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RESUMEN

El presente proyecto de investigacion tuvo como objetivo maximizar las ventas de la
empresa agropecuaria Los Mora, de la Ciudad de Pamplona, Norte de Santander. Esto se logro a
través de la aplicacion de una ficha sociodemografica y de un analisis de datos. Para fines de esta
investigacion, se ejecutd e implement6 una metodologia cuantitativa. El uso de un perfil
sociodemografico permite recolectar informacion referente a los clientes y a su vez, categorizar
con exactitud los datos obtenidos de estos clientes. El perfil sociodemografico fue aplicado a 50
clientes que frecuentan constantemente la agropecuaria con el fin de adquirir sus productos o
maquinaria. Adicional al perfil sociodemogréafico se implemento una tienda virtual. Como
resultado de esta estrategia se pudo observar una tendencia hacia ciertos productos y maquinaria
gue cuentan con mayor apetencia por parte del publico en general. De igual forma la tienda
virtual, al funcionar como una vitrina digital, facilité el acceso y la visualizacion de los
productos y maquinaria ofrecida por la empresa, cumpliendo a cabalidad con el objetivo de

promocionar y aumentar las ventas de la agropecuaria los Mora.

PALABRAS CLAVES

E-coomcerce, Analitica web, Productos, Marketing Digital, Google Analytics,

Agropecuaria, Sistema de Informacion, Analisis Estadistico, Ingeniera de Sistemas
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ABSTRACT

The objective of this research project was to maximize the sales of the agricultural company
Los Mora, from the City of Pamplona, Norte de Santander. This was achieved through the
application of a sociodemographic record and data analysis. For the purposes of this research, a
quantitative methodology was executed and implemented. The use of a sociodemographic profile
makes it possible to collect information regarding clients and in turn, accurately categorize the
data obtained from these clients. The sociodemographic profile was applied to 50 clients who
constantly frequent the farm in order to acquire their products or machinery. In addition to the
sociodemographic profile, a virtual store was implemented. As a result of this strategy, a trend
could be observed towards certain products and machinery that are more popular with the
general public. In the same way, the virtual store, by functioning as a digital showcase,
facilitated access and display of the products and machinery offered by the company, fully
complying with the objective of promoting and increasing the sales of the Los Mora farm.

KEYWORDS

E-coomerce, Web Analytics, Products, Digital Marketing, Google Analytics, Agriculture,

Information System, Statistical Analysis, Systems Engineering
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CAPITULO |

INTRODUCCION

La dinamica de mercado ha llevado a las organizaciones a enfocarse hacia la satisfaccion del
cliente, donde las tecnologias de la informacién y la comunicacion constituyen las herramientas
fundamentales para vender bienes y servicios a través de la red, generando el denominado
comercio electronico. Esto les ha permitido a las empresas generar mayor productividad y
competitividad gracias a la visibilidad que obtienen a través de los medios digitales. (Sanabria
Diaz, Torres Ramirez, & Lopez Posada, 2016)

Las empresas tienen una relacion muy estrecha con los clientes y una buena comunicacion
entre ambas dara lugar, en muchos casos, al éxito y crecimiento de las organizaciones. (Silva
Murillo, 2009). Con base en lo anterior, hay que resaltar que las actividades empresariales no
estan ajenas al uso de los medios informaticos o digitales, y que la presente investigacion
pretende dar a conocer los beneficios que puede tener la empresa con la estrategia digital que se
implemento.

La agroindustria es un sector dindmico y muy importante para la economia, debido a que
emplea una parte significativa de la fuerza laboral y contribuye efectivamente a la composicién
del Producto Interno Bruto (PIB) y al saldo de la balanza comercial brasilefia. Otro aspecto a
considerar es el papel que juegan las redes sociales como lo son: Facebook, Twitter,YouTube,
entre otras. Las empresas se valen de las redes sociales para desarrollar estrategias que les
permitan incrementar su visibilidad, mejorar su imagen publica y optimizar su relacion con los

consumidores.
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Asi mismo, el marketing plantea nuevos desafios para las marcas y no Gnicamente en cuestiones
de carécter técnico, sino a conocer y saber utilizar las plataformas web, siendo indispensable para
entender la I6gica de los nuevos procesos de interaccion y para ganar en elcompetitivo mundo
del marketing online.

El alcance del proyecto de investigacion es identificar el crecimiento de las ventas de la
Agropecuaria los Mora, después de implementada la estrategia digital y la ficha

sociodemografica con el analisis estadistico.
TITULO
Estrategias digitales para la promocion y el crecimiento de las ventas de maquinaria
Agricola, de la empresa los mora, de la Ciudad de Pamplona, Norte de Santander.
PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

DESCRIPCION DEL PROBLEMA

Las tecnologias desempefian un papel importante en el intercambio, promocion y ventas de
productos y servicios en la actualidad, y su utilizacion es cada vez mayor. El empleo del
comercio electronico genera ganancias millonarias, durante el afio 2015 el mercado de comercio
electronico global sobrepaso los 25 billones de dolares y contribuyé en el 2016 al incremento del
2,92% del PIB a nivel mundial segun datos del sitio ECommerceWiki. Ademas, el 22% de la
poblacién mundial empled esta tecnologia durante el 2017 segun reporte del sitio We Are Social.
Esta nueva forma de negocio representa indudablemente un elemento impulsor para el desarrollo
econdmico del sector empresarial; asi como para naciones desarrolladas y en vias de desarrollo,
con relacién a los anterior, se puede evidenciar que el comercio electrénico, en este caso la

tienda virtual, puede causar un incremento significativo en las ventas de maquinaria agricola.
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Por otro lado, se evidencié que el autor (Jiménez, 2019) Tomo como base el Marco de
Estadisticas del Comercio Electronico, para el analisis de la demanda, en la cual se tuvo encuenta
la poblacion entre 15 y 75 afios. Cabe resaltar que, en la presente investigacion, se manejo el
mismo rango de edades como criterio para identificar los potenciales clientes de la Agropecuaria
los Mora.

De acuerdo EI DANE (2014) ha estudiado las empresas de los sectores industria, comercio y
servicios en relacion con el manejo de las herramientas TIC, lo que demuestra que en Colombia
mas de la mitad de las empresas hacen uso de las paginas para objetivos de publicidad y venta de
productos. Con base en lo anterior, se puede evidenciar gran parte de la poblacidn cuenta con
acceso a internet, por este motivo, se justifica la implementacion de estrategias digitales para el
conocimiento de los productos de maquinaria agricola a nivel departamental.

Al aplicar estas estrategias digitales partiendo del analisis estadistico, en la empresa
Agropecuaria los Mora, queda demostrado el potencial que representa para sus ventas y
productividad, el entrar a competir en el comercio electrénico.

La investigacion se llevé a cabo mediante una modalidad de trabajo presencial, que contd
con la permanencia del Ingeniero de Sistemas en Formacion, debido a la necesidad de realizar la
recoleccion de datos de los clientes y de la Agropecuaria los Mora de forma manual. Ademas,

esta modalidad de trabajo facilitd el contacto directo con los clientes.
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FORMULACION DEL PROBLEMA

¢Como influyen las estrategias digitales para la promocion y el crecimiento de las ventas
de maquinaria Agricola, de la empresa los Mora, de la Ciudad de Pamplona, Norte de
Santander?

JUSTIFICACION

Mediante la presente investigacion se pretende impulsar el desarrollo econémico en la
empresa ya que se ve la necesidad de aportar estrategias de crecimiento digitales que son tan
indispensables en Gltimamente década, estas estrategias seran definidas mediante la aplicacion
fichas socio demogréficas y herramientas para el andlisis de datos.

Los negocios electronicos se definen como un concepto en desarrollo que describe el
proceso de intercambio o compra y venta de productos, servicios e informacion a través de redes
informaticas que involucran Internet (Janita y Chong, 2013). Picaso, Ramirez y Luna (2014) y
Jones, Motta y Alderete (2016) definen el comercio electronico (CE) como el proceso de
automatizar lacomercializacién de bienes y servicios, mediante la utilizacion de una aplicacion
informatica para satisfacer las necesidades de los clientes y las empresas. EI comercio
electronico puede ayudar a las organizaciones a realizar ahorros sustanciales de costos, aumentar
los ingresos, proporcionar entregas mas rapidas, reducir los costos de administracion y mejorar el

servicio alcliente. (Pudibel Perdigon, 2018)

(Fredriksson, 2017) define el empleo del comercio electrénico genera ganancias
millonarias, durante el afio 2015 el mercado de comercio electrénico global sobrepasélos 25

billones de dolares y contribuy6 en 2016 al incremento del 2,92% del PIB a nivel mundial
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segun datos del sitio ECommerceWiki. Ademas, el 22% de la poblacion mundial empled
estatecnologia durante el 2017.

Por lo referido anteriormente es de gran importancia realizar el proyecto puesto que se
encuentra la necesidad de la empresa en cuanto a los avances tecnolégicos, siendo una
desventajas para el mayor porcentaje de ventas, puesto que los productos son complejos para su
muestra, dificultando el traslado para el cliente y disminuyendo las ventas del mismo, una de las
estrategias presentadas es la tienda virtual, la cual daria solucion a esto, ya que el cliente tendra
una demostracion del producto por medio digital con sus caracteristicas, galeria de imagenes, de
la misma manera podra comentar que le parece el producto, para de esta manera otro cliente
pueda leer varias opiniones, otro aspecto a tener en cuenta por el cual se desarrollara, es que no
toda la poblacion cuenta con acceso a internet, ni conoce las herramientas para buscar los
productos de maquinaria desde casa, es por ello que se van a implementar una diversidad de

estrategias para el conocimiento de estos productos.

Por ultimo, pero no menos importante, la presente investigacion es de gran utilidad para la
profesion, puesto que ademas de dar un beneficio a la empresa, se resaltara el desarrollo en las
empresas, la investigacion en esta poblacion es innovadora, teniendo en cuenta que a nivel local
no se ha realizado un estudio que englobe a las tiendas virtuales con productos de maquinaria

Agricola.
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OBJETIVOS OBJETIVO GENERAL

Disefiar e implementar estrategias digitales, mediante un analisis de datos, para maximizar

las ventas de laempresa Agropecuaria los Mora

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Identificar la poblacién objeto de estudio, para recopilar informacion, por medio de unperfil

sociodemografico.

Disefar e implementar una tienda virtual e-commerce para la empresa Agropecuaria los

Mora desarrollado en lenguaje de programacién php

Aplicar un analisis de datos, para identificar las estrategias de venta, a través de la

herramienta Google Analitytics

Disefiar un manual de uso practico de la herramienta Google Analytics.
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CAPITULO 11

MARCO REFERENCIAL
Se realizd una revision bibliografia a cerca de los Gltimos estudios con referencia a la
investigacion, la revision fue a nivel internacional, nacional y regional. A continuacion, se hace

la descripcion de cada uno de ellos y el aporte que brinda a la investigacion:

ANTECEDENTES INTERNACIONALES

Estrategia de marketing analizadas de Big Data para SRI pequefias y medianas empresas
de Lankan. (Muruagiahramashini, 2017) El presente estudio tiene como objetivo determinar los
desafios de marketing que enfrentan las pymes del Sri Lanka y la influencia del analisis de Big
Data para superar esos desafios, teniendo en cuenta que los clientes generalmente se relacionan
con las empresas a través del correo electrénico, las redes sociales, los dispositivos moviles, la
web, las consolas de entretenimiento, la respuesta de voz, la publicidad impresa y la publicidad
en los medios de comunicacion. Como conclusion, se obtuvo que a partir del estudio se
identificaron varios desafios a los que se enfrentan las Pymes, y el principal desafio al que se
enfrentan es al marketing. Para abordar este desafio, el estudio se centr6 en la adopcion de E-
Technology en las tendencias actuales. Dado que los resultados obtenidos del analisis de Big
data son maés fiables, vale la pena utilizarlos también en las decisiones de marketing. Por lo tanto,
este estudio hace hincapié en que, para obtener los mejores resultados de marketing, las Pymes
de Sri Lanka también pueden confiar en las estrategias de marketing analizadas con Big data

para realizar negocios productivos.
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Se retoma esta investigacion ya que segun los autores es importante implementar nuevas
tecnologias para las pequefias y medianas empresas, las cuales carecen de influencia en el
mercado. Este estudio sugiere que deben enfrentarse a las tendencias actuales como el big data
para crear estrategias de marketing y de esta forma aumentar las ventas para posteriormente
competir en el mercado actual. Ademas, es importante mencionar que este estudio se tiene en

cuenta ya que se donde se esta realizando la investigacion es una pequefia empresa.

ANTECEDENTES NACIONALES

La comercializacion de Big Data, (Granados, 2016) Este articulo busca hacer un recuento
de las principales instituciones juridicas empleadas en los procesos relacionados con el Big data.
Se traeran las concepciones que existen sobre lo que es y se explicara cdmo se ha regulado en la
actualidad por medio de la propiedad intelectual y las leyes de proteccion de datos.

Posteriormente se analizara coémo se relaciona el Big data con la materia contractual desde
la teoria y la préactica. Finalmente se hara una mencion a la situacion actual en Colombia, en
materia de proteccién de datos y de propiedad intelectual frente al Big data. La hip6tesis que se
manejard, es que se estan usando figuras del derecho ya existentes como requisitos macro para
asegurar el buen desenvolvimiento de procesos relacionados con el Big data en el comercio. En
respuesta a la falta de regulacion de dicho fendmeno, después del recorrido realizado, resulta
evidente que el Big data es una revolucion tecnoldgica que llegé para quedarse, como concepto
resulta dificil de definir, sin embargo, tiene componentes descriptivos y funcionales. Es para la
realidad comercial, tanto un proceso tecnoldgico, y por ende un servicio, como sus resultados un

bien mercantil.
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Teniendo en cuenta el panorama que presenta el anterior proyecto, se retoma debido que el
autor tiene como objetivo dar a conocer la importancia sobre el Big data y las influencias sobre
elmercado, exponiendo que resulta importante conocer su funcionamiento, conceptos,
regulacionesy demas. Es imperativo para esta investigacion ya que resulta complejo dar a
entender ciertos aspectos en lo que el Big data se refiere, por ende, el autor desglosa ciertos
aspectos relevantes que se tienen muy presentes en el proceso investigativo haciendo énfasis en

la teoria y regulaciones que el autor menciona.

ANTECEDENTES REGIONALES

Anélisis estadistico de la radiacion solar en la Ciudad de Cucuta, (W. Contreras, 2018) El
estudio se centro en realizar un andlisis de la radiacion solar en la ciudad de Cdcuta, Norte de
Santander, Colombia, con el objetivo de brindar una descripcion detallada de la energia del Sol o
insolacion presente en este territorio. Para realizar estos analisis se trabajo sobre una base de
datos compuesta por muestras de radiacion solar global por 24 horas del dia durante un periodo
de nueve afios; por medio del software libre especializado en estadistica denominado R. Se
ejecutaron diferentes tipos de célculos, a través de los resultados de la presente investigacion, se
pueden realizar estudios de disefio, dimensionamiento, implementacion de sistemas fotovoltaicos
autonomos conectados a la red y sistemas solares téermicos, porque a partir de estos se puede
estimar la produccion energética.

Este estudio es relevante para la investigacion debido a que se desarrolla en torno al analisis
estadistico de los datos, referente principal de esta investigacion donde se medira el impacto de

las ventas con base en un andlisis estadistico previo. Ademas, resalta que el estudio se realizd
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partiendo de una base de datos de un software especializado en estadistica, dando a entender que

es deimportancia tener herramientas técnicas propias para su campo.

MARCO TEORICO

En este apartado se expondran las bases tedricas del proyecto dando inicio con la teméticade

E- coomerce, Analitica web, marketing digital y Google Analytics

E-COMERCE

(Carrién Gonzales, 2020) En los altimos afios, las pymes y micro pymes estan
experimentando un cambio acelerado en la forma que hacen negocios. A medida que las
computadoras, moviles o tabletas han ido llenando el mercado, los empleados han ido
incrementando su demanda de acceso a las redes y recursos corporativos desde cualquier lugar,
en cualquier momento y desde cualquier dispositivo.

El comercio electronico también conocido como e-commerce, consiste en la compra y venta
de productos de servicios a través de internet. Ultimamente cada vez son mas las empresas y
personas que realizan transferencias a través del comercio electronico mediante pagos que
emplean medios electronicos como las tarjetas de crédito (€2ba''er. 2015) 'De acuerdo con Seeane
(2005) “en el comercio electronico han transcurrido cuatro generaciones:

Primera generacion (web 1.0). Las primeras grandes empresas empiezan a crear paginasweb
solo hablando de la organizacion en el afio 1993.

Segunda Generacion (web 2.0) Las empresas ven la posibilidad de emplear sus paginaspara
hacer negocios directamente en la red. En esta etapa ya se puede comprar directamente en la

pagina.


http://scielo.sld.cu/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S2218-36202020000200473&B1
http://scielo.sld.cu/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S2218-36202020000200473&B8
http://scielo.sld.cu/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S2218-36202020000200473&B8
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Tercera Generacion (web 3.0) Aparecen los primeros contenidos dinamicos y segeneralizan
el “marketing en la red”.

Cuarta Generacion (web 4.0) Se cuida el disefio del sitio, empleandose disefiadores graficos
especializados para su creacion e informaticos para el soporte y disefio de lalogica del negocio.

El autor concluye que el uso e-commerce en las empresas se ha convertido en una ventaja
debido que se puede realizar negocios virtuales, permitiendo asi a las empresas nacionales e
internacionales ofrecer bienes y servicios a los posibles clientes con mayor facilidad y

accesibilidad.

ANALITICA WEB

(Blanco, 2019) La analitica web hace referencia a la disciplina del marketing online
encargada de la extraccion y estudio de informacion relevante sobre el estado y evolucién de un
proyecto online para, de este modo, tomar las decisiones oportunas en cada momento y poder
evaluar el éxito de las mismas.

Esta disciplina es aplicable a cualquier tipo de pagina web, ya sea un commerce, unapagina
para una empresa de servicios, un blog o revista online, un foro, etcétera.

De hecho, es una de las claves para el éxito de una pagina web hoy dia, algo que losexpertos
saben bien.

Los profesionales del marketing online se basan en la analitica web para conocer el estado y

evolucion real de las campaiias que llevamos a cabo.
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Lo anterior se realiza para potenciar y mejorar el posicionamiento de las paginas web que
gestionamos y poder evaluar de este modo si las acciones contempladas dentro de las mismas

han tenido el efecto esperado.

MAARKETING DIGITAL

(Bricio Samaniego, 2018) El marketing digital hoy en dia se ha vuelto una herramienta
eficaz y un facilitador de procesos para el comercio nacional e internacional, utilizando diversas
técnicas se pueden idear modelos de negocios y estrategias orientadas a detectar oportunidades
en los mercados globales, para lo cual exigen que las empresas desarrollen formas de
comunicacion y que integren un plan de marketing, con este fin las empresas logren segmentar
sus mercados y conocer los medios sociales que se utilizan en cada pais, los profesionales en el
campo del marketing digital, lo consideran que si un producto o servicio no se encuentra en
Internet simplemente no existe. Las Redes Sociales como Facebook, Twitter, LinkedIn,
Instagram son una nueva forma de llegar al cliente, muchas veces las personas piensas que estos
son los principales medios para poder comercializar un producto o servicio, pero también es

necesario contar con un Sitio Web y el apoyo de E-mail Marketing, segin Rodriguez (2014).

GOOGLE ANALYTICS

(Mourinho, 2018) Google Analytics es una plataforma de analisis de datos en linea de
Google que, a partir de la instalacion en las paginas del sitio a analizar, recopila informacion de

los usuarios y los transforma en informes.
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Es una excelente herramienta para entender mejor el publico de tu sitio y medir los
resultados de marketing digital, siendo una de las herramientas primordiales de una estrategia.

Ella permite realizar un seguimiento de varias informaciones sobre el dominio registrado,
como el volumen de visitas, el tiempo que el usuario gasta en las paginas, los canales de origen e
incluso las conversiones.

Cuando el asunto es marketing digital, medir el resultado de las campafias y entender el
comportamiento de los visitantes que acceden a tu sitio es algo imprescindible.

Después de todo, en los dias de hoy, cualquier toma de decision y la definicion de los
presupuestos de marketing pasaron a estar directamente condicionados al analisis de estos datos.
Este proyecto pretende implementar las herramientas que anteriormente se mencionan,

donde la informacion que se recolecta, sea procesada para posteriormente tomar decisiones
decisivas que impulsen el desarrollo econdmico de la empresa y estas tengan el impacto y éxito
para las que se les concibid. Para lograr esta retroalimentacion, primeramente, debemos tener el
objeto analizar, que en este caso corresponde a la tienda virtual E-coomerce enfocada a la
comercializacion de productos que anteriormente solo contaban con venta directa a los clientes y
que ahora son ubicados en la red, donde cualquier persona a nivel nacional pueda adquirirlos.
Nos valemos de diversas técnicas y herramientas que ayudan a saber de manera directa o
indirecta, lo que el usuario piensa y hace en nuestro sitio. Se recopila informes proporcionados
por la herramienta Google Analytics que analizan el comportamiento de las acciones realizadas
por los usuarios, ademas de tendencias de navegacion e informacién del trafico, ayudando a
personalizar reportes, alertas, y administrar usuarios que procesen esta informacion.

Posteriormente de realizar el analisis, nuestras estrategias se soportan en el marketing digital, el


https://rockcontent.com/es/blog/marketing-digital/
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cual toma relevancia al momento de personalizar las ventas llegando a clientes potenciales que

deseen adquirir los productos en nuestra tienda e-coomerce.

MARCO LEGAL

Durante los ultimos afios encontramos una serie de disposiciones legales que protegen a los
ingenieros de sistemas Yy lo soportan como profesionales capaces de desempefiarse en diferentes
areas, a continuacion, se describe las leyes con mayor relevancia, la ley 842 de 2003, del articulo
2, refiere el desempefio de actividades de la ingenieria, como primero los estudios, la
planeacion, el disefio, el célculo, la programacion, la asesoria, la consultoria, la interventoria, la
construccidn, el mantenimiento y la administracion de construcciones de edificios y viviendas de
toda indole, de puentes, presas, muelles, canales, puertos, carreteras, vias urbanas y rurales,
aeropuertos, ferrocarriles, teleféricos, acueductos, alcantarillados, riesgos (sic), drenajes y
pavimentos; oleoductos, gasoductos, poliductos y en general lineas de conduccion y transporte
de hidrocarburos; lineas de transmision eléctrica y en general todas aquellas obras de
infraestructura para el servicio de la comunidad, como segundo los estudios, proyectos, disefios y
procesos industriales, textiles, electromecanicos, termoeléctricos, energéticos, mecanicos,
eléctricos, electronicos, de computacién, de sistemas, teleinformaticas, agroindustriales,
agrondmicos, agricolas, agroldgicos, de alimentos, agrometeoroldgicos, ambientales, geofisicos,
forestales, quimicos, metalUrgicos, mineros, de petréleos, geoldgicos, geodésicos, geograficos,
topograficos e hidroldgicos y como tercero y ultimo la planeacion del transporte aéreo, terrestre
ynautico y en general, todo asunto relacionado con la ejecucion o desarrollo de las tareas o
actividades de las profesiones especificadas en los subgrupos 02 y 03 de la Clasificacion

Nacional de Ocupaciones 0 normas que la sustituyan o complementen, en cuanto a la ingenieria,
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sus profesiones afines y auxiliares se refieren. También se entiende por ejercicio de la profesion
para los efectos de esta ley, el presentarse o anunciarse como ingeniero o acceder a un cargo de
nivel profesional utilizando dicho titulo.

Igualmente se tuvo en cuenta el decreto 1377 de 2013 Que mediante la Ley 1581 de 2012 se
expidio el Régimen General de Proteccion de Datos Personales, el cual, de conformidad con su
articulo 1, 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 informacién consagrado en el
articulo 20 de la misma”. Que la Ley 1581 de 2012 constituye el marco general de la proteccion
de los datos personales en Colombia.

La ingenieria de Sistemas es una profesion interdisciplinaria que permite estudiar y
comprender la realidad, con el propoésito de implementar y optimizar sistemas complejos,
soportado con las reglamentaciones que se expusieron anteriormente y dando peso al proyecto de

investigacion gue se esta realizando
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MARCO CONCEPTUAL

Estrategia: La estrategia es un procedimiento para la toma de decisiones. Es el plan de
accion dispuesto para lograr el objetivo comercial, ya sea aumentar las ventas o la participacion
en el mercado.

Estrategia Digital: La estrategia digital se basa en una combinacién de procesos que
apuntan a identificar y aprovechar oportunidades digitales para mejorar las ventajas competitivas
mediante el uso de herramientas online para llevar adelante un negocio digital.

Marketing digital: Es la aplicacion de las estrategias de comercializacion llevadas a cabo
en los medios digitales. En el ambito digital aparecen nuevas caracteristicas como la inmediatez,
la irrupcion de las redes sociales y las herramientas que nos permiten hacer mediciones reales.

Publicidad: La publicidad es la herramienta tradicional directa del marketing, y tiene los
objetivos de divulgar un producto para estimular su consumo, transmitir un mensaje positivo con
relacion a una marca y fortalecer la presencia de una empresa en el mercado.

Ventas: Ventas son las actividades realizadas para incentivar potenciales clientes a realizar
una determinada compra. Basicamente consiste en el acto de negociacion en el cual una parte es
el vendedor y la otra el comprador.

Crecimiento: El crecimiento desde el punto empresarial es la capacidad de las
organizaciones para generar valor, por lo tanto, va mas alla del aumento de las ventas eimplica

aportar ofertas diferenciadas a los clientes.
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Sector agropecuario: Es la parte del sector primario formado por la agricultura y ganaderia
0 pecuario responsables por la obtencidn de recursos naturales para la produccién de bienes de
consumo y materias primas.

Maquinaria agricola: Maquinas con la que los agricultores realizan sus labores en el
campo de una manera mas rapida y efectiva. Esta funciona por un motor de combustion y unos
mecanismos de transmision que permiten que se mueva por el campo mientras desarrolla el
trabajo.

Ingeniero de sistemas: Un ingeniero tiene la capacidad de planear, analizar, disefiar e
implantar soluciones que permitan la convergencia de tecnologias de informacion para el
desarrollo sostenible de comunidades, apoyar proyectos de investigacion en el ambito de la
ingenieria de sistema para ofrecer soluciones a las organizaciones y a las comunidades

Redes sociales: Las redes sociales, en el mundo virtual, son sitios y aplicaciones que operan
en niveles diversos, como el profesional, de relacidn, entre otros; pero siempre permitiendo el
intercambio de informacidn entre personas 0 empresas.

Desarrollo web: Define la creacion de sitios web en Internet, se hace uso de tecnologias

de software del lado del servidor y del cliente que involucran una combinacion de procesos

de base de datos con el uso de un navegador web a fin de realizar determinadas tareas o
mostrar

informacion.

Pagina web: Contiene informacion especifica de un tema en particular y que es almacenado
en algun sistema de computo que se encuentre conectado a la red mundial. Puede ser consultado

por cualquier persona que se conecte a esta red.


https://es.wikipedia.org/wiki/Sitio_web
https://es.wikipedia.org/wiki/Internet
https://es.wikipedia.org/wiki/Software
https://es.wikipedia.org/wiki/Base_de_datos
https://es.wikipedia.org/wiki/Navegador_web
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E-commerce: Consiste una actividad econdmica que permite el comercio de diferentes
productos y servicios a partir de medios digitales, como paginas web, aplicaciones moviles y
redes sociales. Por medio de la red virtual, los clientes pueden acceder en todo momento y en

cualquier lugar.

HTML.: Es un lenguaje de marcacion que sirve para definir el contenido de las paginas web.

Se compone en base a etiquetas, con las cuales conseguimos expresar las partes de un
documento. En definitiva, el contenido de una pagina web.

PHP: Es un lenguaje de programacion destinado a desarrollar aplicaciones para la web y
crear paginas web, favoreciendo la conexion entre los servidores y la interfaz de usuario. Entre
los factores que hicieron que PHP se volviera tan popular, se destaca el hecho de gque es de
cddigo abierto.

Base de datos: Es una recopilacion organizada de informacion o datos estructurados, que
normalmente se almacena de forma electrénica en un sistema informatico. Esta controlada por

un sistema de gestion de bases de datos. La mayoria de las bases de datos utilizan un
lenguaje de

consulta estructurada (SQL) para escribir y consultar datos.

Analisis de datos: El analisis de datos es el estudio exhaustivo de un conjunto de
informacidn cuyo objetivo es obtener conclusiones que permitan a una empresa o entidad tomar
una decision.

Analitica web: Es una disciplina que hace parte del marketing digital, la cual consiste en

recoger e interpretar los datos relacionados con los usuarios que interaccionan con la pagina web,


https://www.oracle.com/mx/database/what-is-database/#WhatIsDBMS
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donde podremos analizar al detalle los resultados de las acciones de marketing y tomar
decisiones mas acertadas.

Google Analytics: Es una herramienta de analitica web enfocada al marketing digital que
ofrece informacion agrupada del trafico que llega a los sitios web segun la audiencia, la

adquisicion, el comportamiento y las conversiones que se llevan a cabo en el sitio web.

MARCO CONTEXTUAL

MISION
Agropecuaria los Mora es una empresa gue se dedica a la venta de insumos repuestos y
maquinaria agricola, ofreciendo servicios de reparacién, mantenimiento y asesoria técnica en
cultivos, con el fin de satisfacer las necesidades del sector agropecuario contribuyendo a la

conservacion del medio ambiente

VISION
Agropecuaria los Mora tiene como vision ser una empresa reconocida a nivel local y
regional en asesorias técnicas en cultivos, venta de maquinaria agricola,reparaciones y
mantenimiento, garantizando la mejor calidad de nuestros productos y servicios, contribuyendo
con la conservacion del medio ambiente, con el fin de obtener la plena satisfaccion de nuestros

clientes.


https://es.wikipedia.org/wiki/Anal%C3%ADtica_web
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FIGURA 1 Fachada
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Para este proyecto de investigacion se tienen en cuenta todos los clientes que realizan sus

compras en la empresa agropecuaria los mora.
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FORMULACION DE HIPOTESIS

Hipotesis de primer grado:

Las estrategias digitales influyen en el crecimiento de las ventas de maquinaria Agricola, de
la empresa los mora.

Hipdtesis de segundo grado:

Las estrategias digitales influyen negativamente y positivamente en el crecimiento de las
ventas de maquinaria Agricola, de la empresa los mora

Hipdtesis nula grado:

Las estrategias digitales no influyen en el crecimiento de las ventas de maquinaria Agricola,

de la empresa los mora
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CAPITULO Il
La metodologia cuantitativa de acuerdo con (Tamayo, 2007) consiste en el contraste de
teorias ya existente a partir de una serie de hipotesis surgidos de la misma, siendo necesario
obtener una muestra, ya sea en forma aleatoria o discriminada pero representativa de una
poblacién o fendmeno objeto de estudio. Teniendo en cuenta lo anterior, esta investigacion fuede
tipo cuantitativa dado que recolect0 y analizé datos, para dar respuesta a la pregunta de
investigacion y de esta forma probd las hipétesis ya establecidas del crecimiento de las ventas,

por medio de la estrategia digital.

TIPO DE INVESTIGACION DESCRIPTIVA

Segun (Arias, 2012) la investigacion descriptiva, consiste en la caracterizacion de un hecho,
fendmeno individuo o grupo, con el fin de establecer su estructura o0 comportamiento. Los
resultados de este tipo de investigacion se ubican en un nivel intermedio en cuanto a la
profundidad de los conocimientos se refiere, este estudio se realiz6 en la empresa Agropecuaria
Los Mora, identificando los productos mas vistos y vendidos por medio de la pagina web, dando
respuesta a las necesidades a nivel social de la Agropecuaria, en cuanto a los avances
tecnoldgicos.

POBLACION

Segun (Tamayo, 2007) se define como la totalidad del fendmeno a estudiar donde las
unidades de poblacion poseen una caracteristica comun la cual se estudia y da origen a los datos

de la investigacion, la poblacion total son los clientes de la Empresa, Agropecuaria los Mora.
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MUESTRA

(Tamayo y Tamayo 1998) refieren la muestra como un conjunto de operaciones que se
realizaran para estudiar la distribucion de determinados caracteres en la totalidad de una
poblacion universo o colectivo partiendo de la observacion de una fraccion de la poblacion
considerada, con base a los anterior se tomaron 50 clientes mayores de 18 afios entre hombres y
mujeres, los cuales son los que con mayor frecuencia ingresan a la Agropecuaria a realizar sus

compras de maquinaria agricola.

CAPITULO IV

FASES DE DESARROLLO

Aplicacion de la ficha sociodemografica

Se realizo la aplicacion de la ficha sociodemografica a los clientes de la agropecuaria Los
Mora de la ciudad de Pamplona, tomando una muestra de 50 clientes los cuales realizan sus
compras cotidianamente. Esto con el fin de recopilar informacion detallada de la poblacion y
posteriormente analizarla para crear estrategias de promocion y crecimiento en las ventas. ES
importante enfatizar en que con la realizacién de la ficha sociodemografica, se van ofrecer

estrategias mas concretas para dicha poblacion.
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FIGURA 2 FICHA SOCIODEMOGRAFICA

FICHA SOCIODEMOGRAFICA

Caracterizar a la poblacion de la agropecuaria los Mora, de la ciudad de Pamplona,
mediante un perfil sociodemografico.
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Se tendran en cuenta ciertos datos concretos para el estudio de estrategias teniendo en
cuenta si fueron significativos o no.

A continuacion, se daran a conocer los datos mas relevantes para la investigacion.

FIGURA 3 OCUPACION
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Fuente: Jaimes. C 2021

Conforme a los datos arrojados por la ficha sociodemografica se recopilo informacion de
acuerdo a su ocupacion donde se puede evidenciar que un gran porcentaje de los clientes de la
agropecuaria, Los Mora, desempefian el rol de agricultor con un 36%, y un 24% afirmaron ser
Ingenieros agrénomos, lo cual evidencia que la mayor parte de los clientes que realizan sus
compras en la agropecuaria presenta cierto interés en los productos relacionados a la agricultura.
De acuerdo a los anteriores resultados, se precisa enfocar la promocion de los productos de

maquinaria agricola en la tienda virtual, obteniendo de esta manera un mayor crecimiento de las
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ventas, ya que son productos de interés para clientes potenciales que realizan sus compras

cotidianamente. Esto de acuerdo con lo que (Frank & Mejias Angeles , 2013) refieren sobre la

ocupacion la cual la define como trabajo, labor o que hacer. En el derecho civil, la ocupacion es
el procedimiento natural para lograr la posesion de algo que no tiene duefio.

FIGURA 4 EDAD

EDAD

Porcentaje
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Fuente: Jaimes. C 2021

Se refleja que la edad que presenta mayor relevancia es de 25 a 30 afios con un porcentaje
de 38%, las cuales son las edades que asisten con més frecuencia a realizar sus compras en la
Empresa Agropecuaria Los Mora, de acuerdo con lo que refiere (Alvarez Ovalle Jenny Marcel,
2010) Este sector se encuentra constituido principalmente por empresas fabricantes,
importadoras y distribuidoras de todas aquellas maquinas necesarias para realizar tareas de tipo
agricola, como por ejemplo: pulverizaciones, labranza, siembra, desmalezado, manejo de la

cosecha y tractores entre otros.
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FIGURA 5 GENERO

GENERO
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Fuente: Jaimes. C 2021

Segun (Ramirez Belmonte, 2008) el género parte desde el supuesto de las teorias de la
naturaleza, ya que se diferencia entre el subgrupo masculino y femenino dependiendo de las
caracteristicas y diferencias bioldgicas, las cuales se encuentren estrechamente relacionadas, con

relacion a lo anterior se logré identificar que la empresa Agropecuaria, Los Mora los
clientes queasisten con mayor frecuencia es el género masculino con un 74%, siendo estos mas

interesando por el area agricola



36
Estrategias Digitales Para el Crecimiento de las Ventas

FIGURA 6 PROCEDENCIA
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(Mikkelsen, 2013) La industrializacion de la agricultura y la urbanizacion de las
comunidades se encuentra entre la ruralidad y urbanidad, siendo necesarias las mismas para el
comercio rurales acabo con la ruralidad tradicional, pero no con la ruralidad”, teniendo en cuenta
lo anterior se determina a través de los resultados obtenidos, que no encuentra mayor diferentes
entre los clientes del sector rural y urbano que compran productos agricolas, por tanto se puede
continuar con la implementacion de las estrategias digitales, generando beneficios a las dos

procedencias.
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FIGURA 7 ESTADO CIVIL
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Fuente: Jaimes. C 2021

El estado civil se refiere al conjunto de situaciones con vocacion de permanencia y
relevancia juridica que tiene una persona, tales como la edad, la nacionalidad, la filiacion o el
matrimonio, entre otras, y que tienen acceso al Registro Civil. De acuerdo con los datos
obtenidos se establece que una gran parte de la poblacidn objeto de estudio tiene un estado civil

de soltero con un porcentaje de 62%
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FIGURA 8 ESTRATO

ESTRATO

Porcentaje

Fuente: Jaimes. C 2021

En relacion a la grafica, se puede evidenciar que en la poblacion objeto de estudio
predomina el estrato socioecondmico nivel dos (2) con un valor de 38%, Eduardo Vera (2013),
refiere que el nivel socioecondmico es una medida total que combina la parte econémicay
socioldgica de la preparacion laboral de una personay de la posicion econémica y social,

individual o familiar en relacion a otras personas.
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FIGURA 9 CON CUENTAS PERSONAS VIVE
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Fuente: Jaimes. C 2021

Con base a la grafica, se evidencia que los clientes viven con un aproximado de 3 a 4
personas, con un porcentaje de 46%, basando en lo que refiere el DANE (2021), que el entorno
de convivencia, puede relacionarse con una persona o grupo de personas, parientes o no, que
ocupan la totalidad o parte de una vivienda; atienden necesidades basicas con cargo a un

presupuesto comun y generalmente comparten las comidas (ONU, 1998).
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FIGURA 10 CUENTAS PERSONAS DEPENDEN ECONOMICAMENTE DE USTED
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Fuente: Jaimes. C 2021

Teniendo en cuenta el nivel socioeconémico de los clientes de la Empresa Agropecuaria,
Los Mora, se determinan que tiene a su cargo de 3 a 4 personas, con un 56% en relacion a lo
anterior es evidencia que se encuentra acorde con el nivel socioeconémico que presentan los
clientes y con las necesidades basicas que cumplen de la cantidad de personas que conviveny la

cantidad de personas que dependen economicamente de los clientes.
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FIGURA 11 CUENTA CON TELEFONO INTELIGENTE

CUENTA CON TELEFONO INTELIGENTE
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Fuente: Jaimes. C 2021

De acuerdo a los resultados obtenidos se observa un puntaje elevado en la respuesta Sl, con
un 60%, quienes cuentan con teléfono inteligente y un 40%, quienes no, dando soporte a que se
implementen estrategias tanto a nivel de la web, como a nivel local para el beneficio total de los
clientes, apoyado en lo que refiere el estudio de consumo Maévil Colombia (2020), que el
mercado de las aplicaciones y accesorios sigue creciendo debido a la demanda de las personas
por adquirir dispositivos compatibles con su teléfono inteligente y/o el sistema operativo del

mismo.
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FIGURA 12 CUENTA CON INTERNET EN SU HOGAR
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Fuente: Jaimes. C 2021

Se evidencian en los resultados un mayor porcentaje en que los clientes cuentan con internet
en el hogar, lo cual es importante resaltar para la implementacion de la tienda virtual, con
productos agricolas, sin dejar atras el porcentaje de no, para otro tipo de estrategias que
beneficien tanto al vendedor como al cliente. Teniendo en cuenta lo referido por (Campos, 2004)
el Internet permite, técnicamente, una comunicacion tanto rural como urbana; en paises en vias

de desarrollo, por razones socio-econémicas.
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FIGURA 13 NIVEL ESCOLARIDAD
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Fuente: Jaimes. C 2021

Segun Alejandro Gaviria (2017), define el nivel escolar, como las etapas que forman la
educacion de un individuo, considerado como el proceso donde se da la adquisicion de un
conjunto de conocimientos, que se convierten en la herramienta que ayuda a consolidar las
competencias que las personas poseen, De acuerdo a lo anterior se puede establecer que existe en
equilibrio entre el nivel socioeconomico, la zona rural, urbana y el nivel de escolaridad de los
clientes de la agropecuaria los Mora, con un porcentaje notable en profesional con un 48%,
siendo ingenieros agronomos, sin dejar atras el porcentaje de basica secundaria con 32%,

estableciendo a los agricultores de la zona rural.
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Teniendo en cuenta la informacion anteriormente presentada, se tuvieron en cuenta tres
aspectos importantes para disefiar estrategias que puedan generar promocion y crecimiento en las
ventas.

Actualmente en la empresa se encuentran productos varios que no solo atienden el sector
agrénomo, es decir, encontramos productos de ferreteria, herramientas, construccion, insumos,
fertilizantes, semillas, medicinas, entre otros. En la empresa se encuentra la dificultad de exhibir
en especifico, herramientas y maquinaria agricola, siendo estas complejas para su muestra debido
a gque en su mayoria no vienen ensambladas, ademas de que algunas de estas no es posible
mostrarlas en la tienda a causa de su gran peso y tamario.

Por otro lado, encontramos que en los resultados obtenidos de la ficha sociodemografica se
evidencia gque la ocupacion de los clientes de la empresa tiende ser relacionado al sector de la
agricultura, siendo este el enfoque determinado que se definid para las estrategias de promocion.

Ademas, parte de la poblacién encuestada, cuenta con internet en su hogar y algin
dispositivo inteligente que conecte a los clientes con la agropecuaria.

Por tal motivo, Se disefio e implemento como estrategia digital para la promocion de los
productos de maquinaria agricola de la empresa Agropecuaria los Mora una tienda virtual, donde
encontraran herramientas y maquinaria agricola que pueden adquirir los clientes de la empresa y

usuarios externos a la empresa.
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Disefio e implementacion de tienda virtual

2.1 METODOLOGIA DE DESARROLLO

Segln (Amante Garcia, y otros, 2019) En [Agile valUes or plan driven aspects] plantean un
andlisis de los factores que contribuyen mas al éxito de los proyectos contribuyendo en el
almacenamiento de datos, la inteligencia empresarial y el desarrollo de proyectos a nivel
analitico. Ademas, menciona que plantea de forma clara el caso de estudio y los parametros

analizados que han llevado al éxito la aplicacion de AGILE en la gestion del mismo.

Se opto por implementar la metodologia de desarrollo Agile, debido a que es la méas dptima
para este proyecto enfocado al e-commerce, de igual forma teniendo en cuenta el tiempo
establecido en el cronograma de trabajo y al personal disponible para el desarrollo de mismo,

consolida el proyecto en una estructura simple y eficaz.

Se definen las actividades de trabajo basadas en la metodologia de desarrollo agile, usando
la herramienta de gestion de proyectos Trello, en la cual se mantiene un constante desarrollo de

las actividades, supervisadas por los interesados en el proyecto.
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FIGURA 14 CRONOGRMA DE ACTIVIDADES
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Se formulan los siguientes procesos para el desarrollo del proyecto:

Requerimientos del proyecto: Se establecen los requerimientos funcionales, procesos y

procedimientos para la implementacion de la tienda virtual E-coomerce. Se espera que den

cumplimiento a los objetivos dispuestos, ademas de definir el alcance del mismo.

Administrador

Seccién

Descripcion

Titulo

Autenticacion

Objetivo

Acceder al sistema como administrador

Proceso

Se comprueba que el usuario existe

Salida

Confirmacién de acceso a la intranet o aviso de que el
nombre de usuario o contrasefia no es/son validos

# Automatizacién




Administrador
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Seccion Descripcion

Titulo Cerrar sesion

Objetivo Salir sistema como administrador
Proceso Se redirige a la pantalla de inicio
Salida -

Administrador

Seccion Descripcion
Titulo CRUD Productos
Objetivo Listar, Crear, Eliminar, Actualizar Productos
Proceso Desplegar lista de productos
Crear un producto nuevo
Eliminar un producto existente
Actualizar los productos existentes
Salida Confirmacion de registro exitoso.

Administrador

Seccion Descripcion
Titulo CRUD pedidos
Obijetivo Listar, Crear, Eliminar, Actualizar pedidos
Proceso Desplegar lista de pedidos
Crear pedidos
Eliminar pedidos
Actualizar pedidos existentes
Salida Confirmacion registro exitoso




Administrador
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Seccion Descripcion

Titulo Listar pagos

Objetivo Listar pagos efectuados

Proceso Desplegar lista pagos pendientes o efectivos realizados
por los clientes

Salida -

Usuario

Seccion Descripcion

Titulo Autenticacion

Objetivo Acceder al sistema como cliente

Proceso Se comprueba que el usuario existe

Salida Confirmacion de acceso a la intranet o aviso de que el
nombre de usuario o contrasefia no es/son validos,
redireccionamiento a la pagina principal.

Usuario

Seccion Descripcion

Titulo Cerrar sesion

Objetivo Salir de la intranet de la pagina

Proceso Redireccionamiento a la pagina principal

Salida
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Usuario

Seccion Descripcion

Titulo Afiadir al carrito

Objetivo Adquirir un producto de la tienda virtual

Proceso Elegir producto
Afiadir cantidad
Afadir al carrito

Salida Confirmacion se ha afiadido un producto a tu carrito
Redireccionamiento a la pagina carrito

Usuario cliente registrado

Seccion Descripcion

Titulo Afadir al carrito

Objetivo Adquirir un producto de la tienda virtual

Proceso Elegir producto
Afiadir cantidad
Afadir al carrito

Salida Confirmacion se ha afiadido un producto a tu carrito
Redireccionamiento a la pagina carrito




Usuario cliente no registrado
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Seccion Descripcion
Titulo Afadir al carrito usuario no registrado
Objetivo Registrar cliente
Proceso Elegir producto
Afiadir cantidad
Usuario no registrado
Redireccionar a registrar usuario
Salida Confirmacion usuario registrado
Se ha afiadido un producto a tu carrito
Redireccionamiento a la pagina principal.

Usuario cliente

Seccion Descripcion

Titulo Listar productos

Obijetivo Visualizar productos pagina principal
Proceso Listar productos registrados en la BD
Salida -

Planificacién: Se definen los médulos que intervienen en la tienda virtual los cuales se

mencionan a continuacion: Pagina Principal, buscador, Login, carrito, pasarela de pago. Ademas,

se disefia en primera instancia la base de datos iniciando con el modelo relacional.
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FIGURA 15 MODELO ENTIDAD RELACION
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FIGURA 16 DIAGRAMA DE CLASES
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Disefio: Se realiz6 una propuesta de disefio, teniendo en cuenta los resultados obtenidos en
la ficha sociodemografica de los clientes de la empresa, donde fue indispensable tener en cuenta
el nivel de escolaridad que presentan algunos usuarios que pueden presentar problemas al
entendimiento y manejo de la misma. Por tal motivo se disefi0 una interfaz grafica elemental e
intuitiva, con el objetivo de simplificar la tienda virtual, proporcionando una mayor fluidez al

contenido multimedia y esperando la aprobacion por parte del cliente.

FIGURA 17 TIENDA VIRTUAL 1
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FIGURA 18 TIENDA VIRTUAL 2

Iniciar sesién

Regfstrate

Desarrollo: Una vez aprobados el disefio y la estructura, se inicié la programacion de la
tienda virtual, anexando todo el contenido multimedia, detalles de la empresa y posteriormente

se realiz6 un contrato para el servicio de dominio y hosting.

FIGURA 19 MAQUINARIA
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Para este proyecto se tuvieron en cuenta los requerimientos establecidos para el desarrollo
del mismo, por tal motivo se opto por realizar la tienda virtual E-commerce en lenguaje de
programacion PHP, donde segun (Sivera, 2018) Gracias a su flexibilidad, es utilizado como
lenguaje base para aplicaciones web, tales como los ecommerce, al poseer un desarrollo
dindmico, el contenido puede ser distribuido de una forma méas comoda para el usuario, tanto
para la visualizacion como para las funcionalidades que se lleven a cabo en ella.

Es perfecta para crear tiendas online, porque a través de PHP se pueden crear codigos para
ordenar o filtrar listas de productos, preferencias de los usuarios, especificaciones de producto,
entre otros. Estas caracteristicas interactivas se pueden aplicar a bases de datos y otros tipos de

interacciones.
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FIGURA 20 DESARROLLO DE CODIGO

Marketing digital

Redes sociales

La importancia de las redes sociales para el crecimiento y alcance de la audiencia fue
importante en esta investigacion, por tal motivo se incluyeron redes sociales las cuales fueron
entregadas al personal de la Agropecuaria donde por medio de estas se logré tener un contacto
mas personalizado con los clientes, ademas se proyecto a impulsar las visitas en la tienda virtual

por medio de publicidad junto con productos en promocién en el perfil de Facebook.
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FIGURA 21 RED SOCIAL
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El proceso de marketing, viene pasando de una estrategia de “‘conquista”, a una estrategia de

“retencion”. En la primera, el foco se centra en captar nuevos clientes, lo cual requiere
grandes inversiones en comunicacion y promocion. Pero esto no es suficiente; necesita apoyarse
en una estrategia de “retencion” que nos ayudara a retener a aquellos clientes que mas nos
interesan fidelizar. De esta manera, podemos conseguir su satisfaccion y que tenga una mayor
disposicién a la hora de iniciar una relacién duradera con nuestra organizacion. Por ello decimos
que la fidelizacion del cliente y la imagen de marca se deben gestionar mano a mano, en el
marco de una estrategia relacional (Alcaide, 2010: 47).

Marketplace

Llevar las ventas a un siguiente nivel fue uno de los objetivos y se logré por medio de la
seccion de Marketplace en la red social Facebook. Esta herramienta permite ofertar los productos
de la Agropecuaria en esta de red social donde millones de personas tienen acceso y estan en

constante interaccion.
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Andlisis de datos

La creacion e implementacion de una cuenta y propiedad en la herramienta Google
Analitycs, fue una estrategia digital en la cual por medio de esta se recopilaron datos relevantes
de la tienda virtual para identificar usuarios, visitas, interacciones, secuencias y estadisticas.

Estos datos fueron importantes para la toma de decisiones las cuales influenciaron en el

posicionamiento de la tienda virtual y posteriormente enfocar los resultados al marketing.

Universal analytics y Google analitycs 4
La herramienta utilizada en la presente investigacién se divide en dos principales sub

secciones. Universal analitycs es la version anterior que incluyen funciones mas estables y



rOY e

FORMES ?
En tiempo real
usuarios activos en el sitio
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Google analitycs 4 que es la versién mas reciente. Fue necesario realizar una combinacion mixta

de las dos herramientas puesto que ambas tienen caracteristicas se complementan.

La visualizacion en tiempo real es una funcion importante que nos muestra los usuarios
activos en la tienda virtual al instante. Esta informacion es importante para monitorizar y para

saber cudl es la interaccion de los usuarios con la misma.

Ejemplo de visualizacion en tiempo real:

FIGURA 22 VISUALIZACION EN TIEMPO REAL
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- Pagina activa

Mo hay datos

ex php 2 2857
Trafico social principal:

7p=3 2 2357

Fuente

Mo hay datos Ubicaciones principales:

Palabras clave principales

Palabra clave Usuarios activas +

Meétricas
La medicion para este proyecto la determinan 4 variables relevantes que nos permitieron
realizar estrategias independientes a su denominacion. Usuarios. sesiones, sesiones por usuario, y

paginas/sesion.
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Usuarios: En esta seccion observamos cada objeto que proporciona una cookie de sesion,
independientemente si la direccion ip es la misma, Google Analytics reconoce los usuarios que
han ingresado en al menos una sesion.

FIGURA 23 USUARIOS
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En el informe generado por Google Analytics se infiere lo siguiente: Se han recibido en la
tienda virtual en un periodo aproximadamente de 20 dias, un total de 57 usuarios. Adicional se
ve un incremento en los dias posteriores al 28 nov, esto debido a la implementacion de

estrategias de marketing en la red social Facebook.

Sesiones: Se considera el periodo de interaccion entre el navegador de un usuario y un sitio
web concreto, que finaliza cuando se cierra el navegador o al salir de éste es importante
mencionar que una sesion ha finalizado si el usuario ha estado inactivo en el sitio web durante 30

minutos.
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FIGURA 24 SECCIONES
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Se han recibido en el periodo de tiempo comprendido unas 84 sesiones, es decir las visitas
que han realizado los usuarios, ya sea una 0 mas veces por un determinado tiempo, es de esperar

que las sesiones sean mayores que la cantidad de usuarios.

Sesiones por Usuario: Dato muy importante el cual nos indica la cantidad de visitas que ha

realizado determinado usuario en mas de una ocasion.
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FIGURA 25 NUMERO DE SECCIONES POR USUARIO
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Un porcentaje de sesiones por usuario para una tienda virtual E-commerce mayor a 1 nos
denota que al menos 1 usuario volvié a la tienda virtual, en la presente implementacion se
alcanzo un valor de 1,47 el cual nos demuestra que se esta alcanzando el objetivo de retener los

clientes.

Paginas / Sesion: Paginas vistas independientemente de las sesiones y los usuarios, Google
Analytics realiza un conteo total de paginas visitadas por la totalidad de los usuarios y los
promedia en una variable, este dato es importante para una e-commerce ya que indica si el
contenido de la tienda es de relevancia para los clientes.

FIGURA 26
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FIGURA 27 PAGINAS/SESION
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Segun el informe proporcionado por Google Analytics nos indica un porcentaje de 2,97%.
Es decir, los usuarios que han ingresado a la tienda virtual han ingresado al menos a 2 paginas de
la tienda. Lo que nos denota este informe es que los productos que se exhiben en la tienda son
de interés para los clientes que acceden a ella. Por lo tanto, espera continuar aumentando este

porcentaje con productos que capten mas la atencion.

La creacion de estrategias y la implementacion de las mismas fue optima, sin embargo, los
resultados no reflejaron un aumento significativo de las ventas. Lo anterior puede explicarse
principalmente por el corto tiempo de ejecucidn de las estrategias y la puesta en marcha de la
tienda virtual. no obstante, existe una tendencia positiva en cuanto al prondstico de las ventas a

mediano plazo.
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CONCLUSIONES
Se disefid e implemento de forma satisfactoria una tienda virtual “e-commerce” para la
empresa Agropecuaria los Mora. Esta tienda cuenta con el lenguaje de programacién php. Con
esta implementacion, a los clientes de la Agropecuaria los Mora, se les posible observar los

productos de maquinaria agricola desde cualquier lugar.

Gracias a los datos arrojados por la aplicacién de la ficha sociodemografica, se logro
subsanar una falencia tecnoldgica, y de esta forma se adecuo un equipo de computo dentro de la
Empresa, con acceso al publico, donde los clientes que no tenian disponibilidad de internet en
sus lugares de residencia, pudieran interactuar con la tienda virtual, generando una mayor
exposicion al pablico de los productos y en especial maquinaria agricola de la empresa. Con esta

estrategia, se logré dar una mayor visibilidad a la empresa, y con ello, un aumento de las ventas.

Dentro de los resultados obtenidos a través de la herramienta Google Analitycs, se pudo

inferir lo siguiente:

Primer punto: se encontrd que existen determinados productos que no presentaron interes
para la mayoria de clientes. Como medida de intervencidn ante esta situacion, se opté por crear
una seccion en la tienda virtual, con la leyenda “productos destacados”, a fin de causar un mayor
interés en el publico, poder comercializarlos y darle movimiento al inventario. Podemos aseverar
que la puesta en operacién de un equipo de computo dentro de la empresa, alenté el acceso a la
tienda virtual, y con ello la visibilidad de los productos y maquinaria de la empresa, lo cual puso

traducirse como un aumento en las ventas.
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Segundo punto: segln las estadisticas dadas por la herramienta Google Analitycs, se
evidencié un aumento en las visitas a la tienda virtual, justo después de publicitar la tienda por
medio de las redes sociales. Con esto, queda claro el impacto que tienen las redes sociales en la
forma de hacer publicidad. Y, ademas, en como se pueden aprovechar estos medios para difundir

una nueva empresa.

Con la implementacién del manual de uso préactico de la herramienta Google Analitycs, se
logro que los estudiantes de Ingenieria de Sistemas identifiquen la importancia de la herramienta
de Google Analytics para la ejecucion de nuevos proyectos de investigacion que le den confianza

y notoriedad al programa.
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RECOMENDACIONES

A la Empresa Agropecuaria, Los Mora

Se recomienda a la empresa Agropecuaria, Los Mora, de la ciudad de Pamplona, Norte de
Santander, dar continuidad con los proyectos de investigacion enfocados a los avances de las
nuevas tecnologias, teniendo en cuenta que es una estrategia de crecimiento econémica
innovadora para el comercio de sus productos de maquinaria agricola en el mercado.

A la poblacion objeto de estudio

A los clientes de la Empresa Agropecuaria, Los Mora se les recomienda visitar la tienda
virtual desde la comodidad de sus casas o a nivel local, donde encontraran productos de
maquinaria agricola actualizados y promociones recurrentes.

A la universidad de pamplona

Se recomienda a la Universidad de Pamplona, continuar apoyando los proyectos de
investigacion enfocado a las empresas locales de la ciudad, generando innovacién en las
pequefias empresas que carecen de las misma.

Al programa de Ingenieria de Sistemas.

Dar continuidad al desarrollo de este tipo de proyectos de investigaciones, mediante
articulos y publicacion de revistas, dandole mas relevancia a los proyectos realizados por los

estudiantes, los cuales son proyectos innovadores.
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ANEXQOS

FICHA SOCIODEMOGRAFICA

OBJETIVO

Caracterizar ala poblacion de la agropecuaria los Mora, de la ciudad de Pamplona,
mediante un perfil sociodemografico.

NOMBRE:

OCUPACION:

EDAD:

INSTRUCCIONES (Rellene el circulo, con su

respuesta)

1. GENERO:
FEMENINO
MASCULINC

2. PROCEDENCIA:
RURAL
JURBANA

3. ESTADO CIvIL:

JCASADO

(" JUNION LIBRE

4. ESTRATO:

)0

5. ¢CON CUANTAS PERSONA VIVE?

()1 a2 personas
b

( )3 a4 personas
o é

()5 0 més personas

6. ¢CUANTAS PERSONAS DEPEDENDEN
ECONOMICAMENTE DE USTED?

(' )1 a2personas
()3 a4 personas
()5 0 mas personas

6. CUENTA USTED CON TELEFONO INTELIGENTE?

sI
NO

7. ¢CUENTA CON INTERNET EN SU HOGAR?
S
NO

8. NIVEL DE ESCOLARIDAD

(")BASICA PRIMARIA
(")BASICA SECUNDARIA
(O)TeCNICO
(")TECNOLOGO

(" )PROFESIONAL
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ETOPeClUATia)
G
W

INFORME MENSUAL DE VENTAS
MES VENTAS CRECIMIENTO % MES ANTERIOR VENTAS LOCAL VENTAS TIENDA VIRTUAL
OCTUBRE $ 8.745.600,00 $ 852.750,00 9,75% 100 0
NOVIEMBRE 4 8.221.900,00 -4 523.700,00 -6,37% 89 11
DICIEMBRE 49.152.200,00 $930.300,00 10,16% 95 5

Firma Representante Legal
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Encuenta lo que necesitas...

Motosierra Stihl Fumigadora Fumigadora Lava- Motosierra Stihl Motosierra Stihl
Estacionaria ganado Dontus
Motosierra Stihl MS-661 Fumigadora Kasumi, incluye Fumigadora DT-p768 Motosierra Stihl MS-260 Motosierra Stihl MS-310
tonel de 2000L y aceites
COP 1,298,000 COP 1,100,000 COP 519,900 COP 1,560,000 COP 1,890,000

Fumigadora Motor Guarafia de Espalda Bomba Estacionaria Motor a Gasolina Cobra Motosierra Stihl
Espalda #22
Forte FS-073 Shindaiwa 200p Bomba estacionaria 22L AP168FB 6.5hp 3600RPM Motosierra Stihl MS-382

COP 519,900 COP 2,200,000 COP 290,000 COP 580,000 COP 2,100,000
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