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Glosario

Anuncios de Texto: Tipo de comunicacién que utilizan los anunciantes para promocionar sus

productos o servicios en la Red de Google.

Buyer Persona: Representacion semi-ficticia del cliente ideal construido a partir de datos reales

y con informacion hipotética fundamentada en datos.

Call to Action: Punto clave en donde se consigue que el usuario llegue hasta la oferta.

Conversion: Accion especifica que se espera que haga el visitante en el sitio web, para convertirse

de un cliente potencial a un cliente final o definitivo.

Dominio Web: Direccién o nombre alfanumérico Unico, utilizado para identificar un sitio en

internet, ya sea un servidor de correo electronico o un servidor web.

Email Marketing: Uso del email como herramienta estratégica de marketing, para enviar

contenidos informativos, productos o servicios de una marca, empresa 0 negocio.

Estrategia de Social Media: Acciones detalladas que se llevan a cabo para alcanzar los objetivos

de marketing de la empresa y las cuales forman parte del plan de social media.

Estrategia en Google Adwords: Estrategia de Marketing Online basada en la publicidad dentro

de los motores de busqueda.

Engagement: Concepto utilizado para sefialar el nivel de interaccion y compromiso que tienen la

audiencia y la marca entre si.

Freelance: Trabajador independiente que realiza de forma autonoma trabajos especificos.


https://support.google.com/google-ads/answer/1752334

Hosting Compartido: Tipo de alojamiento web méas comun, el cual es un espacio reservado dentro

de un servidor compartido entre varios usuarios o sitios independientes entre si.

Leads: Usuarios de la web que han facilitado sus datos de contacto, los cuales pasan a ser parte de

la base de datos de la organizacion.

Micromomento: Instante critico dentro de una busqueda, en donde los usuarios esperan que las

marcas respondan a sus necesidades en tiempo real.

Pago por Click (PPC): Modelo de publicidad digital en donde el anunciante paga una cantidad
(fija o determinada por puja), cada vez que un usuario hace clic en uno de sus anuncios para visitar

su pagina web.

Posicionamiento SEO (Search Engine Optimization): Conjunto de técnicas que se aplican a una
pagina web, con el fin de mejorar su posicién y visibilidad dentro de las paginas de resultados de

los principales navegadores.

Publicidad de Display: Formato publicitario online en donde los anuncios se muestran en forma
de banners (combinacién de imagen, texto, audio, e incluso video) dentro de las paginas web de

destino, por lo general se encuentran en la parte superior o lateral de las mismas.



Resumen

Disgobeny S.A.S reconocida por sus 20 afios de gestion en el departamento de Casanare, es una
de las distribuidoras autorizadas de productos alimenticios de la marca Alpina. Su prestacion de
servicios va redirigida a las tiendas de barrio encontradas en el sector, donde busca ademas de
ofrecer la linea de productos Alpina, otros productos de la misma linea alimenticia, con el fin de

brindar mejores alternativas de compra, accesibilidad y precios competitivos.

Las ultimas tendencias digitales en el comercio, han afectado considerablemente a la compafiia
por la falta de modernizacion y actualizacion en las plataformas digitales. Basandonos en estos
resultados, el objetivo es dar a conocer una propuesta digital para la compafiia, generando un
posicionamiento por medio de optimizaciones en la pagina web, creacion de contenido en redes
sociales y uso de herramientas como Google Adwords, para la creacion de anuncios y medicién

de resultados.

Palabras clave: Estrategia Digital, Pagina Web, Redes Sociales, Anuncios, Posicionamiento,

Reconocimiento, Distribuidora, Alpina.



Abstract

Disgobeny S.A.S, recognized for its 20 years of management in the Casanare department, is
one of Alpina's authorized distributors of food products. Its provision of services is redirected to
neighborhood stores found in the sector, where it seeks to offer the Alpina product line along with
other products from the same food line, to provide better purchasing alternatives, accessibility, and

competitive prices.

The latest digital trends in commerce have considerably affected the company due to the lack
of modernization and updating on digital platforms. Based on these results, the objective is to
announce a digital proposal for the company, generating a position through optimizations on the
website, creation of content on social networks and the use of tools such as Google Adwords, for

the creation of announcements and measurement of results.

Keywords: Digital Strategy, Web Page, Social Networks, Ads, Positioning, Recognition,

Distributor, Alpina.
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1. Presentacién empresa

La empresa Disgobeny S.A.S es una comercializadora y distribuidora de productos lacteos
Alpina en el departamento de Casanare, con mas de 20 afios de experiencia esta empresa a logrado

posicionarse en el mercado de manera eficiente y activa.

1.1 Datos

- Razon social: Disgobeny S.A.S

- Matriculada: 4 de agosto de 1998

- Registro: Cuidad de Yopal

- Tipo de organizacion: Sociedades Por Acciones Simplificadas

- Duefos: Bernardo de Jesis Manosalva Blanco y Elizabeth Alvarado Guatibonza
- CIlIU: 4631- Comercio Al Por Mayor De Productos Alimenticios

- Total empleados:55
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1.2 Linea del tiempo

lHustracion 1.Linea del tiempo Disgobeny S.A.S

55

DISGCORBRTINY S A S

innovacién de
nuevos productos

traslado a nuevas
instalaciones

Avances en los
programas de logistica,
ventas y lacturacién e
implementacién
de facturas electrénicas

axtensién de la marca en zonas
geogréficas de casanare,
poblaciones aledafnas; nuevos
clientes

traslado a nuevas
instalaciones con
ampliacién de
zonas de carga. descarga de
mulas
y doble troques

*_'-—-» = +i implémentacion de Y
e | estrategiags -

Fuente: Disgobeny S.A.S

En la actualidad, la empresa se encuentra frente a un decrecimiento en la demanda debido a la

crisis generada por la pandemia declarada. Esto se debe al temor que esto ha generado a las tiendas
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de barrios las cuales representan un 40% de las ventas totales cierren afectado en gran medida las

ventas diarias.

La empresa se encuentra frente a la incertidumbre de la apertura de estas tiendas o de adoptar
nuevas estrategias digitales para promover las ventas afectadas por las crisis actual,

potencializando los productos nuevos y los existentes contrarrestando asi la competencia.

1.3 Organigrama

lHustracion 2.Estructura organizacional Disgobeny S.A.S

e ]
I |
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\ | | | racturacon | i
CONDUCTOR \I__ auxuar || | asesomes | | auouak
" DISTRIBUCION | | SEPARACION COMERCIALES CONTASLE

) e
AUXIUAR | | | || awouss

™ DISTRIBUCION | MERCADERISTAS ADMINISTRATIVG

AUXILAR | ‘ |
sl L AUTOVENTA | PASANTE SENA

Fuente: Disgobeny S.A.S

1.4 Mercados
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La empresa distribuye los productos de Alpina actualmente en todo el departamento de
Casanare esto significa que atiende 19 municipios y 11 corregimientos, los cuales estan repartidos
en 10 zonas; la ciudad que representa mayores ventas para la empresa es Yopal la capital del
departamento, los productos mas demandados son EIl Bon Yurt, la leche, yogurt, la avena y los

jugos.
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2. Anélisis

2.1 Definicion de la meta

Aumentar la participacion de mercado de la empresa Disgobeny S.A.S en el departamento de
Casanare, a través del disefio de su pagina web oficial para ofertar el servicio online de distribucion
y comercializacion de cada una de las lineas de productos con las que cuenta de la marca Alpina,
para asi brindar un mayor conocimiento tanto de las cantidades en stock, como de las propiedades

y caracteristicas de cada uno de los productos.

2.1.1 Misiéon

Ser la empresa lider en la comercializacion y distribucion de productos alimenticios Alpina en
el departamento de Casanare, orientados a generar habitos alimenticios sanos para todo tipo de
consumidor, basados en una cultura de innovacion con tecnologia calificada para obtencién de
altos niveles de calidad, servicio y exclusividad de nuestros productos, que conlleven a la
dignificacion del trabajo, buscando dia a dia exceder las expectativas de nuestros proveedores,

clientes y colaboradores, en un marco de accion competitiva, rentable y sostenible para la empresa.

2.1.2 Vision

Disgobeny sera en el 2022 la empresa lider a nivel regional en la distribucion y comercializacion
de productos alimenticios Alpina siendo la mejor opcion de compra de nuestros clientes y

consumidores a traves de la diversificacion e innovacién de productos, con disposicion hacia el
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mejoramiento continuo, espiritu emprendedor y pensamiento creativo; reconocidos por nuestra

tradicién, servicio y dedicacion con un alto grado competitividad en calidad y precios.

2.2 Anélisis digital de la competencia

Tabla 1.Cuadro andlisis digital de la competencia

TABLA DE COMPETIDORES

COMPETIDOR

DIRECTO

INDIRECTO

PRODUCTOS/
SERVICIOS

PRECIO

PRECENCIA
OFFLINE

PRECENCIA

ONLINE

ESTRATEGIA

MEDIOS
SOCIALES

OBJETIVOS

PERFIL DEL
CLIENTE

VENTAJA
COMPARATIVA

Fuente: Elaboracion propia



2.3 Andlisis DOFA

Tabla 2.Cuadro analisis DOFA

Debilidades:

1. No cuenta con una
cobertura nacional.

2. No tiene un
reconocimiento en
otras localidades, sdlo
en Casanare.

Fortalezas:

1. Presencia en
publicidad.

2. Canales de
comercializacidn.

3. Trayectoria en el
mercado.

Fuente: Elaboracion propia
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Oportunidades:

1. El precio del
petréleo.

2. Abarcar diferentes
marcas.

Amenazas:

1. El sector tiene
mucha competencia.

2. La poca estabilidad
de las tiendas de
barrio.



2.4 Anélisis publico objetivo

Tabla 3.Informacién buyer persona

PERFIL
GENERAL

®

INFORMACION
DEMOGRAFICA

®

IDENTIFICADORES

@

OBJETIVOS

RETOS

AUTOSEVICIO LA ESTACION

Dpto: Casanare

CLAUDIA

Barrio: Los Helechos
G 0 M EZ Direccion: Calle 15425-04
Cedula: 1015407948
Celular: 3102552294
Correo: claudia.recaudos28@gmail.com

Sexo Hijos Direccion
Mujer 2 Calle 15#25-04 Los Helechos, Yopal Casanare
Edad Ingresos Promedio Local
50 afios 80.000 pesos Autoservicio |a estacion
Estado Civil Ciudad Tiempo/Duracién
Casada Yopal Trabaja en la tienda todos los dias desde hace
6 afos
Responsable 2020 Trato
Una persona muy amable
Comprometida
¥ oo Personalidad
Carismatica o200 Persona ordenada, expontanea,
. emprendedora.
Positiva 'Y Y
Comunicacion
Perseverante Persona sociable, lider.

En su negocio le gusta que sus clientes encuentren siempre los mejores productos ya que cuenta
con un gran surtido de diferentes productos, también, a la sefora Claudia le gusta hacer

diferentes ofertas en sus productos promoviendo asi la venta de los mismo.

Se preocupa por una buena cultura y clima organizacional, un ambiente positivo, siempre el lema

es tener la mejor actitud, frente a sus clientes su principal objetivo de servicio al cliente

Clientes
Es de suma importancia lograr contactos dia a dia, obtener la mayor cantidad de clientes que se

puedan para lograr un reconocimiento en la localidad.

Inventario
No mantener productos en stock, tener una codificacion de sus productos, lograr las ventas

propuestas durante el periodo acordado.

20



COMO PODEMOS
AYUDAR

Facilitando el plazo de entrega de
cada pedido, brindando informacion
correspondiente a cada producto
despachado.

Informando una estrategia o metodo
efectivo para la captacion de
clientes, generar un valor agregado,
crear una fidelizacion.

08/04/2020

COMENTARIOS

Comentario

"Gracias a la tecnologia se ha podido enterar de muchas promociones de los
productos de la empresa, que aunque en los vendedores van a su negocio
muchas veces no le comentan dichas promociones.”

14/04/2020 Comentario

"He logrado obtener mejor recordacion de marca por voz a voz"

QUEJAS
COMUNES

“Le gustaria que pudiera ver en una
pégina web los productos que ofrece
la empresa ya que muchas veces al
momento de hacer el pedido no sabe
muy bien que mas productos pedir.”

"Le gustaria tener una asesoria de la
nutricién que aporta cada uno de los
productos gque adquiere para generar
un acercamiento mayor con sus
clientes sobre la nueva tendencia de
productos saludables "

MENSAJE DE
MARKETING

Mediante la estrategia de marketing podremos notificar a la sefiora Claudia por medio de las
estrategias de social media (redes sociales) tales como Instagram y Facebook donde diariamente
podré conocer de los descuentos y promociones.

Mediante la pagina web, podra estar informada de los productos en stock, la facilidad de pago y
rapido envio junto a informacion de interés.

©

MENSAJE DE
VENTAS

Fuente: Elaboracién propia

Te ofrecemos el catdlogo completo de nuestros productos en plataformas como Instagram y
Facebook e igualmente en nuestra pagina web junto con sus caracteristicas y precios actuales, con
promociones semanales donde encontraras detalladamente la informacion, la linea de atencién es
de lunes a sdbado de 7:00 am a 5:00 pm.

21
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3. Objetivos

3.1 Objetivo general

Aumentar en un 10% la participacién de la empresa Disgobeny S.A.S en canales digitales para

finales del afio 2020.

3.2 Objetivos especificos

- Implementar la péagina web oficial de la empresa Disgobeny S.A.S en los proximos 4
meses.

- Lograr una tasa de conversion de adquisicion de usuarios del 5% a través de la puesta en
marcha de la pagina web durante los préximos 6 meses.

- Incrementar en un 10% el nimero de ventas mediante el uso de la pagina web durante los
préximos 6 meses.

- Aumentar el reconocimiento de marca de la empresa Disgobeny S.A.S para finales del

2020.



23

4. Estrategia

4.1 Definicion de estrategias

4.1.1 Estrategia de Social Media

La estrategia “Social Media Marketing” al ser utilizada como una herramienta de construccion
a través de medios como redes sociales, videos virales y blogs, dan mayor probabilidad de
reconocimiento al negocio. A diferencia de los medios tradicionales, la red social permite que los
clientes participen activamente e intercambien informacion, compartiendo experiencia, dando su
opinion y comentarios basados en su comprension, generando una interaccion por medio de
canales multiformatos; lo cual nos proporciona un mayor acercamiento para poder emplear el

micro momento (quiero comprar, hacer, ir, saber) adecuado y lograr la conversion.

Por medio de las redes sociales Facebook e Instagram, se realizaria la campafia publicitaria para
interactuar con el usuario final y asi ofrecer informacidn tanto de las propiedades y caracteristicas
de cada uno de los productos de la marca Alpina, como sus descuentos y promociones de una

manera practica, dindmica, flexible y de facil acceso.

4.1.2 Estrategia en Google Adwords

Google Adwords conocida como una de las herramientas mas eficientes para la adquisicion de
trafico de personas, conocimiento y posicionamiento en el mercado digital. Permite obtener

resultados visibles a través de sus indicadores de medicion y camparias exitosas en el marketing
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de contenidos. Logrando formatos atractivos, capacidad de segmentacion, publicidad inteligente e

interactiva y campafas remarketing.

Por medio de esta estrategia nos enfocaremos en la promocion de los productos de la empresa
Disgobeny S.A.S, para crear contenido atractivo mediante anuncios publicitarios en la red de
busqueda, ya que al colocar anuncios en linea dentro de las paginas web se optimiza el andlisis de
resultados en las consultas de motores de busqueda. Se utilizaran anuncios de texto adaptados al

formato movil y la forma de inversion “pago por clic” (PPC) para alcanzar el objetivo propuesto.

4.2 Definicion de acciones

4.2.1 Estrategia de Social Media

La estrategia de social media en la que se enfocara la distribuidora Disgobeny S.A.S consiste
en la publicacion de concursos autorizados por la empresa, dirigidos a los negocios que
implementen mayor nimero de ventas y a su vez el consumidor final tenga contacto con la
empresa, apoyando los distintos concursos. Como prueba piloto se dara inicio en la ciudad de
Yopal donde se encuentra la base de la compafiia; esta segmentacion brindara a la empresa una
clave importante de qué productos son los mas vendidos y las zonas donde habra mayor potencial

de venta.

La empresa no ha logrado tener gran penetracion por medio de facebook e instagram, lo cual

requiere de diferentes cambios en el contenido, en su frecuencia y supervision de publicaciones,



25
asi como en la referencia de paginas estratégicas que se encuentren dentro del sector. Por lo cual
se presentara una estrategia de penetracion diaria, la cual consistira en la publicacién de contenido
tanto para facebook como para instagram y a su vez en los grupos de facebook; el cual contendra
imagenes de sus productos con sus respectivas tablas nutricionales, recetas, publicidad de venta de
los mismo, promociones semanales, concursos del mayor seguidor, encuestas que le permitan
determinar cual es el producto con mayor rotacion o el preferido por los consumidores. Por otro
lado, la empresa podra aliarse con otras paginas con mayores seguidores tales como (Planes Yopal)
siendo esta una gran promotora en Yopal de alimentos recomendados y cuenta con un gran nimero

de seguidores de la ciudad y Casanare.

4.2.2 Estrategia en Google Adwords

Para obtener un mayor trafico y posicionamiento de marca, se tomara como medida estratégica
invertir en los anuncios de Google Adwords. De manera que, segun los objetivos y metas
propuestos, mediante esta herramienta nos inscribimos a la plataforma, para generar anuncios de
texto, con la opcion “pago por clic” proponiendo palabras clave destacadas para captar a los
usuarios al momento de la bdsqueda, posteriormente creando anuncios de calidad que sean
relevantes y atractivos para los usuarios, concisos e informativos. Con la opcién de dirigir al

usuario de una manera rapida a los mini anuncios haciendo mas practica y facil su basqueda.

Esto con el objetivo, no s6lo de analizar si nuestro anuncio es captado por los usuarios sino de

garantizar por medio de los resultados arrojados, si es necesario optimizar la calidad de la pagina
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o si la pagina redirigida esta teniendo la acogida que esperamos. Semanalmente se hardn cambios

en los anuncios, de acuerdo a los descuentos o combos que se propongan en el dia.

4.2.3 Creacion de pagina web

Para el desarrollo de la pagina web se hard uso de sitios como Wix.com (plataforma para
desarrollo web) y se contratara mano de obra especializada en el tema digital, con el fin de medir
y analizar el impacto en el reconocimiento de marca, en la conversion de adquisicion de usuarios
y en las ventas de la compafiia. Ademas, se promocionara a través de campafas publicitarias de

Social Media y anuncios de texto de Google Adwords.

En primera instancia se comprara el nombre del dominio de la pagina web, para obtener los
derechos de uso (realizando un pago de cuota anual a un registrador de dominios). Esto con el

objetivo de tener el control total del mismo, independientemente del hosting que se contrate.

Se utilizard un hosting compartido para el servicio de alojamiento en la web (servicio de web
hosting), ya que este proporciona prestaciones como servidores web, conexiones de alta velocidad
y almacenamiento en la nube, brindandole facilidad de acceso, publicacion de archivos,

alojamiento de aplicaciones web y bases de datos para crear la tienda online.

El disefio de la pagina web sera adaptado para dispositivos moviles y estard basado en los
estandares del cliente (eleccion de textos, imagenes e informacion). Ademas, se comprard una
plantilla (Template Monster) y se contratara un freelance para el mantenimiento, administracion y

programacion de la pagina. Esta persona tendra que tener una vision global de la estrategia de la
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empresa y contar con los conocimientos necesarios (tecnologia de Internet, disefio de sitios web,

herramientas estandar de marketing digital y comercializacion fuera de linea).

Los componentes que integraran la pagina web oficial de Disgobeny S.A.S seran los siguientes:

Ventana principal, la cual tendrd una imagen del eslogan de la marca, el logo, la
presentacion por categoria de los productos Alpina que ofrece la empresa y el link de la
cuenta de facebook e Instagram de la compaifiia.

Seccion llamada “Sobre Nosotros”, con el propdésito de ofrecer mayor informacion acerca
de la empresa (quienes sony su origen).

Seccion llamada “Productos Alpina”, en donde se mostrara la imagen del producto y se
indicara el mas vendido, el nuevo y el que se encuentra en promocion.

Ventana llamada “Vista del Producto”, en la cual se brindara informacion nutricional del
producto en compafiia de su nombre, imagen, precio y sabores; con la opcion para escoger
la cantidad de unidades.

Seccion llamada “Vista del Carrito”, en donde el cliente (tendra la posibilidad de visualizar
el resumen (numero de pedido, total a pagar, informacion de envio y mensaje de
agradecimiento) y modificar su lista de compra.

Seccion llamada “Contacto”, en la cual se brindara informacion de la empresa como
horarios de atencién, direccion, nimero de teléfono, email, redes sociales y ubicacion en
google mas; en compariia de un formulario de atencién (el usuario sélo debe dar su nombre,

email, teléfono, direccién y asunto).



Tabla 4.Cronograma de actividades

Acciones

Mes 1

Mes 2

5. Cronograma

Mes 3

Mes 4

Mes 5

Mes 6

Semanas

Semanas

Semanas

Semanas

Semanas

Semanas

1 2

3| 4

1

2

3 4

1 2

3| 4

1 2

3| 4

1 2

3 4

1 2

3 4

Plan Social Media

Acciones iniciales

Configuracion usuarios

Configuracion perfiles sociales

Configuracion pagina web

Creacion cuadros de seguimiento

Creacion cuadro KPI

Acciones diarias

Publicacidn Facebook

Publicacion Instagram

Publicacion Google Ads

Bulsqueda contenido del sector

Bﬂsqueda de menciones

Fuente: Elaboracion propia



29

6. Indicadores de resultados

6.1 Fase de extraccion

- Tréfico organico: El trafico organico, procedente de una busqueda natural del buscador, nos
permitira medir la calidad informativa, préacticay creativa de nuestra pagina web y al mismo
tiempo la precision de las palabras clave propuestas al momento de la busqueda. Estos
resultados nos permiten evidenciar si el contenido a pesar de no ser pago, atrae usuarios o
por el contrario, necesita de mejores estrategias de captacion de trafico. Esta métrica nos

permite conocer la cantidad exacta de los usuarios provenientes de la busqueda.

- Tréfico social: El trafico social, nos permitird mediante la estrategia de social media, atraer
usuarios desde las redes sociales, en este caso, por medio de Facebook e Instagram.
Mediante los call action y la constante interaccion con los usuarios por medio de estas redes,

se generara contenido de valor, logrando asi un mayor flujo y trafico en la pagina web.

- Tréfico referido: Esta herramienta permite captar un mayor segmento de mercado por medio
de otras paginas web y redes sociales relacionadas, para crear una conexion entre ellas y asi

captar mayor namero de visitas. Es una alianza ideal para obtener mayor flujo.

- Tréfico pagado: Ademas de lograr un posicionamiento SEO, gracias al trafico pagado, se
podra obtener un andlisis mas completo y detallado del comportamiento de los usuarios
frente a la pagina web con “pago por clic”. Se medira la duracion, la palabra clave mas
repetida, las categorias de mayor interés, para asi, mediante estas métricas obtener

resultados més exactos y medibles.
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6.2 Fase de consideracion

Numero de paginas vistas: Las vistas en pagina nos daran un resultado preciso de la cantidad
de retornos y no retornos de los usuarios, para asi optimizar mejores contenidos y aplicar

las actualizaciones necesarias, para adecuar la practicidad y adecuado uso de la pagina web.

% de rebote: El porcentaje de visitantes que abandonan la pagina web, nos serad de ayuda
para detectar la tasa de usuarios que no ven interesante el contenido del sitio o no han
encontrado lo que buscaban; en otras palabras nos permitira medir el nivel de satisfaccion
de los usuarios. De esta manera, el objetivo es mejorar el disefio en términos de organizacion

y calidad del contenido (texto e imagen) en la pagina.

Esta tasa se puede calcular dividiendo el numero de visitas (sin interacciones) que

abandonan la pagina web, entre el nimero total de visitas en la pagina web.

Duracion visita: Esta métrica nos permite medir el tiempo que pasa un usuario en una pagina
determinada, por lo cual tiene una gran correlacién positiva con el engagement del usuario.
Los tiempos bajos de permanencia en pagina pueden indicar que no se esta captando el
interés del usuario. De esta manera podemos medir y analizar la calidad del contenido y del

sitio web, para que sea lo suficientemente interesante ante los ojos del usuario.

Se utilizara conjuntamente con la tasa de rebote, pues nos permitira obtener un indicador
méas confiable acerca del nivel de engagement de un contenido sobre un usuario

determinado.
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Esta métrica se calcula restando el tiempo de visualizacion inicial de la pagina y el
momento de visualizacion de la pagina posterior (no se aplica a las paginas de salida del

sitio web).

- % conversion a leads: La tasa de conversion a leads, nos permite medir en un porcentaje
definido si las visitas se estan convirtiendo en Leads. Lo cual es de gran ayuda para analizar
y comprender el trafico que llega a la pagina web, como en desarrollar estrategias para

mantener el éxito de conversion y aumentar el porcentaje.

Para calcularla se divide el nUmero de visitantes que se han suscrito a la pagina web, sobre

el nimero total de visitantes en la pagina web.

6.3 Fase de decision

- % conversion de leads a clientes: Esta métrica es esencial para la toma de decision acertada,
ya que identifica el nimero de prospectos que han terminado el proceso de venta de manera
exitosa para convertirse en clientes. Lo anterior permite generar estrategias de mejora para
ser mas eficientes en el proceso de venta. Ademas, la idea es comparar los resultados de

forma periodica, con el fin de reconocer si deben ajustarse.

El porcentaje se calcula dividiendo el nimero de conversiones obtenidas en la pagina web,

entre el total de visitas en la pagina web.
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6.4 Fase de retencion

- % tasa de repeticion de compras: La tasa de repeticion de compras nos da la posibilidad de
determinar la frecuencia de compra del usuario, pues es una buena forma de evaluar el
desempefio y el impacto de la estrategia general de retencion de clientes. Entre mayor sea
esta métrica, mayor cantidad de usuarios estan volviendo a comprar otra vez en la pagina

web, por lo que es un acertado indicador de fidelidad.

Esta tasa se calcula dividendo el nimero de clientes con mas de una compra entre el nUmero

de clientes totales.
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7. Presupuesto

El presupuesto anual del plan de marketing digital creado para la empresa Disgobeny S.A.S
esta dividido en dos partes, la primera consistira en la creacién de la pagina web por medio del

plan Business Basico de la plataforma Wix, en donde se ofrece:

- Dominio gratis por un afio (cambi6 personalizado)
- Elimina Wix ads del sitio web

- 5 horas de video con Wix video

- Sin cobro de comision por venta

- Ancho de banda ilimitado

- Email marketing

- 20 GB de almacenamiento

Adicionalmente, el carrito de compra de la pagina web tendra los siguientes parametros:

1. Paralas tiendas se pedira el Nit, los datos de la representante legal, si es 0 no cliente
etc.

2. El publico en general podra realizar su compra con un pedido minimo de $50.000
pesos (sin costo de envio) e ingresando a su vez datos personales (direccion,

teléfono, residencia, medio de pago, etc).
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Tabla 5.Precios plan business basico Wix

Plan business basico Wix Precio
Anual $80,000.00
Mensual $6,666.67
Semanal $1,666.67

Diario $18.26

Fuente: Elaboracion propia

La segunda parte consiste en los anuncios de texto de Google ads, cuya modalidad de pago sera
por nimero de clics; se estima un precio de $4.500 pesos diarios. Este presupuesto seré nuestra
puja maxima para posicionar los anuncios dentro de los 4 primeros lugares en la busqueda del

usuario.

Tabla 6.Precios anuncios Google

Anuncios Google

$4,500.00 Diarios

$31,500.00 Semanal

$126,000.00 Mensual
$1,512,000.00 Anual

Fuente: Elaboracion propia
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Asi mismo, para el mantenimiento y la creacion de contenido de ambas estrategias se contratara

a un ingeniero de sistemas, el cual tendra un salario de $2.197.342 mensuales.

Tabla 7.Presupuesto total

Anual Mensual
TOTAL PRESUPUESTO $27,960,104.00 $2,330,008.67
10 pedidos diarios $500,000.00
VENTAS Mensual (26 dias) $13,000,000.00
Salario conductor con IVA $1,500,405.21
Transporte $300,000.00
COSTOS (moto carguero)
OPERATIVOS Papeleria $100,000.00
Manejo de facturacién $200,000.00
UTILIDAD $10,899,594.79

Fuente: Elaboracion propia
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