafica 12. Dificultad de implementar e-marketing
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Fuente. Entrevista aplicada a las comercializadoras de bordado. Aplicada el dia 23
de octubre de 2017.

Anélisis

Se infiere, que las comercializadoras de bordado presentan tres dificultades
notorias a la hora de implementar la estrategia de e-marketing y estas no solo se
presentan en la organizacibn que aun no cuenta con ella ya que las demas
empresas expresan tener dificultad con estos mismos factores cada una con un
porcentaje de 33,33%; el primero de ellos es el costo que genera contratar una
persona capacitada para la creacion de esta estrategia dentro de la organizacién y
para gue este en constante interaccidbn con los clientes respondiendo a sus
inquietudes o a las solicitudes de estos; otro factor que dificulta la implementacién
de la estrategia de e-marketing en las comercializadoras de bordados en Cartago
Valle es el tiempo y se debe a que la mayoria de las personas encargadas de
estos negocios realizan diferentes labores en ellos lo que no permite que puedan
estar monitoreando constantemente el impacto de la estrategia implementada por
la organizacion y por ultimo se encuentra un factor bastante importante puesto que
las personas encargadas del marketing en las empresas objeto de estudio
expresan no tener el suficiente conocimiento sobre la existencia, herramientas y el
manejo de los medios electronicos, lo cual no les permite implementar la
estrategia o maximizar el impacto de esta en los clientes potenciales.
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5.1.2 Encuesta dirigida a los colaboradores de las comercializadoras de
bordados.

Se desarrollo una encuesta dirigida a los colaboradores de las tres empresas
comercializadoras de bordados el dia 23 de Octubre de 2017, para conocer la
percepcion sobre la estrategia de e-marketing y su implementacion dentro de la
organizacion. La encuesta aplicada se encuentra incluida en el Anexo B. la cual
consta de 4 preguntas cerradas y 4 preguntas abiertas.

Tipo de investigacion: investigacion exploratoria
Fuente primaria: persona a persona.

Objetivo.

Conocer la opinion que poseen los trabajadores de las tres empresas
comercializadoras de bordados objeto de estudio sobre la implementacion de la
estrategia de e-marketing en la organizacién a la que pertenecen, con el fin de
saber que tan enterados e identificados se encuentra con esta y que ideas o
sugerencias pueden aportar para la implementacion de la estrategia o maximizar
el impacto que esta generando.

1. ¢Tiene conocimiento usted sobre la existencia del e-marketing en su
organizaciéon?

Tabla 21. Conocimiento de la existencia de e-marketing en la empresa

Tiene conocimiento usted sobre la existencia _

del e-marketing en su organizacion? porcentaje Numero
S| EXISTE 80,00% 4

NO EXISTE 20,00% 1

NO TENGO CONOCIMIENTO 0,00% 0

TOTAL 100% 5

Fuente. Encuesta aplicada a los colaboradores de las comercializadoras de
bordado. Aplicada el dia 23 de octubre de 2017.
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Grafica 13. Conocimiento de la existencia de e-marketing en la empresa
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Fuente. Encuesta aplicada a los colaboradores de las comercializadoras de
bordado. Aplicada el dia 23 de octubre de 2017.

Anélisis

Se concluye, que los colaboradores de las empresas comercializadoras de
bordados tienen pleno conocimiento sobre la implementacion o no de la estrategia
de e-marketing en las organizaciones con un porcentaje de80,00% de los
colaboradores de las empresas objeto de estudio afirman que la empresa cuenta
con la estrategia de e-marketing; mientras un 20,00% de estas expreso que la
empresa no cuenta con la implementacion de esta estrategia y cabe destacar que
ningun colaborador manifesté no tener conocimiento de la existencia de la
estrategia de marketing utilizada por la empresa para la cual laboran; con ello se
confirman las respuestas dadas en las entrevistas por las personas encargadas
del marketing en las organizaciones comercializadoras de bordados puesto que
estas expresaron que todos los colaboradores pertenecientes a los distintos
niveles de las organizaciones tenian conocimiento de estas estrategias.

2. ¢ Ha visitado alguna vez los medios electrénicos que utiliza la empresa para sus
productos?
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Tabla 22. Visita los medios electronicos de la empresa

2. ¢Se encuentran los colaboradores de la

empresa identificados con la estrategia con la que Porcentaje. Numero.
cuenta la organizacién?

Si 60,00% 3

NO 40,00% 2

TOTAL 100% 5

Fuente. Encuesta aplicada a los colaboradores de las comercializadoras de
bordado. Aplicada el dia 23 de octubre de 2017.

Grafica 14. Visita los medios electronicos de la empresa
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Fuente. Encuesta aplicada a los colaboradores de las comercializadoras de
bordado. Aplicada el dia 23 de octubre de 2017.

Analisis

Respecto a esta pregunta se deduce, que mas de la mitad de los colaboradores
de las organizaciones objeto de estudio visitan los medios electronicos en los
cuales se promocionan y venden los productos un 60,00% de estos han realizado
algunas visitas a los medios electronicos con los que cuenta la organizacién y por
el contrario un 40,00% de estas personas no han hecho nunca una visita a estas
herramientas tecnoldgicas. Por lo anterior cabe establecer que no todos los
colaboradores se encuentran identificados con las estrategias de las
organizaciones como anteriormente lo expresaron en las entrevistas las personas
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encargadas de marketing y aunque todos los encuestados en las
comercializadoras de bordados expresaron anteriormente que cuentan con
conocimiento sobre la existencia de las estrategias de marketing actualmente
utilizadas por las organizaciones, algunos de ellos nunca han visitado ninguno de
estos medios electronicos lo cual puede darse por distintas razones y por lo tanto
es necesario conocerlas y tratar de incentivar a estos colaboradores para que
todos puedan estar identificados con los objetivos de la organizacion para la cual
laboran.

Sl ¢Porque?

Tabla 23. Porque si visitan los medios electrénicos

Sl ¢Porque? Porcentaje. Numero.
MIRAR VARIEDAD DE PRODUCTOS 33,33% 1
ESTAR AL TANTO DE LA MODA 33,33% 1
ESTAR INFORMADO 33,33% 1
TOTAL 100% 3

Fuente. Encuesta aplicada a los colaboradores de las comercializadoras de
bordado. Aplicada el dia 23 de octubre de 2017.

Grafica 15. Porque si visitan los medios electronicos
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Fuente. Encuesta aplicada a los colaboradores de las comercializadoras de
bordado. Aplicada el dia 23 de octubre de 2017.
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Analisis

Con las respuestas a esta pregunta se concluye, que del porcentaje de los
colaboradores encuestados que si visitan los medios electronicos de las
comercializadoras de bordados lo hacen por tres razones en especial la primera
de estas es porque desean conocer la variedad de los productos que oferta la
organizacion, la segunda razon es para estar al tanto de las tendencias de la
moda y por ultimo dicen tener deseo de estar informado sobre el comportamiento
de los clientes enlosa medios electronicos y la estrategia que utiliza la

organizacion.

NO ¢ Porque?

Tabla 24. Porque no visitan los medios electronicos

NO ¢ Porque? Porcentaje. Numero.
NO SIENTE INTERES 100,00% 2
TOTAL 100% 2

Fuente. Encuesta aplicada a los colaboradores de las comercializadoras de

bordado. Aplicada el dia 23 de octubre de 2017.

Grafica 16. Porgue no visitan los medios electrénicos
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Analisis

Se identifica, una falta de motivacion en algunas empresas comercializadoras de
bordados las cuales son objeto de estudio puesto que de los colaboradores
encuestados un porcentaje menor a la mitad afirmaron no haber visitado los
medios electrénicos de la organizacion, los cuales coinciden en una respuesta
preocupante estos dicen que nunca han visitado estas herramientas con las
cuales la organizacion realiza promocion y venta de sus productos puesto que no
tienen interés de hacerlo; lo que es un factor importante para la organizacion no lo
es para estos lo que hace que las empresas se vean en la necesidad de buscar
una forma de motivacion para que estas personas se sientan deseo de visitar los
medios electronicos de la empresa a la cual pertenecen y estén guiados hacia un
mismo objetivo.

3. ¢ Percibe usted que la organizacion se ha vuelto mas reconocida desde que se
encuentra en medios electronicos?

Tabla 25. Reconocimiento de la empresa

3. ¢ Percibe usted que la organizacién se ha vuelto

més_ reconocjdfi desde que se encuentra en porcentaje Numero
medios electrénicos?

Si 80,00%

NO 20,00%

TOTAL 100% 5

Fuente. Encuesta aplicada a los colaboradores de las comercializadoras de
bordado. Aplicada el dia 23 de octubre de 2017.

Grafica 17. Reconocimiento de la empresa
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Fuente. Encuesta aplicada a los colaboradores de las comercializadoras de
bordado. Aplicada el dia 23 de octubre de 2017.

Analisis

De los colaboradores encuestados en las comercializadoras de bordados un
80,00% de estos perciben que la organizacion ha tenido un mayor reconocimiento
desde que se encuentra promocionando y vendiendo sus productos en los medios
electronicos esto puede ser observado por los colaboradores tanto en internet por
aquellos que han visitado los medios electronicos utilizados por la organizacion, la
asistencia de nuevos clientes en la tienda o de clientes antiguos que han
visualizado sus nuevos productos o la imagen de la empresa en la sociedad ya
que si las personas que han visitado sus paginas en internet estan satisfechas con
el contenido lo comentaran a los demas para que las visiten; por otro lado existe
un 20,00% de los colaboradores expresan que la empresa no ha tenido mayor
reconocimiento esta respuesta se debe a que aun no cuentan con la
implementacion de la estrategia de e-marketing en la organizacion.

4. ¢Considera que la organizacion ha aumentado sus ventas desde que se
encuentra promocionando o vendiendo sus productos en internet?

Tabla 26. Aumento en las ventas

4. ¢Considera que la organizacion ha aumentado sus

ventas desde que se encuentra promocionando o porcentaje Numero
vendiendo sus productos en internet?

Sl 80,00% 4

NO 20,00% 1

TOTAL 100% 5

Fuente. Encuesta aplicada a los colaboradores de las comercializadoras de
bordado. Aplicada el dia 23 de octubre de 2017.
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Grafica 18. Aumento en las ventas
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Fuente. Encuesta aplicada a los colaboradores de las comercializadoras de
bordado. Aplicada el dia 23 de octubre de 2017.

Analisis

Se evidencia, que un 80,00% es decir gran parte de los colaboradores de las
comercializadoras de bordados encuestados perciben que han llegado mas
clientes a comprar sus productos y las ventas han aumentado de manera
significativa desde que se implemento la estrategia de e-marketing y se encuentra
promocionando y vendiendo sus productos a través de internet; lo que muestra
gue tanto los encargados de marketing en estas empresas que cuentan con la
estrategia de e-marketing como sus colaboradores coinciden en que han llegado
mas clientes a sus lugares de ventas y han obtenido un aumento significativo en
las ventas de sus productos; por otro lado existe un 20,00% de los colaboradores
que afirma que las ventas de la empresa para la cual labora han permanecido
estancadas u han disminuido puesto que no cuentan con esta estrategia en su
organizacion.

5. ¢Qué cree usted que se le puede implementar para el mejoramiento de la
estrategia de e-marketing en la organizacion?

Tabla 27. Qué se puede mejorar

5. ¢Qué cree usted que se le puede implementar para el ;

mejoramiento de la estrategia de e-marketing en la organizacién? | porcentaje Numero
MAYOR PUBLICIDAD DE LAS HERRAMIENTAS UTILIZADAS |60,00% 3

ABRIR MAS PAGINAS EN LAS REDES SOCIALES 40,00% 2

TOTAL 100% 5

82



Fuente. Encuesta aplicada a los colaboradores de las comercializadoras de
bordado. Aplicada el dia 23 de octubre de 2017.

Grafica 19. Qué se puede mejorar
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Fuente. Encuesta aplicada a los colaboradores de las comercializadoras de
bordado. Aplicada el dia 23 de octubre de 2017.

Analisis

Teniendo en cuenta que el recurso humano es parte clave para el funcionamiento
de las organizaciones y que las ideas de estas personas deben ser tenidas en
cuenta ya que pueden generar un resultado positivo en las comercializadoras de
bordado objeto de estudio es importante conocer que piensan sobre la estrategia
de e-marketing y en que se puede mejorar, los colaboradores encuestados
coinciden en dos factores importantes para mejorar la estrategia de la
organizacién; un 60,00% de los colaboradores de las empresas encuestadas que
opinan que se debe hacer una mayor publicidad sobre los medios electronicos con
los que cuenta la organizacion, informando a los clientes potenciales de la
existencia de estos para que sean mayormente visitados, donde pueden encontrar
mayor informacién sobre los productos, resolver inquietudes de estos y un 40,00%
de los colaboradores consideran pertinente abrir mas paginas en redes sociales
para la promocién y venta de productos que permita a las personas acceder a
informacion del producto desde cualquier red social ya que estas organizaciones
como también lo expresaron los encargados del marketing solo cuentan con una
de las diversas herramientas que posee el e-marketing.

83



6. ¢Qué estrategia de marketing considera usted que genera mayor beneficio
para la empresa?

Tabla 28. Beneficio e-marketing VS marketing tradicional

6. ,Qué estrategia de marketing considera usted que

genera mayor beneficio para la empresa? Numero

porcentaje

MARKETING TRADICIONAL

00,00%

E-MARKETING

100%

AMBOS

00,00%

ol|o |O

TOTAL

100%

5

Fuente. Encuesta aplicada a los colaboradores
bordado. Aplicada el dia 23 de octubre de 2017.

de las comercializadoras de

Grafica 20. Beneficio e-marketing VS marketing tradicional
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Fuente. Encuesta aplicada a los colaboradores de las comercializadoras de
bordado. Aplicada el dia 23 de octubre de 2017.

Analisis

Con las respuestas a esta pregunta se infiere, que con un porcentaje del100,00%
es decir la totalidad de los colaboradores de las comercializadoras de bordados de
Cartago Valle consideran que la estrategia mas efectiva actualmente para la
promociéon y venta de los productos es la estrategia de e-marketing esto puede
darse a los resultados que desde su implementacion las empresas han tenido, ya
sea una mejora significativa tanto en ventas como en posicionamiento y aquella
gque aun no lo tiene implementado considera que podria obtener un mayor
desarrollo de la organizacion al ejecutarla.
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7. ¢Cree usted que es importante tanto para los encargados de marketing como
para los demds colaboradores tener mayor conocimiento sobre la estrategia de e-
marketing?

Tabla 29. Importancia de conocer la estrategia

7. ¢(Cree usted que es importante tanto para los
encargados de marketing como para los demas _
colaboradores tener mayor conocimiento sobre la porcentaje Numero
estrategia de e-marketing?

Sl 100,00% 5
NO 0,00% 0
TOTAL 100% 5

Fuente. Encuesta aplicada a los colaboradores de las comercializadoras de
bordado. Aplicada el dia 23 de octubre de 2017.

Grafica 21. Importancia de conocer la estrategia
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Fuente. Encuesta aplicada a los colaboradores de las comercializadoras de
bordado. Aplicada el dia 23 de octubre de 2017.

Anélisis

Respecto a esta pregunta se deduce, que el 100,00% de los colaboradores
encuestados en las comercializadoras de bordados opinan que es de vital
importancia que todas las personas que laboran en la organizacién tengan
conocimiento de la estrategia de e-marketing puesto que son un conjunto de
personas que trabajan por un mismo objetivo y desean ser tenidos en cuenta,
tener un mayor conocimiento de la empresa, poder brindar a los clientes una
correcta informacién y representar de una buena manera la organizacion.
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Sl ¢ PORQUE?

Tabla 30. Porque deben estar informados todos los colaboradores

S| ¢Porque? Porcentaje. Numero.
SENTIRSE PARTE DE LA EMPRESA 60,00% 3
TODOS REPRESENTAN LA EMPRESA 20,00% 1
PARA IR HACIA UN MISMO OBJETIVO 20,00% 1
TOTAL 100% 3

Fuente. Encuesta aplicada a los colaboradores de las comercializadoras de
bordado. Aplicada el dia 23 de octubre de 2017.

Grafica 22. Porque deben estar informados todos los colaboradores
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Fuente. Encuesta aplicada a los colaboradores de las comercializadoras de
bordado. Aplicada el dia 23 de octubre de 2017.

Anélisis

Se infiere, que de todos los colaboradores encuestados en las comercializadoras
de bordados que respondieron Sl a esta pregunta lo hacen por tres razones en
especial expresan que deben estar informados sobre las estrategia
implementadas por la empresa para sentirse parte de la organizacion e importante
dentro de ella, otra razén es que todos representan a la empresa en que laboran y
por esto deben conocer lo que esta haciendo actualmente para poder trasmitirlo a
los clientes y por ultimo opinan que es necesario estar enterados para que todos
los integrantes de la organizacion puedan ir hacia un mismo objetivo.

86



8. Sugerencias

Tabla 31.Sugerencias

8. Sugerencias porcentaje Numero
ESTA CONFORME 40,00%

ADQUIRIR CONOCIMIENTO DEL E-MARKETING 40,00% 2
CONCIENTIZAR QUE ESTE MEDIO DE COMPRA ES

SEGURO 20,00% 1

TOTAL 100% 5

Fuente. Encuesta aplicada a los colaboradores de las comercializadoras de
bordado. Aplicada el dia 23 de octubre de 2017

Grafica 23. Sugerencias
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Fuente. Encuesta aplicada a los colaboradores de las comercializadoras de
bordado. Aplicada el dia 23 de octubre de 2017

Andlisis

Segun las sugerencias que aportan los colaboradores de las comercializadoras de
bordados encuestados el 40,00% de estos dicen estar conformes con las
estrategias de e-marketing que utiliza la organizacion actualmente; otro 40,00% de
estos piensan que es necesario capacitarse para tener mayor conocimiento acerca
de esta estrategia puesto que puede facilitar su implementaciéon o la de diversas
herramientas que posee y por ultimo un 20,00% de los colaboradores considera
gue es necesario concientizar a las personas para que se sientan seguros a la
hora de comprar los productos a través de estos medios electronicos.
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1. DEFINICION DE E-MARKETING

No es para nadie un secreto que la tecnologia ha llegado a la vida de las personas
para facilitar muchas de las actividades que realizan de esta manera también ha
llegado a las empresas una estrategia llamada e-marketing la cual se define como
la forma de posicionar una marca, promocionar un producto y hacer negocios a
través de internet; una estrategia que busca promocionar y comercializar
productos a través de medios electronicos con el fin de tener un marketing mas
personalizado que permita llegar a clientes potenciales de una forma que genere
mayor impacto y de acuerdo a las necesidades de cada uno de estos. El e-
marketing busca que a medida que las nuevas tecnologias van avanzando las
empresas puedan sacar un gran provecho y lograr un desarrollo con estas.

Fuente de elaboracién propia
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2. IMPORTANCIA DE LA ESTRATEGIA DE E-MARKETING.

Puesto que las nuevas tecnologias han tenido gran acogida por las personas
también se han convertido en un medio de ayuda para los empresarios ya que
contribuyen a que su marca tenga el mejor posicionamiento y por ende su
empresa obtenga una ventaja competitiva frente a las demas organizaciones; es
por esto que no se puede dejar de lado la tecnologia porque a medida que esta
avanza es necesario que las empresas avancen de la mano con ella para que les
permita mejorar y no quedarse estancados en un mercado de constante cambio.
Ademas de esto las empresas obtienen un beneficio en cuanto a la reduccion de
costos a la hora de promocionar o comercializar su producto por lo cual se
obtienen unas mejores ventas y ganancias para la organizacion.

posicionamiento

Fuente de elaboracion propia
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3. HERRAMIENTAS DEL E-MARKETING.

Las herramientas e-marketing se refieren a todos los diferentes canales que
pueden utilizar las empresas para llegar a todos esos usuarios que manejan los
medios electrénicos, por medio de los cuales se realiza la promocién o
comercializacion de un producto de tal manera que la informacidén acerca de este
llegue a los posibles clientes. Estas herramientas son de gran importancia puesto
gue muchas de las organizaciones solo implementan una de ellas pero aunque
esto pueda generarles beneficios no se pueden dejar de lado las demas
herramientas que existen porque entonces se estarian renunciando a nichos de
mercado a los que podemos llegar para mejorar el posicionamiento de | marca y
las ventas de la organizacion; las diferentes herramientas son las siguientes:

Google Analytics.

Social media marketing.

Email marketing.

Marketing de busqueda.

. facebhoolk

Google Analytics ]\

\ I|"

Fuente de elaboracion propia
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4. GOOGLE ANALYTICS.

Esta herramienta ofrecida por la empresa Google permite el conocimiento de
informacion sobre las visitas que las personas realizan en la web y el
comportamiento en estos sitios por lo cual se convierte en una gran ayuda para las
organizaciones ya que permite recolectar informacion para ser analizada y
retroalimentarse de esta. Ayuda a conocer el impacto que estdn generando los
contenidos o las campafas implementadas por la organizacion en los medios
electronicos y en caso de que este impacto sea positivo se pueden buscar
acciones para maximizarlo pero si por el contrario este no se ha implementado de
la forma indicada se toman las medidas correctivas necesarias.

Google Analytics

Seguimiento campaia 7.2
Empresa “X”

I I 100%

100%

\
]

Fuente de elaboracion propia
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5. SOCIAL MEDIA MARKETING.

Esta herramienta es una de las més utilizadas por las organizaciones lo cual se
debe a su facil manejo y a la cantidad de clientes que alli se pueden encontrar, en
ella se busca tener una comunidad de usuarios que sigan fielmente los contenidos
publicados por la empresa para tener un mayor reconocimiento. Dentro de esta se
encuentran las redes sociales que hoy en dia tienen gran acogida por las
personas como en el caso de Facebook, Twitter, Whatsapp, entre otros los cuales
son medios masivos de comunicacion; aqui también se encuentran los blogs que
son una forma de publicar informacion acerca de la organizacion y los productos
gue esta ofertando con la gran ventaja que a esta se puede acceder las 24 horas
del dia la cual también permite tener visitas e interactuar con otros blogs y por
ultimo los videos como en el caso de YouTube que genera un gran impacto en las
personas si los videos que se suben a la red poseen un buen contenido. La
mayoria de las empresas optan por esta herramienta ya que manejan un bajo
costo y tienen gran impacto en las personas.

&

50% de
descuento

Fuente de elaboracion propia
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6. EMAIL MARKETING.

Se basa en €l envié de correos electronicos a las personas que previamente han
dado autorizacion para recibir en su email novedades sobre los productos lo que
también se convierte en un “marketing de permiso”; ademas es de gran ayuda
para las empresas ya que se realiza un marketing personalizado es decir se
envian correos a las personas acerca de los productos en los cuales estan
interesados y se puede realizar una segmentacion o division de los posibles
clientes en grupos de acuerdo a las caracteristicas similares que presenten.
Aungue es una herramienta muy 0til se debe tener un especial cuidado de llevar a
las personas una informacién correcta y de no llenar su bandeja de entrada con
demasiados correos porque podria hacer que en lugar de generar un interés se
genere un descontento en las personas.

Nuevo
producto

Fuente de elaboracion propia
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7. MARKETING DE BUSQUEDA.

Esta herramienta estd basada en la posicion en que la empresa se encuentra
ubicada en los buscadores como Google o Yahoo es decir que a la hora de las
personas realizar sus consultas estas arrojan unos resultados y si es acorde con lo
que realiza la empresa aquella puede aparecer de primera o de ultima en los
resultados segun posicionamiento que la empresa tenga respecto a estos
buscadores. Esta herramienta es de vital importancia ya que puede causar que la
pagina de la organizacion sea visitada con mayor frecuencia al estar en una
posicibn mas visible o sea ignorada por los posibles clientes; es por eso que
muchas de las empresas eligen dar un monto de dinero para que sus empresas
aparezcan mejor posicionadas e estos buscadores y asi puedan tener mayores

visitas

Go

G

ge

Las mejores empresas del mundo

Search I'mFellingLucky

. Go-gle

*Empresa x| S.A
Corporacién Unica ‘
=Diligencias y tramites rapidisimo

Empresas mejor
posicionadas en Google

* Fundacién para todos

‘ Otras empresas

* Colegio mixto San Juan

Fuente de elaboracion propia
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8. VENTAJAS DEL E-MARKETING.

La estrategia del e-marketing presenta diferentes ventajas para las organizaciones
las cuales se deben aprovecharlas si desean estar vigente en un mercado que
continuamente estd cambiando y avanzar de la mano con las nuevas tecnologias,

e Los clientes pueden consultar informacion acerca de los productos las 24
horas del dia.

e Las campafas que genera las organizaciones puedan ser medidas con
facilidad a través de la reaccion del cliente frente a los productos.

e Las empresas tienen menores gastos a la hora de promocionar y
comercializar sus productos ya que el canal de distribucion es mas corto y
las utilidades son mayores.

e Permite atraer clientes nuevos llegando a mas nichos de mercado, obtener
mayor fidelizacion, mas clientes felices y mayor ingreso de dinero en la
organizacion.

Ok

~ clientes 2

e . A <
“L00

y

St

.

Fuente de elaboracion propia A




9. IMPACTO DE LOS MEDIOS ELECTRONICOS EN LOS CLIENTES
POTENCIALES.

Cuando una empresa posee un sitio web es indispensable que estos sean de
buena calidad es decir que no simplemente se trata de hacer publicaciones por
hacerlas sino de generar contenidos adecuados que se vuelvan virales en internet
esto se refiere a que los usuarios realicen las mayores visitas posibles, que se
lleven una buena imagen de la organizacion y sus productos. Lo que se debe
buscar mas que emitir un mensaje es generar un gran impacto en los clientes
haciendo que estos se vean atraidos por los productos o servicios que oferta la
organizacion generando en ellos comportamientos como:

e Buena cantidad compras por parte de los clientes.
e Gran deseo por conocer los diferentes productos de la empresa.

e Superiores visitas de personas en los sitios web de la organizacion.

e Mayor posicionamiento en los medios electrnicos.

Fuente de elaboracion propia
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10. FORMAS DE IMPACTAR EN LOS CLIENTES POTENCIALES

Es de gran importancia para las empresas que realizan marketing a través de
medios electronicos o las que estan pensando en realizarlo tener en cuenta que
existen diferentes competidores los cuales constantemente publican sus productos
0 contenidos en internet es necesario competir con estas publicaciones y por lo
tanto si se quiere destacar en estos medios electronicos se debe buscar los
mejores canales de comunicacion entre la empresa y los clientes potenciales por
lo tanto es necesario llegar a los clientes de una manera correcta y generar un
gran impacto para esto existen diferentes técnicas que se deben tener en cuenta
agui se explicaran algunas de gran importancia:

El mensaje debe ser breve y preciso.

Utilizar los colores adecuados en anuncios y videos.

Ofertar productos diversos.

Adopte su propio estilo.

W

Fuente de elaboracion propia
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11. MENSAJES DEBEN SER BREVES Y PRECISOS.

La mayoria de las personas diariamente gastan casi la mitad de su tiempo viendo
contenidos en internet pero no obstante a eso muchas de estas personas no estan
interesadas en leer contenidos demasiado estructurados o extensos, es por eso
gue a la hora de hacer publicaciones en los medios electrénicos de la organizacion
se debe buscar que estos ademas de llevar el mensaje que se desea trasmitir no
tenga demasiado texto y sea facil de entender para que asi las personas que
estan buscando informacion sobre los productos de la empresa lo vean y el
mensaje tenga el impacto deseado y también aquellos usuarios que no estan
buscando este contenido pero lo encuentran en internet puedan captar su atencion
y se interesen por los productos de la organizacion.

En nuestra empresa
puede encontrar
todo tipo de prendas
de vestir para dama,
5 caballero y ninos.

Hoy encuentra las
mas hermosas
guayaberas con un
20% de descuento
en nuestro local
ubicado en la cra. 3

#2-02

Porque ustedes son 1o mas
importante para nosotros no
olviden hacer sus preguntas
que con gusto resolveremos

todas sus inquietudes y
dejarnos tus sugerencias para
tenerlas en cuenta.

Fuente elaboracion propia
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12.UTILIZAR LOS COLORES ADECUADOS EN ANUNCIOS Y VIDEOS.

Es importante para las empresas saber que la variedad de colores que existe
también es una oportunidad de generar un gran impacto en medios electrénicos e
influir en la decision de compra; cada color puede generar diferentes sensaciones
en las personas tales como el deseo por la comida, la ropa, los dulces, etc...
Existen clientes que proyectan sus compras para los cuales normalmente son
perfectos colores calidos como lila, rosa, azul marino, mientras que para
compradores impulsivos son mas adecuados colores fuertes como naranja, rojo,
negro. Por lo cual es de gran importancia que a la hora de publicar algunos
anuncios o subir videos en los medios electronicos con los que cuenta la
organizacion se elijan correctamente los fondos con colores acorde a los
productos que se desean vender, contenidos entretenidos y no muy extensos,
utilizar palabras de facil comprension para los usuarios y siempre visualizarse o
pensar en que es lo que le gustaria ver a las personas.

Fuente elaboracion propia
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13.OFERTAR PRODUCTOS DIVERSOS.

Otro factor muy importante para generar un impacto en los clientes es ofertar
productos diversos, es decir para todo tipo de publico puesto que muchas veces
un usuario que visita las paginas de la organizacion esta en la busqueda de un
producto en especial pero por alguna razén se encuentra otro producto diferente al
que buscaba y decide comprar ambos o en el caso de los jévenes que viven
constantemente en internet es importante ofertar productos para estos ya que
podrian ser clientes potenciales y con tomando en cuenta lo anterior con ello se
podria cubrir todos los posibles nichos de mercado

Fuente elaboracion propia
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14. ADOPTE SU PROPIO ESTILO.

Cabe destacar que la publicidad es la mejor forma de dar a conocer un producto a
los usuarios, de alli la importancia de trabajar arduamente en este aspecto para
gue las publicaciones se hagan de forma original sin dejar de lado el rumbo de la
organizacion o perder la tradicion es necesario encontrar un tipo de publicidad
adecuada para cada producto, es decir que aunque muchas empresas ofertan el
mismo producto es necesario que cada una de estas tenga un estilo propio a la
hora de realizar sus publicaciones el cual tiene como objetivo mostrar a las
personas que se les puede ofrecer algo de forma diferente a como lo ofrece otra
empresa; ya que aunque el producto sea el mismo la forma de ofertarlo, el
mensaje, el color y todas las cosas que diferencian la publicacion de las demés
hacen que el usuario se decida a comprar nuestro producto y no el de la
competencia.

898§
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Fuente elaboracion propia
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15.COMO MOTIVAR A SUS COLABORADORES POR LOS MEDIOS
ELECTRONICOS DE LA ORGANIZACION.

Es necesario comprender que la motivacibn es un elemento vital para el
funcionamiento de las organizaciones y tiene una gran influencia en el rendimiento
de sus colaboradores, por tanto es indispensable saber que no simplemente
depende de ganar un salario justo por su trabajo ya que este solo es un principio.
En las empresas constantemente podemos encontrar trabajadores desmotivados y
como saber si lo estan; pues se puede evidenciar de distintas formas trabajadores
que llegan tarde, no colabora con su equipo de trabajo, no se interesa por conocer
sobre las estrategias que utiliza la organizacion, se resiste al cambio etc...Y ahora
bien que como hacer para motivar estas personas pues también se puede realizar
con distintas acciones como comunicar las decisiones tomadas por la
organizacion, explicarles la estrategias y lo indispensable que es su interés por
ellas, tener en cuenta sus opiniones, ofrecerles oportunidades de crecer o escalar
en la organizacion, reconocerles cuando realicen un buen trabajo, brindarles
espacios de recreacion que no todo sea trabajo etc...

Fuente elaboracion propia
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16.COMO HACER UNA MAYOR PUBLICIDAD DE LOS MEDIOS
ELECTRONICOS DE LA EMPRESA.

Si bien es cierto que muchas de las empresas hoy en dia cuentan con la
implementacion de la estrategia de e-marketing también es valido decir que esta
estrategia aun se encuentra en las primeras etapas de implementacion; puesto
gue las organizaciones tienen la idea de que ejecutarla plenamente es demasiado
costoso o0 que basta con solo utilizar una herramienta de las que esta posee para
gue todos los usuarios la conozcan, pero este no es el caso ya que muchos de los
usuarios quiza no cuenten con la herramienta que la empresa utiliza por ello se
hace necesario realizar un e-marketing mejor estructurado que cuente con
diversidad para que las personas puedan encontrar la empresa en los diferentes
canales de internet otro factor de gran importancia es comunicarle a las personas
que la empresa cuenta con estos para que ellos puedan buscarlo y dar sus
opiniones también se puede pedir la autorizacion de estos para ser agregados en
las paginas o recibir mensajes en sus correos electronicos.

Fuente elaboracion propia
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17.MAYOR CONCIENCIA DE SEGURIDAD EN MEDIOS.

Los medios electronicos nacieron como una fuente de comunicacion entre las
personas las cuales muchas de ellas empezaron a confiar ciegamente en ellos sin
contemplar los posibles riesgos que estos podian traer, es alli donde entran a
formar parte del internet individuos que se aprovechan de otros para sacar ventaja
de las necesidades que presentan las personas al realizar compras por medios
electronicos; por ello es necesario que las organizaciones brinden a las personas
una seguridad de que sus paginas son de total confianza; mostrarle a las personas
cuales son las paginas oficiales de la organizacion ya que constantemente se ve
que las personas con mala intencién utilizan el nombre de las organizaciones y
crean perfiles falsos para tomar provecho. Es vital tener medios electronicos en las
organizaciones para avanzar de la mano con la tecnologia pero también es
necesario brindar a los clientes informacion sobre estos y cuales son aptos para
realizar sus consultas y compras.

DATOS
DEL
CLIENTE

Fuente elaboracion propia
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7. CONCLUSIONES

Se puede concluir que las comercializadoras de bordados que tienen
implementada estrategia de e-marketing aun se encuentran en los primeros
niveles de esta, puesto que ninguna de ellas cuenta con distintas herramientas de
la estrategia que les permita maximizar la promocion y comercializacion de sus
productos.

Asi mismo, estas comercializadoras de bordado expresan que utilizan
principalmente dos de las herramientas del e-marketing, las cuales son: Pagina
Web y Whatsapp; lo que permite establecer que las estas organizaciones centran
su e-marketing solo en algunas herramientas de todas las existentes y dejan de
lado otras que podrian ser de gran ayuda.

Se puede reconocer una notable diferencia en las ventas de las empresas puesto
gue aquellas que han implementado la estrategia e-marketing indican que esto ha
generado mayores ventas y adquisiciéon de nuevos clientes en los ultimos 5 afios;
también dicen tener un mejor posicionamiento puesto que estas comercializadoras
de bordados se han vuelto mas reconocidas y los clientes han mostrado un mayor
interés en sus productos; contrario a la comercializadora que no cuenta con esta
estrategia porque sus ventas no han tenido un aumento significativo en los ultimos
5 afios ni la empresa ha tenido mayor posicionamiento.

Se logra comprobar que como lo establece la teoria acerca de esta estrategia de
e-marketing la tecnologia juega un papel muy importante dentro de este renglén
econdémico, puesto que en las tres empresas objeto de estudio son de gran
importancia los medios electrénicos ya que las que cuentan y la que no cuenta con
ella la consideran mayormente efectiva en comparacion con el marketing
tradicional y son consientes que deben avanzar constantemente de acuerdo con
los cambios del entorno.

Las empresas comercializadoras de bordados expresaron que desearian tener un
mayor conocimiento acerca de todo lo que la estrategia de e-marketing abarca ya
que seria de gran ayuda para poder implementar la estrategia o para
perfeccionarla; por lo tanto es de vital importancia que estas organizaciones
cuenten con distintas herramientas que les permita estar informadas y capacitadas
acerca de esta estrategia.
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Las mayores dificultades presentadas en las empresas comercializadoras de
bordados a la hora de implementar la estrategia de e-marketing son: los costos
gue representa para estas organizaciones contratar personal calificado que les
colabore en este proceso; también se evidencia que el tiempo es un factor de
dificulta ya que normalmente las comercializadoras de bordado cuentan con
personal que realiza diferentes labores, por lo cual seria muy dificil centrarse
solamente en esta estrategia puesto que esto puede producir un descuido en las
demas labores que demanda la empresa y se encuentra otro factor como lo es el
conocimiento porque la mayoria de estas personas que manejan las
comercializadoras de bordados afirman no poseer conocimiento sobre los medios
electronicos existentes ni su utilizacion por lo cual no podrian utilizarlo de la
manera correcta para posicionar su marca y maximizar las ganancias de la
organizacion.

109



8. RECOMENDACIONES

A las empresas comercializadoras de bordados se les recomienda:

Indagar sobre las nuevas tendencias tecnoldgicas que estan implementando
diversas organizaciones y ejecutarlas si se cuenta con los recursos necesarios
para hacerlo.

Motivar a los colaboradores de la organizacion para que estos adquieran un mayor
deseo de visitar los medios electrénicos de la organizacién, ya que algunos estos
presentan poco interés de conocer las estrategias utilizadas por la organizacion.

Hacer mas publicidad sobre las herramientas del e-marketing implementada en las
organizaciones para que los clientes potenciales tengan de esto y visiten las
paginas ya que esto puede lograr que la empresa se vuelva mas reconocida y
tenga mas clientes.

Buscar un medio de capacitacion tanto para los encargados de marketing como
para los colaboradores de la organizacion que les permita conocer sobre la
estrategia de e-marketing, sus herramientas y potenciar las habilidades que ya
tienen sobre el tema.

Realizar campafas para concientizar a sus clientes y a los posibles compradores
sobre la seguridad de sus medios electronicos, puesto que estos medios se han
prestado para realizar algunos fraudes es importante aclarar a las personas que
los medios utilizados por estas comercializadoras de bordados son reales y se
manejan de una buena forma para que no se presente ningln inconveniente con
los clientes y estos puedan sentirse seguros a la hora de adquirir los productos a
través de estos medios.

Las comercializadoras de bordados que no poseen un e-marketing podrian
empezar a promocionar sus productos a través de redes sociales o paginas de
facil manejo que les permita mostrar la labor de su empresa y no les genere un
costo elevado como el de la contratacion de personal capacitado para esto y
ademas les ayude a implementar poco a poco la estrategia.
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Fortalecer la estrategia de e-marketing dentro de la organizacion ya que aunque
ha generado muy buenos resultados en las ventas y el reconocimiento de la
organizacion la estrategia aun se encuentra en sus primeras etapas y se pueden
incorporar otras herramientas que permitan maximizar el impacto que esta
generando la estrategia respecto al posicionamiento y las ventas de las
comercializadoras de bordados.

Ampliar su mercado objetivo para que esto permita abarcar mas nichos de
mercado como lo son las personas jovenes, los cuales interactian
constantemente a través de los medios electronicos y también realizan sus
compras lo cual genera para las empresas una mayor cantidad de clientes y
maximizacién en las ventas de las organizaciones.
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ANEXOS.

Anexo A. Entrevista colaboradores de e-marketing y marketing tradicional

Soy una estudiante de la Universidad del Valle que actualmente se encuentra
cursando noveno semestre de Administracion de Empresas; la cual desea conocer
su apreciacién acerca de la estrategia de e-marketing es decir la promocion y
comercializaciéon de productos por medio de internet que esta realizando esta
empresa. Agradezco de antemano su colaboracion.

Fecha de la entrevista

Hora

Nombre de los entrevistados

Nombre del entrevistador

Nombre de la empresa

ENCARGADO DE-MARKETING

Se definieron herramientas para introducir las tecnologias al Sl
marketing de la organizacion NO
Los colaboradores conocen el posicionamiento de la Sl
organizacion frente al e-marketing NO
Utilizan una herramienta en especial del e-marketing Sl
NO
Cual herramienta
La estrategia de e-marketing ha tenido gran importancia Sl
respecto a las ventas de la organizacion en los ultimos 5 NO
anos
Desea la empresa tener un mayor conocimiento sobre esta Sl
estrategia de e-marketing NO

Cuél es el mercado objetivo de la empresa

Es mas efectivo para ustedes el e-marketing en Sl
comparacion con el marketing tradicional NO
Considera que la estrategia de e-marketing tiene mayor sl
facilidad que el marketing tradicional a la hora de realizar su

implementacién NO
Conoce el indice de satisfaccion del cliente frente a esta Sl
estrategia que realiza la empresa NO
Se encuentran los colaboradores de la empresa Sl

identificados con la estrategia con la que cuenta la

o NO
organizacion

Cual es la mayor dificultad en la implementacion de la
estrategia de e-marketing
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Anexo B. Encuesta a los trabajadores

Objetivo.

Conocer la opinion que poseen los trabajadores de las tres empresas
comercializadoras de bordados objeto de estudio sobre la implementacion de la
estrategia de e-marketing en la organizaciéon a la que pertenecen con el fin de
mejorar o maximizar el impacto que esta generando.

Cordial saludo.

Soy una estudiante de la Universidad del Valle que actualmente se encuentra
cursando noveno semestre de Administraciéon de Empresas, la cual desea conocer
su apreciacion acerca de la estrategia de e-marketing es decir la promocion y
comercializacion de productos por medio de internet que estd realizando esta
empresa.

Agradezco de antemano su colaboracion.

1) ¢Tiene conocimiento usted sobre la existencia del e-marketing en su
organizacion?

a. Siexiste
b. No existe
c. No tengo conocimiento

2) ¢Ha visitado alguna vez los medios electronicos que utiliza la empresa para
sus productos?

a. Si
b. No

¢, Porque?
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3)

4)

5)

¢ Percibe usted que la organizacion se ha vuelto mas reconocida desde que
se encuentra en medios electronicos?

a. Si
b. no

¢Considera que la organizacion ha aumentado sus ventas desde que se
encuentra promocionando o vendiendo sus productos en internet?

a. Si

¢ Qué cree usted que se le puede implementar para el mejoramiento de la
estrategia de e-marketing en la organizacion?

6)

7)

8)

¢ Qué estrategia de marketing considera usted que genera mayor beneficio
para la empresa?

a. Marketing tradicional
b. E-marketing o marketing en medios electronicos.
c. Ambos

¢,Cree usted que es importante tanto para los encargados de marketing
como para los demés colaboradores tener mayor conocimiento sobre la
estrategia de e-marketing?

a. Si
b. No

¢ Por qué?

Sugerencias
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Anexo C. Resultados de las entrevistas a los encargados de marketing de las
empresas comercializadoras de bordados

Pregunta 1.

Se definieron herramientas para introducir las
tecnologias al marketing de la organizacién

Sl 1 1

NO 1

Pregunta 2.

Los colaboradores conocen el posicionamiento de
la organizacion frente al e-marketing

Sl 1 1

NO 1

Pregunta 3.
Utilizan una herramienta en especial del e-
marketing
Sl 1 1
NO 1
Pregunta 4
Cual herramienta
PAGINA WEB 1
WHATSAPP 1
Pregunta 5.

La estrategia de e-marketing ha tenido gran
importancia respecto a las ventas de la
organizacion en los ultimos 5 afios

Sl 1 1

NO 1
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Pregunta 6.

Desea la empresa tener un mayor conocimiento
sobre esta estrategia de e-marketing

Sl 1111

NO

Pregunta 7.

Cual es el mercado obijetivo de la empresa

DAMAS Y NINOS 11

TODOS 1

Pregunta 8.

Es mas efectivo para ustedes el e-marketing en
comparacion con el marketing tradicional

Sl 111

NO

Pregunta 9.

Considera que la estrategia de e-marketing tiene
mayor facilidad que el marketing tradicional a la
hora de realizar su implementaciéon

Sl 1 1

NO 1

Pregunta 10.

Conoce el indice de satisfaccion del cliente frente a
esta estrategia que realiza la empresa

Sl 1111

NO
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Pregunta 11.

Se encuentran los colaboradores de la empresa

identificados con la estrategia con la que cuenta la

organizacién

Sl

1

1

1

NO

Pregunta 12.

Cual es la mayor dificultad en la implementacion de

la estrategia de e-marketing

COSTOS

1

TIEMPO

CONOCIMIENTO
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Anexo D. Resultados encuestas colaboradores de las empresas
comercializadoras de bordados

Pregunta 1.

¢ Tiene conocimiento usted sobre la existencia del e-marketing en su organizacion?

SI EXISTE 1 1 1 1

NO EXISTE 1

NO TENGO
CONOCIMIENTO

TOTAL

Pregunta 2.

¢, Se encuentran los colaboradores de la empresa identificados con la estrategia con la que
cuenta la organizacién?

S| 1 1 1
TOTAL

NO ¢ Porque?
NO SIENTE INTERES 1 1

Sl ¢Porque?

MIRAR VARIEDAD DE
PRODUCTOS 1
ESTAR AL TANTO DE LA
MODA 1
ESTAR INFORMADO 1
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Pregunta 3.

¢, Se encuentran los colaboradores de la empresa identificados con la estrategia con la que
cuenta la organizacion?

S 1 1 1 1 1

NO

TOTAL

Pregunta 4.

¢, Considera que la organizacion ha aumentado sus ventas desde que se encuentra
promocionando o vendiendo sus productos en internet?

S 1 1 1 1

NO 1

TOTAL

Pregunta 5.

¢, Qué cree usted que se le puede implementar para el mejoramiento de la estrategia de e-
marketing en la organizacion?

MAYOR PUBLICIDAD DE LAS
HERRAMIENTAS UTILIZADAS 1 1 1

ABRIR MAS PAGINAS EN LAS
REDES SOCIALES 1 1

Pregunta 6.

¢, Qué estrategias de marketing cual considera usted que genera mayor beneficio para la

empresa?
MARKETING TRADICIONAL
E-MARKETING O MARKETING EN
MEDIOS ELECTRONICOS 1 1 1 1 1
TOTAL
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Pregunta 7.

¢ Cree usted que es importante tanto para los encargados de marketing como para los demas
colaboradores tener mayor conocimiento sobre la estrategia de e-marketing?

S 1 1 1 1

NO

TOTAL

Sl ¢ Porque?

SENTIRSE PARTE DE LA
EMPRESA 1 1

TODOS REPRESENTAN LA
EMPRESA 1

PARA IR HACIA UN MISMO
OBJETIVO 1

Pregunta 8

8. Sugerencias

ESTA CONFORME 1

ADQUIRIR CONOCIMIENTO DEL E-MARKETING 1

CONCIENTIZAR QUE ESTE MEDIO DE COMPRA ES SEGURO 1
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