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INTRODUCCION

La sistematizacion de experiencias, es un proceso de reconstruc-
cion y reflexion analitica sobre una experiencia de promocién vivida
personalmente (o sobre determinados aspectos de ésta), mediante
el cual interpretamos lo sucedido, para comprenderlo. Ello permite
obtener un producto consistente y sustentado, a partir del cual es
posible transmitir la experiencia, confrontarla con otras y con el
conocimiento tedrico existente, y asi contribuir a una acumulacion
de conocimientos generados desde y para la practica.!

Con la anterior definicién de sistematizacion de experiencias, se pretende hacer
uso de esta herramienta para llevar a cabo un estudio dentro de la organizacion,
de manera que esto permita un aprendizaje mediante la experiencia vivida y no
solo vivirla de una forma trivial, sino de una manera en la que se pueda clasificar
lo aprendido efectivamente y se quede mas all4 del simple conocimiento para dar
un aporte importante, tanto para la Facultad de Comunicacién Social para la Paz
como para la organizacién en que se esta haciendo la practica.

Lo que se quiere lograr con la sistematizacion de experiencias es enfocarse en la
necesidad que tiene la organizacion en cuanto a la elaboracién de estrategias
para desarrollar de una forma efectiva temas que le competen a la pagina web,
de esta manera lograr madurar un plan estratégico en cuanto al tema de
posicionamiento en la comercializacion virtual de pequefios productores rurales,
de este concepto nace una idea de proporcionar un servicio a las personas
vinculadas a Pais Rural, estas son personas que se encuentran en lugares
rurales del pais y que su trabajo es elaborar productos relacionados con la
agronomia y artesanias.

'Franck Marfil, Morgan Maria de la Luz (1995).Escuela para el desarrollo:materiales didacticos
#1,Lima.




El servicio que se quiere prestar consiste, en que las personas puedan vender
sus productos desde la web de Pais Rural, a precios reales, ya que por lo
general los productos rurales se venden por medio de almacenes y/o
comerciantes que distribuyen el producto a un valor alto, del cual ellos obtienen
una rentabilidad de mas del 70% , y pagan a los productores menos del 30% de
lo que se gana, es decir, en estos casos gana mas el distribuidor que el propio
productor, es por esta razon, que se quiere a través de la comercializacion virtual,
qgue el productor venda sus productos al precio real, en otras palabras, que el
productor venda directamente y asi mismo obtenga ganancia directamente no
por intermediarios.

Lo Unico que haria Pais Rural seria servir como un instrumento para poder
comercializar productos a través de la web, es aqui donde tiene cabida una
estrategia que permita que el productor rural sepa como manejar la herramienta y
se vuelva tan efectiva que otras también la quieran usar, de esta misma manera
lograr que el portal de comercializacion virtual de Pais Rural sea reconocida en el
mercado dando una buena imagen de cooperacion al productor rural.

Para llevar a cabo la estrategia comunicativa que va hacia el posicionamiento de
la tienda virtual de la Corporaciébn Red Pais Rural, se utilizara grupos focales,
encuestas, entrevistas y DOFA a través del diagnostico, en el cual se espera
obtener la opinion, perspectiva, necesidades y expectativas que tienen los
usuarios acerca de la tienda virtual y asi poder construir una estrategia que
busque desembocar en el desarrollo y buen manejo de la tienda virtual.
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1. CONTEXTUALIZACION.

La Corporacibn Red Pais Rural es una red de Desarrollo Tecnolégico y
Fortalecimiento Institucional para la Pequefia Produccion Agropecuaria, también
es una red de organizaciones vinculadas al sector rural colombiano, que busca
fortalecer la institucionalidad regional y la democracia participativa, apoyar el
desarrollo del capital social local y los mercados de productos y servicios, e
incrementar las oportunidades de acceso a estos componentes de la poblacion
de bajos recursos del sector rural del pais.

La Corporacion, nacié con la idea de construir redes con organizaciones del sector
agropecuario, con una iniciativa del Banco Mundial y el Ministerio de Agricultura a
través del Programa Nacional de Transferencias de Tecnologia Agropecuaria
(PRONATTA).

Con el fin de solucionar las iniquidades regionales, la red tenia como propdsito
darle prioridad de participacion a organizaciones pertenecientes a las regiones
menos favorecidas y en donde la presencia estatal era minima, de esta manera
Pais Rural se baso en el desarrollo tecnolégico y el fortalecimiento institucional.

En noviembre del afio 2003, la red pasa a ser una organizacion formal, que
ademas de involucrar el tema agropecuario, abarca el sector rural en general y se
convierte en la Corporacion Red Pais Rural, entidad privada sin animo de lucro y
creada con el fin de facilitar la sostenibilidad social, politica y econémica de la Red
a nivel nacional, regional y local, y el trabajo por los pequefios productores
campesinos.

Corporacion Red Pais Rural, siendo una organizacién constituida, esta conformada
por cuatro departamentos: direccion general, comunicaciones, control y gestion de
proyectos y contabilidad; desde esta divisibn mi practica se ubica en el
departamento de Comunicaciones quien la dirige Alba Rocié Baez, comunicadora
social y periodista, bajo la direccion general de Freddy Vargas, director ejecutivo
de la entidad.




Para contextualizar mi practica retomaré un poco el concepto de redes, ya que
esta es la caracteristica fundamental de la corporacion, se dice que las redes
“tienen como importancia central, las relaciones entre unidades interactuantes, los
cuales son actores; estos y su accionar son visualizados como interdependientes
en lugar de auténomos e independientes.?

Ademas que las relaciones entre actores, son canales de transferencia y
distribucion de recursos materiales o inmateriales, también la red es un espacio
gue provee oportunidades o limitaciones para la accion individual, de esta manera
se puede ver la comunicacién como actor fundamental ya que debe propender
porque hayan unos canales de comunicacion claros y lograr una percepcién
efectiva del mensaje trasmitido, también de la comunicacion depende la
construccion de alianzas con otras organizaciones y asi ir formando una red con
una sola mirada hacia el sector rural y el area agropecuaria.

Para poder lograr una gran parte de lo anterioriormente nombrado Pais Rural, ha
desarrollando una pagina web con la cual se quiere hacer conocer la organizacion,
mostrar sus servicios y lo que se esta haciendo actualmente, con el propésito de
buscar el interés de otras organizaciones que se quieran unir a la red.

Por otro lado dentro de los servicios que La Corporaciéon Red Pais Rural presta
mediante la web, estd la comercializacion de articulos elaborados por pequefios
productores vinculados a la red , este servicio consiste en un portal que se quiere
implementar, en el cual los pequefios productores rurales puedan acceder a este
para vender sus productos por internet al precio real; desde esta perspectiva entra
el papel de mi practica el cual se basa en elaborar una estrategia de
comercializacion virtual en la que se logre un posicionamiento de la plataforma en
la pagina Web, es decir, que tenga reconocimiento, reputacién y sea realmente (util
para los usuarios en cuanto a la facilidad del manejo de la plataforma para poder
vender productos, asi también hacer que los usuarios visiten la plataforma muy
frecuentemente para que el servicio sea efectivo y ademas esto haga que la
imagen y el prestigio del servicio sea extendido a varias personas interesadas en
usar la comercializacion virtual.

*Proyecto DEFID-Colombia, PRONATTA (2002). Anélisis de redes sociales: de que se compone el anélisis de
redes, Colombia, DFID.




No obstante también mi trabajo desde la comunicacion interna es mejorar la
imagen corporativa con la plataforma, ademas disefiar propuestas de redisefia-
miento de focalizacion estratégica e imagen en cuanto a logos, folletos y tarjetas
de presentacion, etc. Igualmente de desarrollar logistica en encuentros
corporativos de la organizacion.
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2 TEMA

Sistematizacion de experiencia de procesos comunicativos para el desarrollo y
posicionamiento de la plataforma de comercializacién en la pagina web, de la
organizacion Corporacion Red Pais Rural.

3. PROBLEMATIZACION

La Corporacion Red Pais Rural (CRPR), ha desarrollado una pagina Web, la cual
fue hecha con el objetivo de hacer conocer los proyectos que esta desarrollando,
las alianzas que tiene la corporacién y mostrar los servicios que presta, dentro de
estos se encuentra el servicio de comercializacion virtual, cuya idea se quiere
llevar a cabo tras la elaboracion de una plataforma de comercializacion en la
pagina web, con el propdsito de que los usuarios quienes son pequefios
productores rurales puedan acceder a este para vender sus productos.

Sin embargo nacen varios cuestionamientos frente a este tema: ¢como hacer para
que la plataforma de comercializacion empiece a funcionar de una manera
efectiva? y si se quiere de una manera efectiva, ¢ Cémo lograr que los productores
(siendo personas con un indice alto de analfabetismo) puedan usar la pagina web
y acceder a la plataforma de comercializacibn?, estas dos preguntas
fundamentales nos dan un punto de partida para llegar a una pregunta que nos
enmarcara el problema, la cual es:

¢,De qué forma se puede desarrollar una estrategia comunicativa en la cual se
alcance un posicionamiento del servicio de comercializacion virtual en la web
y en sus usuarios?




4. OBJETIVOS

4.1. OBJETIVO GENERAL

Identificar una estrategia comunicativa en la cual se alcance un
posicionamiento del servicio de comercializacién virtual en la web y en sus
usuarios, para lograr un efectivo funcionamiento de la plataforma de
comercializacion virtual.

4.2. OBJETIVOS ESPECIFICO

e Indagar sobre las ultimas tendencias en mercados virtuales, para conocer
qué tipo de competencias tiene la plataforma de Pais Rural y de esta forma,
partiendo del posicionamiento, buscar un diferencial que permita competir
con los otros mercados.

e Conocer las expectativas de los publicos en cuanto al servicio de
comercializacion virtual para lograr una segmentacién y de esta manera
tener claro a quienes se quiere llegar con el mensaje de posicionamiento.

e Identificar cualidades del servicio de comercializacion virtual de La
Corporaciéon Red Pais Rural, para conseguir posicionar una buena imagen
de servicio.




5. JUSTIFICACION

El panorama del comercio en Colombia se ha modernizado de manera radical en
los ultimos cinco afios. Factores como la globalizacion, la entrada de operadores
internacionales y el fortalecimiento de los diferentes canales de distribucion y
comercializacion, han impulsado este desarrollo a una velocidad vertiginosa.

De hecho, gracias a su vocacion de servicio, a las importantes inversiones en
expansion, generaciéon de empleo, tecnologia y aprendizaje que se han realizado,
hoy nuestro comercio es comparable con el de paises mas avanzados, en términos
de sofisticacion de comercio, variedad de productos, sistematizacion de procesos,
especializaciones logisticas, los diferentes esfuerzos por generar fidelidad en los
clientes y la variada actividad promocional, entre otros aspectos.

La necesidad de satisfacer a unos clientes cada vez mejor informados y exigentes,
unida a la creciente competencia que se ha presentado entre los diferentes
canales que operan, ha hecho que el comerciante de hoy deba redefinir la relacion
con los proveedores, buscando otras herramientas de expansion de sus productos,
como lo es la comercializacion virtual y/o marketing digital.

Es necesario elaborar y desarrollar una estrategia comunicativa para la
comercializacion virtual ya que esta es una idea innovadora que en cualquier
momento puede marcar un diferencial con otras organizaciones similares (ONG’s,
Corporaciones de primer grado, y organizaciones vinculadas con el sector rural) y
Pais Rural, desde otra mirada, una estrategia comunicativa para la
comercializacién virtual, iria en la misma corriente de lo que se propone la
Corporacion el cual es promover el fortalecimiento institucional y organizacional, la
inversion publica en infraestructura productiva y social, la construccion de capital
social, la interaccién y el derecho a la conectividad para el desarrollo rural
sostenible de las regiones colombianas y para incidir en la superacién de la
subordinacion y la inequidad con la que tradicionalmente se ha tratado el sector
rural y por ultimo en fortalecimiento de las TIC’s .

Esta sistematizacion de experiencias incluye a publicos internos, los cuales son
organizaciones agropecuarias y pequefios productores rurales, los que estan
vinculados directamente a Pais Rural y desean hacer uso del servicio que se esta
brindando con la comercializacién virtual, ademas también es para publicos
externos, pues a estos igualmente se quiere llegar ya que uno de los propositos




con la comercializacion es tener reconocimiento y que de esta manera otras
organizaciones y/o personas interesadas hagan alianzas con la Corporaciéon Red
Pais Rural.

Por otra parte la sistematizacion de experiencias también encierra el contexto
académico el cual permite que este tipo de estudios sean un aporte para la
Facultad de Comunicacion Social para la Paz, en el cual se busca el desarrollo del
estudiante y admite ver la finalizacion de un proceso determinado en un periodo de
practicas profesionales.




6. SUBTEMAS

Posicionamiento de servicios, marketing digital, comercializacion virtual,
arquitectura de la informacion, competencia, segmentacion de publicos,
redes virtuales, imagen, comunicacion organizacional, identidad corporativa,
productos y servicios.

6.1. ALCANCE DE TEMAS Y SUBTEMAS

El tema principal a tratar es posicionamiento, este contenido se abordara
desde la definicion , su origen y las caracteristicas que dan un desarrollo
total del tema, intrinsecamente se hablara sobre la segmentacion de
publicos que tiene que ver directamente con unas de las caracteristicas
principales del posicionamiento, buscando una aproximacion hacia la
definicién y cdmo se hace una segmentacion, seguido de esto también se
tocara la nocibn de competencias, este subtema se tratara desde su
clasificacion y la forma de hallar competencias en el mercado.

Posteriormente se hara una relacion directa con la contextualizacion de la
internet y redes virtuales tomando este tema de una manera rapida en el
que solo se dara una pequefa definicion para adentrarse a los subtemas de
mercado virtual en el que se hablara de su nacimiento en la internet, como
se desarrolla en la red , cudles son sus particularidades, y que dicen otros
autores acerca de esto, lo anterior dara una aproximacion a lo que es la
comercializacion virtual y/o marketing digital, el cual se abordara , hablando
de sus peculiaridades, algunos ejemplos que se ven en la red sus
tendencias mas actuales finalizando en el concepto de arquitectura de la
informacion.




6.2 MAPA CONCEPTUAL DE SUBTEMAS
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7. MARCO TEORICO

En las ultimas décadas se ha enfatizado en la importancia del talento humano en
las organizaciones Yy ha sido tanta la insistencia, que el ser humano ha llegado a
ser imprescindible y de éste depende la existencia de ellas, de igual forma el
individuo por naturaleza es un ser que necesita relacionarse con su entorno y con
las demas personas que lo rodean para buscar su desarrollo tanto individual como
colectivo, bajo este aspecto fundamental se conoce que la comunicacién es un
factor que actia implicitamente en las organizaciones, y aunque en muchas
organizaciones parezca insignificante, la comunicacién es el inicio del
funcionamiento efectivo en cuanto a la operatividad, pues a través de ella se
obtienen las informaciones para toma de decisiones, el desarrollo de planes y la
necesaria convivencia humana.

Por lo anteriormente nombrado, la comunicacibn se desarrolla en las
organizaciones con diferentes estrategias comunicativas estas cumplen el papel de
canalizar diferentes procesos comunicativos que se dan en la organizacion, es por
esta razén que la comunicacion se debe tomar como un componente fundamental
en la estrategia de una organizacion ya que las estrategias en la comunicacion
organizacional se presentan como aquello que estudia la organizacion para
mejorar los aspectos de los procesos que resulten negativos para los intereses de
la empresa, es decir, que de alguna manera limiten o no favorezcan el logro de los
objetivos estratégicos.

Es asi que a partir de una investigacion exhaustiva en la organizacion tanto
interna como externamente se realizan las estrategias de comunicacion en la que
han quedado definidos los objetivos de comunicacién, los destinatarios de los
mensajes, los mensajes, los medios, los mecanismos de retroalimentacion y el
presupuesto.

Es necesario tener claro que las estrategias comunicativas deben concordar con la
Misién, Vision y Objetivos de la organizacion (focalizacion estratégica), pues estos
actuaran como guia y elementos orientadores de la estrategia y asi seran




comprendidos, aceptados y, por tanto, modificaran actitudes tanto del publico
interno como del publico externo de la empresa®.

Los publicos internos y externos juegan el papel mas importante en el tema de
estrategias comunicativas ya que seran estos los que arrojaran el problema o las
deficiencias que hay en la organizacion, esto se hace mediante un diagnéstico
comunicativo el cual asegurard el punto de partida de la estrategia y dard a
conocer cual es el lugar que se debe atacar con la estrategia comunicativa.

Lo anterior permitira que se llegue a una planeacion de una estrategia en donde lo
mas importante es plantearse unos objetivos estratégicos, estos no deben
asociarse a areas de la organizacion estructural de la empresa, sino que son
ambitos, ejes centrales de la estrategia en los que se deben concentrar todo los
esfuerzos y recursos de la empresa. De esta manera los Objetivos Estratégicos de
la empresa no son la suma de los objetivos de cada departamento, sino de toda la
organizacion, aqui viene la importancia de una estrategia comunicativa la cual
debe intentar que se entienda el mensaje que se quiere trasmitir a través de
diferentes formas, tacticas, actividades, etc; esto implica tener en cuenta todos los
subsistemas de la organizacion los cuales sefialan unos departamentos que
actlan y ayudan a distinguir la estructura de la organizacion.

Por otro lado, se puede decir que los sistemas siempre estan integrados por
subsistemas y todos estan interconectados para tener una relacion favorable con el
ambiente externo y sobre todo con el ambiente interno de la organizacion.

Son interdependientes entre si y un cambio en cualquiera de ellos interviene en las
demas, es por ello que independientemente de la naturaleza del cambio que se
implante en una empresa, este debe ser planeado y debe ser precedido de un
estudio que muestre el impacto en todo el sistema, construyendo de esta forma
una comunicacion integral que permite reflejar una imagen externamente®.

Para lograr una imagen externa, la cual refleja la identidad de la organizacion
desde la comunicacion interna, es necesario hacer uso de la comunicacion de
marketing.

Franza José Luis, La organizacion sistemas y subsistemas, ediciones D&D, México, 2008.
4
IBID




Don Edward Schultz en su libro Comunicaciones de Marketing Integradas, habla
sobre el surgimiento de la comunicacibn de marca desde el concepto de
publicidad, ya que este tiene una coyuntura también con el marketing, estos
conceptos aparecen después de la guerra mundial en donde las industrias se
basaban en hacer productos de excelente calidad y en grandes cantidades, pues la
empresa que tuviera una gran produccion era la mas competitiva y la mas exitosa
en la economia del Pais (Estados Unidos).

Sin embargo en los afios sesenta se comienzan a notar algunos fendmenos en la
industria, como el hecho que algunos grandes duefios de la industria comienzan a
utilizar la herramienta de la publicidad, para vender sus productos mediante los
diferentes medios de comunicacion, como la television, la radio, los periddicos y las
revistas, con el fin de vender masivamente, en grandes cantidades y en un tamafo
multitudinario.

Con el tiempo en los afios 90 a pasos agigantados cambia el mercado y sus
consumidores, ya que entran a hacer un gran papel los ordenadores, en donde
cada software y hardware intentan suplir necesidades individuales, es decir, cada
persona comienza a buscar informacién de acuerdo a su forma de vida,
costumbres y entorno, este fenébmeno Schultz en su libro lo denomina pasar del
marketing masivo a la desmasificacion.

Lo anterior implicaba pasar de la importancia centralizada en un producto a la
importancia concentrada en el consumidor, estudiar cada una de sus necesidades,
preferencias, gustos y habitos esto se convirtioé en la gran tarea del marketing, para
lograr llegar con un mensaje contundente al consumidor, no obstante el
consumidor nunca diferenciaria entre lo que era la publicidad, la promocion y
ventas directas (relaciones publicas) etc, ya que para él siempre significaria los
mismo, entonces se comprendié la necesidad de unir todas estas formas de
marketing en una sola categoria la cual queda resumida en el concepto de
comunicaciéon de marketing.

Schultz define Marketing de comunicaciones como un nuevo modo de totalidad,
qgue pretende y considera un mismo mensaje en todos los medios y en todas las
direcciones posibles. Schultz nombra dos momentos importantes en los cuales sin
duda, la comunicacibn de marketing ha tenido que desarrollarse, el primer
momento es la era del paso de lo verbal a lo visual, en donde la gente se comunica
por sonidos, signos, simbolos, imagenes e iconos; cada uno de estos trae un




mensaje que transmite y el éxito del mensaje consiste solo si la informacion que se
esta transmitiendo es familiar o de por si el subconsciente conoce esta
informacion, si esto es posible, entonces se tendra una respuesta positiva de parte
del receptor, pero si pasa lo contrario serd totalmente negativa, es en este
momento donde la comunicacién de marketing, tiene que buscar la forma de hacer
y trasmitir el mensaje, de tal forma que se convierta en un concepto conocido para
el receptor, este aspecto lleva a Schultz a nombrar otro momento importante y es
el analfabetismo funcional, ya que las nuevas tecnologias han obligado a las
personas a guiarse solo por simbolos y signos se ha reducido la necesidad de leer,
la comunicacion de marketing entonces debe buscar todo el tiempo simbolos y
signos con los cuales las personas se identifiquen y codifiguen el mensaje.

Por otro lado, Schultz habla sobre dos mundos existentes con los cuales debe
jugar la comunicacion de marketing, el primero es el mundo de las experiencias del
emisor y el mundo de las experiencias del receptor, en estas dos caracteristicas la
comunicacién de marketing debe investigar cudles han sido las experiencias del
emisor y cuales han sido las del receptor, para luego ponerlas en comun y que el
emisor pueda enviar un mensaje que tanto el mismo lo conozca como el receptor
también, esto producird una retroalimentacion que permitira al receptor saber si el
mensaje fue efectivo, de lo contrario sera totalmente negativo, este proceso se
muestra a través del siguiente cuadro

¥ Figura 2-3

Coémo_funcionan las comunicaciones de marketing
Fuente: Don E. Schultz y Stanley |. Tannenbaum, Essentials of Adwverti-
sing Strategy, 2* ed. (Lincolnwood, lllincis: NTC Books, 1989): 32.




Después de la decodificacion el mensaje se convertira en un concepto ya
anteriormente conocido por el receptor y luego en una categoria, esto permite al
receptor inferir sobre la categoria dando asi lugar a la percepcion, lo cual es lo mas
importante en el consumidor y lograra éxito sobre el producto.

La comunicacion de marketing procura hablar a la gente que compra o deja de
comprar segun lo que ve, oye y siente, y no solo acerca de un producto o servicio
sino también acerca de una tendencia, el objetivo final que busca la comunicacién
de marketing es lograr uniformidad a través de la planeacién, coordinacion e
integracion de todos los mensajes creados por la organizacién vy trasmitidos por
varios departamentos, se desarrolla a través de publicidad, propaganda, relacién
personal con el cliente, comunicacion en el punto de venta y comunicacién a través
del producto, ademas esta dirigida directamente al mensaje y persuasion que se le
quiere transmitir al cliente , dentro de esta rama y las diferentes herramientas ya
mencionadas, existe una estrategia comunicativa la cual hace uso fundamental de
la comunicacion de marketing este es el posicionamiento.

Dentro de la anterior medida, la comunicacién debe lograr disefiar o construir la
oferta de valor que comunique la personalidad del bien o servicio que el mercado
desea obtener al hacer uso del mismo®, ya que todo comunica no solo el producto
y/o servicio debe proyectar una imagen, sino también debe estar acorde a la
organizacién que esté vendiendo su producto®.

Desde esta perspectiva el posicionamiento se conoce como, el lugar que ocupa
un producto o un servicio en la mente del consumidor y es el resultado de una
estrategia especialmente disefiada para proyectar la imagen especifica de ese
producto, servicio, idea o marca.’

El concepto de posicionamiento nace segun los autores Ries y Jack, de la era de
los productos en los afios 50, en la que los publicistas ponian sus ojos en las
caracteristicas del producto y en los beneficios para el cliente, buscaban lo que
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Rosser Reeves denomind la Propuesta de Venta Unica (PVU), pero a finales de
los 50 se hizo mas dificil esta teoria ya que habia una gran tecnologia y muchos
productos empezaron a decaer.

Después vino la era de la imagen, pues muchas compafias después de haber
tenido una baja reputacién, se dieron cuenta que tenian que volver a levantar su
imagen y de esta manera cautivarian al consumidor, sin embargo este aspecto se
convirtié en un comun denominador para todas las organizaciones y se cayo en el
error de transmitir un mensaje de ruido por medio de la imagen, aspecto que hizo
que decayera esta era®.

Las dos eras anteriores desembocaron en la era que hoy estamos viviendo y es la
del posicionamiento, ya que las comunicaciones y la publicidad han entrado en
una nueva etapa, en la que ya no interesa la creatividad en cuanto imagen y
mensaje, sino luchar por un puesto en la mente de las personas y lograr que ese
puesto se mantenga en los momentos exitosos y también en los fracasos del
producto o servicio, ademas tener un puesto marcado dentro de la competencia.

Para Galves, el posicionamiento es una articulacion que nos habla de acciones en
las que se encuentran personas con competencias y que quedan atadas en su
interaccién en un sistema de derechos y obligaciones, de posibilidades y sin-
sentidos. Por tanto, el posicionamiento es la sociabilidad misma que se despliega
en la interaccion. Posicionamiento y sociabilidad son sinénimos, siempre que se
acepte, por supuesto, que esta Ultima no es una entidad al margen de la
interaccion y su proceso de produccion. En suma, desvelar la articulacién de un
posicionamiento en la interaccidbn es mostrar, ni mas ni menos, la emergencia de
la sociabilidad que deviene en el mismo.

“Esta configuracién sigue patrones cambiantes de derechos y obligaciones mutuas
que fluctuan en funcion del contexto y el momento en el que se habla o actua.”

Para aclarar la idea, Al Ries y Jack Trout , dicen que el posicionamiento comienza
en un "producto”, es decir, un articulo, un servicio, una compafiia, una instituciéon o
incluso una persona. Pero el posicionamiento no se refiere al producto, sino a lo
gue se hace con la mente de los probables clientes o personas a las que se quiere
influir; esto es cdmo se ubica el producto en la mente de éstos.

¢ 1BID




El hacer posicionamiento indica jugar con los procesos de clasificacion y de
preferencia en la mente del consumidor, ya que el cerebro humano busca
clasificar, a fin que sea mucho mas facil su decodificacion, es por esto que el
posicionamiento consiste en una percepcion ya que esta es la idea que tiene el
individuo dentro de si, la percepcion que da lugar a una imagen es el significado
gue se da en la mente, a partir de experiencias trasmitidas por los sentidos.

Esto permite que el consumidor, cliente y usuario pueda lograr tener en su mente
una preferencia frente al producto y/o servicio que necesita, ademas es una
ventaja para el vendedor ya que esto da lugar para seguir posicionandose no solo
en la mente de la persona sino en el ambiente social en que se encuentra el
individuo, con esto se logrard que en un determinado escenario haya una imagen
del producto y/o servicio que hard que otros reconozcan las bondades del
producto y tomen la decision de usarla y darle campo al posicionamiento en sus
mentes, de esta forma se ira reproduciendo el mismo proceso paulatinamente.

En cuanto a la imagen hablando en términos de marca esta compuesta por dos
caracteristicas fundamentales, las asociaciones y la personalidad.

Las asociaciones son aquellas evocaciones que la presencia de la marca es capaz
de suscitar, y que hay que fomentarlas en la mente del publico objetivo. Es aquello
a lo que recuerda, a lo que suena’, por ejemplo, en La corporacién Red Pais
Rural, el solo nombre trae la relacién con el sector rural, y la persona lo recordara
por la palabra rural (campo, tierra, campesinos, conflicto, etc.)

La personalidad es el conjunto de caracteristicas humanas asociadas a la Marca
por el Publico Objetivo. Debe ser coherente y creible, y estar sujeto a la “prueba” a
la que lo sometera el publico™, por ejemplo en la Corporacién Red Pais Rural, la
personalidad que daria su publico objetivo, en este caso productores rurales y/o
campesinos, seria la ayuda, asesoria, la cooperacion, el fortalecimiento que puede
proporcionar la organizacion.

Estos aspectos anteriores hacen que el consumidor haga una comparacion
escogiendo de una forma subjetiva que producto es el mejor, convirtiéndose el

° Revista Bostnan, Comunicacion Electrénica, Identidad, Imagen y Personalidad de la marca, Espaia, 2009.
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concepto de posicionamiento en una era de comparativos dejando atras los
superlativos, primando conceptos como el mejor, el primero o el mas grande, para
Al Ries y Jack Trout esto se llama posicionamiento como lider, que lo interpretan
como la importancia de ocupar el primer puesto en la mente del consumidor y
ademas después de lograrlo seguir unas tacticas para conservar el mismo lugar,
ya que ahora en las campafias de posicionamiento no priman las caracteristicas
del producto o servicio, sino en cdmo conseguir una recordacion y un estatus en la
mente de la gente.

Actualmente existen demasiados productos, comparfias y muchas alternativas
para escoger, anualmente se dice que el consumidor estd expuesto a 500 mil
mensajes publicitarios de los cuales soOlo siete mensajes diarios alcanza a
comprender y entrar definitvamente en la mente', es por esto que el
posicionamiento tiene que ser la garantia de una imagen efectiva, pues sera aquel
que fabricara el mensaje que mas tarde captara el comprador y por el cual tomaréa
la decision de comprar.

En el caso de Pais Rural se debe buscar la recordacién primero de la marca, es
decir tener el nombre de la corporacién en la mente de los productores rurales,
campesinos y organizaciones que estan relacionadas con el sector rural, para
luego buscar una reaccion, la cual sea buscar informacion acerca de la
organizaciéon, donde obtengan los servicios que proporciona pais rural llegando al
fin de esta sistematizacion que es lograr el posicionamiento de la tienda virtual, en
la mente del consumidor, es decir no sélo tenga recordaciéon del nombre de la
organizacién como tal, sino que también tenga una percepcion de los servicios de
Pais Rural ( en este caso de la tienda virtual ) efectiva, favorable y sostenga la
necesidad del productor o campesino.

Para conseguir un posicionamiento se debe tener claro varias caracteristicas:

Primero se debe saber cual es la competencia, para esto es necesario tener claro
cual es la competencia primaria, la cual es aquella que compite de una manera
directa y tiene caracteristicas muy similares, después las secundarias que son los
productos que estan dentro de la misma categoria. Para saber qué tipo de

" walter Schupnik, Faviola Mora, El Posicionamiento: La Guerra por un Lugar en la Mente del Consumidor,Venezuela
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competencia se tiene es necesario el target (grupo objetivo al que se quiere llegar
con un producto o mensaje) del producto mediante diferentes herramientas de un
estudio de mercadeo, por ejemplo la competencia directa de Pais Rural, es la
Corporacion PBA y el target son pequefios productores del sector rural.

Por otro lado es indispensable saber como se percibe la competencia del producto
0 servicio, consiste en identificar cual es el contexto sobre el cual se realiza el
consumo, los atributos del producto y tipo de comprador®, para esto el consumidor
debe hallar las diferencias del producto con la competencia y de esta manera se
podré identificar como este se percibe.

Después de tener claro quién es la competencia y como actla, se identifica quién
es el consumidor del producto, este es el objeto mas importante para hacer una
estrategia de posicionamiento pues depende del consumidor el resultado efectivo
de la estrategia.

Para lograr identificar el consumidor del producto hay que saber cémo esta
segmentado, pues la segmentaciébn es un tema que estd estrechamente
relacionado con el posicionamiento ya que la estrategia de posicionamiento se
desarrolla con un target o segmento especifico en mente, pues no es posible ser
exitoso con una estrategia que trate de apelar a todo el mundo o mercado.

Debe seleccionarse al mismo tiempo, cual es el segmento al que queremos llegar
y la idea mas adecuada para posicionar el producto®. Es decir dentro de que
grupos de consumidores esta, qué lugar ocupa la categoria del producto dentro de
la mente del consumidor, que es lo que realmente motiva al consumidor, cuales
son los habitos y comportamiento del consumidor frente al producto, y por ultimo
cual es el posicionamiento actual del producto.

En el caso de Pais Rural el consumidor es el pequefio productor Rural y esta
dentro se la segmentacion de victimas de los conflictos armados, el lugar que
ocupa la tienda virtual en la mente de este target es el nivel mas bajo, ya que
muchos de estos no conocen las nuevas tecnologias ni saben manejar las
herramientas tecnoldgicas para poder llegar a utilizar la tienda virtual, sin embargo

2 Ibid.p 3
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son personas interesadas en comercializar sus productos los cuales son productos
del sector rural, ya que estos son el sustento de cada dia, les interesa llegar a la
ciudad con sus productos y poderlos vender a un precio justo, para sobrevivir,
hacerse conocer tanto como productor como también hacer saber su proveniencia
y su parte cultural.

Ya teniendo claro la segmentacion del mercado, evaluacion del interés de cada
segmento, seleccion de un segmento (o varios) objetivo, la identificacién de las
diversas posibilidades de posicionamiento para cada segmento escogido; se debe
seleccionar y desarrollar un concepto de posicionamiento teniendo en cuenta las
siguientes formas de posicionar como:

e Los atributos especificos del producto

e Las necesidades que satisfacen o los beneficios que ofrecen,

e Las ocasiones de uso, es decir la época del afio en que tienen mayor
demanda;

e Las clases de usuarios: a menudo esta estrategia es utilizada cuando la
compafiia maneja una diversificacion del mismo producto

e Comparandolo con uno de la competencia.

e Separandolo de los de la competencia, esto se puede lograr, resaltando
algun aspecto en particular que lo hace distinto de los de la competencia

o Diferentes clases de productos: Esto se aplica principalmente en productos
que luchan contra otras marcas sustitutas.

En el posicionamiento al punto mas importante al que se debe llegar es a una
ventaja competitiva frente a otras es por eso que se entiende por ventaja
competitiva o diferencial, a cualquier caracteristica de la marca que el publico
considera conveniente y distinta de las de la competencia, por ejemplo Pais Rural
es una marca y sus caracteristicas diferenciales, son los servicios que se prestan
tanto en fortalecimiento como apoyo técnico, y capacitacién en TIC's al sector
rural.

Las Unicas dos fuentes generadoras de una ventaja competitiva son la
diferenciacion y el liderazgo en costos, los cuales deben ser mantenidos durante el
tiempo, de lo contrario, dicha ventaja sera comparativa.

La diferenciacion del producto: Una empresa puede diferenciar su producto
segun su material, su disefio, estilo, caracteristicas de seguridad, comodidad,
facilidad de uso, etc. La mayoria de las empresas utilizan esta estrategia




resaltando los atributos de su producto en comparacion con los de la competencia
para posicionarse en la mente del consumidor como el nimero uno.

La diferenciacion de los servicios: Algunas empresas consiguen su ventaja
competitiva en razébn de una entrega rapida, esmerada y confiable; en su
instalacion, reparacion y capacitacion; asi como en el servicio de asesoria, en este
caso por ejemplo la plataforma de la tienda virtual en Pais Rural la diferenciacion,
es que es una tienda en la cual estdn segmentados los productos, se vende y se
compra directamente con el productor, y los productos son totalmente originales de
culturas representativas de nuestro pais, que llevan una alta carga cultural,
ademas facilita la relacion entre el comerciante y el comprador, la forma de pago y
la exhibiciébn de los productos y va acompafiado de una capacitacion para el
manejo de la herramienta.

La diferenciacién del personal: Esta diferenciacion consiste en contratar y
capacitar a su personal para que sea mejor que el de la compafia. Para que esta
diferenciacion funcione se tendra que tener mucho cuidado en la seleccion y
capacitacion del personal que tendra contacto directo con la gente.

La diferenciacion de la imagen: las empresas se esfuerzan por crear imagenes
que las distingan de la competencia. La imagen de una empresa o una marca debe
transmitir un mensaje singular y distintivo, que comunique los beneficios
principales del producto y su posicion.

Para poder seleccionar una ventaja o diferencial es necesario tener en cuenta
estas caracteristicas, ya que estas definirAdn el con qué ventaja se posicionara el
producto y/o servicio.

Importante: cuando la diferencia ofrece un beneficio muy valioso para los
compradores que tiene en la mira.

Distintiva: cuando la competencia no ofrece dicha diferencia, o la empresa la
puede ofrecer de manera distintiva.

Superior: cuando la diferencia es superior a otras formas mediante las cuales los
clientes obtienen el mismo beneficio.

Comunicable: cuando la diferencia se puede comunicar a los compradores y les
resulta visible.

Preferente: cuando la competencia no puede copiar facilmente la diferencia.




Asequible: cuando los compradores tienen capacidad de pagar la diferencia.

Rentable: cuando la empresa puede introducir la diferencia en forma rentable.

Pero el posicionamiento no so6lo se efectda de una manera fisica y geogréfica, sino
que también existe el posicionamiento en la web.

Para acercarnos un poco hacia el concepto de posicionamiento Web, es necesario
contextualizarnos con el concepto de web y de marketing digital.

Comenzaremos con el origen del concepto de web el cual viene desde la época de
la Guerra Fria, donde los militares utilizaban esta herramienta para intercambiar
la informacion de una manera confidencial, para que el enemigo no supiera la
estrategia.

Resultando esta idea tan efectiva que este mismo sistema se comienza a utilizar
en entidades educativas y en la NASA de esta forma se comienza a utilizar el
concepto web que en espariol se traduce a Malla Mundial, desde ese entonces
paso a Espafia, México y Argentina, convirtiéndose estos en pioneros de la
internet en espaiiol.

Pero el internet no solo se concibi6 como sistemas de redes para intercambiar
informacion sino que también opto por una cultura, esto lo explica de una manera
mas clara Castells quien se ha convertido en uno de los tedricos de las nuevas
tecnologias de informética.

Castells dice que la internet esta compuesta por cuatro estratos que conforman la
cultura de internet:

El primero de ellos es la cultura de la comunidad cientifica y académica en la que
el prestigio se mide por la contribucion a un proyecto cientifico comun que se
considera beneficioso para toda la humanidad.

El segundo es la cultura hacker, una comunidad que a pesar de su mitificacion no
sede contemplar como una logia misteriosa.




El tercer estrato de la cultura de Internet son las comunidades virtuales que
crearon los primeros usuarios de las redes informéticas y que fueron dando forma
a la red y configurando sus usos.

Pero Castells habla de un cuarto estrato: los emprendedores, son las personas
que crearon empresas ligadas a proyectos tecnoldgicos y que, hicieron dinero de
sus ideas", en este estrato se situaria la Corporacion Red Pais Rural, ya que es la
union de varias personas que crearon la corporacién, para fortalecer y desarrollar
proyectos en el sector rural, y ademas prestar servicios de capacitaciéon en TIC's.

Por otro lado Castells destaca el modelo de las empresas red (las cuales no son
las empresas que producen o disefian Internet, sino empresas que funcionan con
y a través de Internet), en la que los usuarios estan ligados al tiempo real, y es
donde se busca la oportunidad de sobre-salir y en otros casos la financiacion de
proyectos, por poderosos inversionistas.

De esta forma, Castells comienza hablar sobre una nueva economia, la economia
de mercados virtuales y/o markting digital que se origina en empresas con alta
tecnologia, creadores de internet y software, creando asi un nuevo modelo de
organizacién empresarial

donde el mercado virtual es la nueva “columna” en el que se ofrece y se demanda
nuevos Y viejos productos.

Desde esta perspectiva aparece el comercio electrénico o virtual que Castells y
otros autores llaman bussines to consumers (B2C), y se dice que la
comercializacion virtual solo representa el 20% del total de las transacciones
electrénicas comerciales en Internet, el 80% son transacciones de empresa a
empresa para relaciones comerciales entre las empresas y esto se esta
acentuando en estos momentos es decir, que el volumen crece y, por tanto, al
crecer el volumen global, también crece el nimero de transacciones hacia los
consumidores.

El volumen que crece mucho mas, en términos absolutos y relativos, es el de
relacion de empresa a empresa, es decir que casi todo el trabajo interior de
empresa, de relacién con los proveedores y de relacion con los clientes se esta
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haciendo por la red, el 90% de las ventas de esta empresa y de sus transacciones
se hacen mediante la relacion a través de su web.

Un ejemplo de mercados virtuales es el Nasdag, que son mercados electronicos,
sin un lugar fisico en el espacio; el desarrollo de los principales mercados de
futuro del mundo como es el mercado suizo-aleman Eurex, que es enteramente
electronico, o Liffe en Londres o Matif en Francia; el desarrollo de redes de
brokers, de redes de corredores de bolsa como Instinet, que, hoy dia, canaliza
algunas de las transacciones mas importantes del mundo; el desarrollo de
empresas de corredores como Charles Schwabb que es mayoritariamente
electronica®.

Pero para acercarnos mas al contexto Colombiano, durante hace tiempo existe
una pagina llamada Mercado Libre la cual es una plataforma que consiste en un
sistema de promocién y demanda, donde se consigue cualquier producto con
varias opciones de costo y facilidades de pago, esta empresa nacié en 1999 como
un sitio de subastas, pero con el tiempo comenzo a tener mas demanda gracias a
gue sus precios eran fijos y el tipo de participantes era de pequefios comerciantes
vendiendo a bajos precios, al tener tanta demanda esto atrajo a los grandes
comercios, esto beneficio a Mercado Libre legitimisandose como uno de los
mercados virtuales mas grandes, actualmente se encuentra en México, Argentina,
Venezuela, Brasil, Colombia y Espafia.

Por otro lado unas de las competencias mas fuertes de Mercado Libre es
DeRemate.com, el cual tuvo un proceso muy similar al de Mercado libre solo que
este utilizo mucho més recursos en publicidad dejando de un lado el desarrollo
como empresa, en este punto Mercado Libre fue mas fuerte por eso es uno de los
lideres mas representativos en el tema de mercados virtuales.

Otro ejemplo de mercados virtuales para acercarnos un poco mas al sector rural
es la tienda virtual de Agronet, la cual es una pagina que proporciona todos los
costos de productos agricolas, en todo el pais, también facilita al comprador hacer
el contacto con el vendedor y muestra una facilidad de pago en linea.

 http://elmercadoenlared.blogspot.com/, 2010.
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El mercado virtual se basa en un sistema innovador, tiene una idea articulada no
sobre Internet sino a través de lo que se puede hacer con Internet; nace con una
idea la cual es vendida a una empresa u organizacion que quiera poner su capital
esperando muy buenos resultados, este capital tiene que proporcionar los fondos
iniciales para empezar a arrancar; con esto se compra talento y tecnologia; con lo
anterior se pretende salir a oferta publica y el mercado sera el que le dard un valor
(calificacion).

Cuando la empresa no es valorizada desaparece y se vuelve a intentar; cuando si
se logra valorizar, entonces con esa valorizacidon de mercado que no se produce
en torno a beneficios sino a una promesa, entonces es cuando realmente hay
recursos para pasar de esa promesa de innovacién a una innovacién material, a
una produccion material que vuelve a salir al mercado, que vuelve a generar valor,
es decir, se crea valor a partir de la innovacion sobre la base de la valorizacién del
mercado de las iniciativas que se desarrollan en términos de empresa™.

Desde la anterior la plataforma de mercado virtual es una nueva tecnologia de
distribucién por medio de la red de internet, los cuales se establecen en la red y no
en un area geografica definida, sus componentes son:

e Empresa y/o vendedores: las cuales son aquellas que estan interesadas en
vender sus productos o servicios por medio de la web.

e Compradores: son aquellos usuarios de las redes quienes buscan
productos y servicios en su mayoria mas econémicos para comprar.

e Administrador del mercado: es el ente que permite comercializar y lleva el
manejo del movimiento de compras y ventas.

'bid, http://elmercadoenlared.blogspot.com/, 2010.
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Tomado de Coveperu.com, Rafael Reina Camones,

ramiinidad virtiial amnracarial marcada virknal

El mercado virtual comprende unas caracteristicas como el poder colocar fotos de
los productos que se venden anexando una pequefia descripcién del producto, por
otro lado permite publicar el perfil de las empresas donde se proporciona la
informacion para poder contactar la empresa, también permite eliminar los
productos que ya se hayan agotado, ademas se presta para hacer una estrategia
de posicionamiento ya que facilita promover los productos mediante publicidad,
como también proporciona al comprador encontrar el producto que desea por
palabras claves, por ultimo el mercado virtual permite una inmediatez ya que el
usuario puede realizar consultas en linea en cualquier lugar en donde este, sin
tener que ir a buscar el producto al lugar en donde se puede encontrar.

Las anteriores caracteristicas nombradas, aseguran unos beneficios a las
empresas en cuanto a que se brinda la oportunidad a los empresarios
independientemente del tamafio a exponer sus productos y servicios mediante la
publicacidon de sus caracteristicas mas importantes en mercados virtuales
buscando la internacionalizacién.

Otra ventaja muy notoria es que permite nuevos clientes constantemente, es decir
se incrementa el nivel de demanda, gracias a que el mercado virtual esta




accesible a miles de usuarios de la internet no solo a nivel nacional sino también a
nivel mundial’.

También se permite contactar nuevos proveedores que dan la facilidad de hacer
nuevas alianzas estratégicas que permitan reducir costos de produccion y
operacion.

Facilita una comunicacion agil y concisa, gracias a los medios de publicidad que
funcionan todo el tiempo dia y noche.

Las ventajas para el comprador es que los mercados virtuales ofrecen productos y
servicios que satisfacen la necesidad del usuario, por lo general el comprador
encuentra lo que necesita desde la comodidad de su casa, su oficina, carro. etc.

También permite al cliente contactarse con la empresa de forma inmediata, y una
seguridad de compra ya que en muchos casos las empresas estan verificadas por
parte de la comunidad virtual.

Y por ultimo para los administradores del mercado virtual se le facilita tener una
base de datos actualizada con datos empresariales y ademas elaborar
estadisticas personalizadas con el perfil de la empresa y el comprador.

Sin embargo el mercado virtual no solo puede depender de un comprador y un
vendedor, sino que también de un posicionamiento pues como en paginas atras
habldbamos imagen y mensaje, son las fichas fundamentales de un
rompecabezas para que el vendedor posicione su producto y se mantenga en la
mente de los usuarios o clientes, este proceso asi como se desarrolla en
mercados reales también se desarrolla en la web e indiscutiblemente en mercados
virtuales.

Para profundizar en el tema de posicionamiento Web, se traera a colacion el
concepto de la Web 2.0, que para Roberto Quintanar (quien es unos de los
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autores mas representativos en el tema de posicionamiento web), la Web 2.0 la
define como la evolucion del modo lectura al modo lectura — escritura.

Es decir la Web 2.0 brinda la ventaja de que el usuario pueda comunicarse con la
pagina y ademas se pueda comunicar con el creador del sitio, esto permite que
haya una interaccién la cual es la esencia de este concepto.

La web 2.0 se basa en relaciones humanas por ello, esta ha sido fundamental
para el crecimiento y proliferacion de las empresas online, ya que por medio de
esta herramienta se logra saber cuales son las necesidades, pensamientos,
opiniones y motivaciones de los internautas y de esta manera es mas facil
obtener una visibn mas clara para golpear en un punto estratégico™. Es esta la
tarea del posicionamiento Web la cual es buscar una estrategia para hacer
conocer el servicio que se esta vendiendo y volverse “notorio” buscando el primer
lugar en la mente del consumidor, por lo anterior p el posicionamiento es el
conjunto de procedimientos y técnicas que estudian las caracteristicas que
proporcionan a un sitio o una pagina web la maxima visibilidad en Internet®.

Por otro lado es el proceso que permite poner a una web en un lugar 6ptimo entre
los resultados arrojados por un buscador.

Para esto en un su mayoria se utiliza la técnica del SEO la cual es una sigla en
inglés que significa (Search Engine Optimization) optimizadores de motores de
basqueda, pues es a través del SEO que se puede posicionar una pagina Web en
un buscador.

El secreto del posicionamiento web esta en lograr, que la pagina o la plataforma
aparezca de primeras en los buscadores de internet, esto permitird que el usuario
al buscar lo que necesita por lo general siempre escogera la primera alternativa
gue le da el buscador

'8 Roberto Quintanar y Rodrigo Quintanar, SEO Posicionamiento en 10 dias, primera edicion , Softphera,
México, 2010.
' http//www.hipertext net, posicionamiento web, conceptos y ciclo de vida en linea.




Para llevar a cabo un posicionamiento en la web es necesario tener claro qué tipo
de posicionamiento se quiere hacer, ya que existen tres formas de posicionar la
web.

La primera es el posicionamiento planificado, este consiste en tener una
campafa planeada, en donde hayan procesos claros y en un orden para llevar a
cabo la estrategia, de este tipo de posicionamiento se despliegan dos
caracteristicas, una de ellas es el posicionamiento planificado ético, este se
mueve en un ambito de conseguir informacion que tenga que ver netamente con la
del contenido de la pagina, en otras palabras es buscar informacion clave que
conecte con la web y sea coherente con el contenido de la web.

Por otro lado también existe el posicionamiento planificado fraudulento, este se
trata de manejar informacion clave, llamativa para la gente, pero que a su vez es
totalmente inherente al contenido de la web, es por esto que una de las
caracteristicas mas sobresalientes de este tipo de posicionamiento es engafar al
consumidor para que por medio de un clic de una informacién clave cualquiera se
pueda llegar a la real pagina web que se quiere posicionar.

Por ultimo el posicionamiento natural, esta clase de posicionamiento es el més
dificil de conseguir ya que se da como su mismo nombre lo dice de una manera
natural, pues la informacion que se proporciona es tan interesante y es diseflada
de una manera que se logre captar la atencion de las personas hasta permitir el
interés espontaneo del consumidor.

Una caracteristica fundamental es la optimizaciéon de la pagina web®, la cual se
logra a través de una Palabra Clave o Keyword es el objeto que va a llegar a los
ojos del usuario y va permitir captar el interés del mismo para cliquear en ella y
luego poder ver la web a posicionar, ademas sera la que aparecera en el buscador
para hallar la pagina que el usuario necesita, es por esta razén que es importante
que la palabra clave tenga una cierta carga comercial, pero no tan repetitiva en
otras paginas, lo anterior es el secreto del éxito de un posicionamiento web.

El lograr el éxito de una buena palabra clave garantizara la “popularidad” de la
pagina web, ya que esta demarcara la cantidad de enlaces que hay para llegar a
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la pagina y arrojara el indice de Trafico es decir, el nimero de visitas y de
paginas web a las que se acudieron para llegar a la pagina web objetivo a ver,
todo esto se mide por medio de el Pagerank, el cual consiste en visibilizar el
numero y la calidad de los enlaces que recibe la pagina, esta medida en su
mayoria le compete al buscador universal Google el cual muestra por medio de
palabras claves (Google bombing) los enlaces por los cuales se puede llegar a la
pagina web solicitada o que se quiere mostrar.

Otra caracteristica clave del posicionamiento es la “relevancia” la cual demarca el
grado de satisfaccion de la informacién que busca el usuario, esta se consigue a
través de la frecuencia o nimero de veces que aparece la palabra clave en la red,
en cuando sea mayor la frecuencia mas relevante es la pagina®, otra forma de
conseguir la relevancia es el lugar en donde se encuentra la palabra clave puede
estar en el titulo de la pagina o al final, al estar en el titulo reflejara mas relevancia.

También la relevancia se puede evaluar basada en el numero de enlaces recibidos
de otras paginas y la calidad de enlaces, es decir, paginas populares como lo son
Yahoo, Hotmail, Google, etc; y por ultimo también se puede evaluar por medio de
la popularidad la cual indica el nUmero de visitas que se le haya hecho al sitio web.

El posicionamiento web es la pauta para que los mercados virtuales sean
reconocidos en la internet y asi lograr abrir un amplio campo para llevar a cabo
una comercializacién virtual, es, en este caso que el posicionamiento da un lugar
especial a cada mercado, el cual permite dar una imagen y dar un estatus tanto en
la red como en la mente de cada usuario, permitiendo que el usuario tenga de
donde escoger y asi mismo cada dia hayan mejores mecanismos de
competitividad, sin embargo el posicionamiento no solo lo garantiza el efectivo
manejo de diferentes herramientas, sino también de una buena arquitectura de la
informacion de la pagina web o en este caso de la plataforma de la tienda virtual
de Pais Rural, para aclarar un poco mas la idea ,cabe resaltar que el concepto de
la arquitectura de la informacién nace en 1959 en el &mbito de la informética en un
trabajo realizado por Lyle R, Jonson y Frederick P. Brook, de IBM.

No obstante en 1970 cuando Xerox (proveedor mas grande del mundo
de fotocopiadoras de toéner) reunié a un grupo de cientificos del ambito de las Ciencias
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http://es.wikipedia.org/wiki/Fotocopiadora
http://es.wikipedia.org/wiki/T%C3%B3ner

de la Informacion y las Ciencias naturales a los que dio la misibn de crear una
"Arquitectura de la Informacion”.

Hasta 1998 cuando Louis Rosenfeld y Peter Morville (Masters en bibliotecologia)
fundadores de Argus-Inc, publicaron su famoso libro "Information Architecture for
the World Wide Web" (también conocido como el "Libro del Oso Polar").

Desde la perspectiva de estos autores la arquitectura de la informética es el
método encargado del estudio, analisis, organizacion, disposicion y estructuracion
de la informacion en espacios de informética, y de la seleccidén y presentacién de
los datos en los sistemas de informacion interactivos y no interactivos.

La "arquitectura de la informacion” es un proceso iterativo, transversal, que se da
a lo largo de todo el disefio del sitio y en cada una de sus fases, para asegurarse
de que los objetivos de su produccién y del desarrollo de la interfaz se cumplen de
manera efectiva.

La Arquitectura de la Informacibn como disciplina no busca definir una
metodologia de disefio universal sino articular un conjunto de técnicas para ayudar
al desarrollo y produccion de espacios de informacion como los sitios web.

Con el fin de que la asimilacién de contenidos por parte del usuario sea eficiente y
efectiva, y para que el sitio sea accesible y usable, la Arquitectura de la
Informacién como proceso en general, se encarga, durante el desarrollo de definir:

= El objeto, proposito y fines del sistema de informacion o sitio

= La definicion del publico objetivo y los estudios de la audiencia.

= Larealizacion de analisis competitivos.

= El disefio de la interaccion.

= El disefio de la navegaciéon, esquemas de organizacion y facetacion de los
contenidos

= El etiquetado o rotulado de los contenidos para acceder a la informacién.

= La planificacion, gestion y desarrollo de contenidos.

= Lafacilidad de basqueda y el disefio de la interfaz de busqueda.

= La usabilidad.

= La accesibilidad



http://es.wikipedia.org/wiki/1998
http://es.wikipedia.org/wiki/Biblioteconom%C3%ADa
http://books.google.com/books?id=tLeJAAAACAAJ&dq=information+architects&hl=es
http://books.google.com/books?id=tLeJAAAACAAJ&dq=information+architects&hl=es
http://es.wikipedia.org/wiki/Usuario
http://es.wikipedia.org/wiki/Accesibilidad
http://es.wikipedia.org/wiki/Usabilidad

= Elfeedback del resultado y los procesos de reingenieria del sitio.

Para lograr tener una plataforma de comercializacion virtual efectiva es necesario
usar al maximo la arquitectura de la informacién, ya que por medio de esta se
podra lograr estudiar el publico al que se quiere llegar con este servicio, y de
acuerdo al anterior paso poder sacar los contenidos en cuando a imagen, texto,
signos, simbolos, sonidos; que faciliten la trasmision del mensaje y pueda llegar a
ocupar un lugar significativo en la mente de los usuarios.

Para terminar me permitiré tomar las palabras de Tapscott que dice:
“Si es verdad que la Web es el nuevo medio de comunicacion, y que absorbera a

los deméas medios, las compafiias que no exploten sus beneficios desapareceran.
Algunos podran sobrevivir con una pequefa”.




CAPITULO I




8. ANALISIS DEL PROCESO DE LA EXPERIENCIA

8.1. Observacion:

El siguiente andlisis de observacion del comportamiento de los usuarios con la
pagina web y la tienda virtual de la Corporaciéon Red Pais Rural, se hizo con el
objetivo de saber de qué forma se podria implementar la tienda virtual y luego
lograr un posicionamiento de la misma, la observacion fue hecha desde el mes de
agosto hasta diciembre del afio 2011, en el horario de oficina de ocho de la
mafiana a cinco de la tarde; en los meses de dicha observacion, se observo a jefes
, Clientes y empleados de la organizacion.

Esta observacion de dividi6 en dos bloques primero en visibilizar como las
personas usaban la pagina web de Pais Rural y la segunda en escuchar que
pensaban de ésta.

En cuanto a la usabilidad de la pagina web, los empleados no la utilizaban, pues la
pagina web estaba totalmente desactualizada, por otro lado la Unica persona que
usaba la pagina era el director general para mostrar la focalizacién estratégica.

En cuanto a la tienda virtual, no existia su contenido, es decir solo estaba el link
dentro de la péagina, pero al entrar por medio del botdbn no existia ninguna
informacion de la tienda virtual.

En cuanto al pensamiento que se tenia de la pagina web, la jefe de
comunicaciones, Alba Rocié Baez, decia que era una pagina muy desactualizada,
contenia informacion que ya no existia, mientras que los empleados decian que
sus contenidos estaban muy mal distribuidos , habian links que al entrar no tenian
ninguna informacién, como lo era el link de la tienda virtual, incluso muchas
personas interesadas en la tienda virtual llamaban para utilizar este servicio pero
no pudieron hacer uso de esta porque no habia contenido, esto causo una cierta
desconfianza de que Pais Rural no era una organizacion seria y tal vez no estaba
progresando
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Viendo todas las falencias que habian en la pagina web se decidi6 buscar un
profesional que redisefara la pagina web, su primera precision fue preguntar por
el hosting que se estaba utilizando para la pagina web, este hosting estaba a
cargo de una empresa especializada en el tema, sin embargo era un hostin que no
tenia espacio para seguir manejando contenido y ademas estaba configurado con
formatos de video e imagen que ya estan obsoletos.

De otra forma, se tenia la percepcion de que la pagina no era llamativa en cuanto
al disefio y tampoco en cuanto al contenido tanto escrito, como en cuanto a imagen
y videos etc.

Como resultado de toda la observacion se pudo notar que el director ejecutivo,
Freddy Vargas, queria una pagina moderna, interactiva, con unos contenidos
actualizados dando a conocer lo que es Pais Rural, en donde se visibilizara la
focalizacién estratégica, los proyectos que se estaban llevando a cabo, las alianzas
y la opcién de vinculacién de productores rurales y sus organizaciones , se
contemplaba una forma de lograr la vinculacion de personas a la organizacion
por medio de la tienda virtual, aspecto que se convirti6 en una prioridad para Pais
Rural después de varios meses.




8.2. Entrevistas:

Se realizaron cuatro entrevistas, distribuidas de esta forma:

Entrevista

Fecha/ Hora
y Lugar

Objetivo

Resultado

Freddy Vargas

(Director Ejecutivo)

06/08/2011
2:00 PM
Instalaciones
Pais Rural

Saber que expectativas tenia
con la tienda virtual, que
queria lograr, y como queria
que fuera la tienda virtual en
cuanto a contenido y disefio.

Se queria una tienda virtual para buscar alianzas con
otras organizaciones de productores rurales, ademas
prestar un servicio en el que se comprara y se vendiera
productos a un precio justo hechos por pequefios
productores rurales, y de esta forma hacer conocer a
Pais Rural como una organizaciéon comprometida con el
sector rural.

En cuanto al contenido se queria una categorizacion de
productos, artesanales, agricolas e industriales;
ademas de cada uno con la informacién de su
procedencia, su costo real y la forma de pago, por
Ultimo la realizacion de un sistema transaccional.

En cuanto al disefio, se queria una plataforma
moderna, que lograra captar el interés de las personas
por su facilidad de navegacion.

Alba Roci6 Baez

(Directora

comunicaciones)

de

02/12/2011
10:00 AM
Instalaciones
Pais Rural

Indagar que metas se tenia
desde el area de
comunicaciones con la tienda
virtual

La meta principal es lograr una consolidacién del
departamento de comunicaciones, para luego poder
coordinar actividades en las que se trabaje el
redisefiamiento de la pagina web e implementar la
tienda virtual.

Es necesario también hacer toda la arquitectura de la
informaciéon tanto para la pagina web como para la
plataforma de la tienda virtual.

Bernardita Remuy

(Gobernadora
comunidad
Uitoto)

indigena

26/02/2012
5:00 PM
Instalaciones
Pais Rural

Conocer qué ventajas
obtiene la comunidad al
utilizar el servicio de la tienda
virtual

La comunidad indigena Uitoto, dentro de sus
costumbres culturales tienen como préactica, la
elaboracion de artesanias, en muchas ocasiones sus
artesanias son compradas por comerciantes que
obtienen los productos a precios muy bajos y los
venden a precios muy altos, en ocasiones casi
ganandoles el 200%, y en cambio los indigenas no
alcanzan a ganarle a cada artesania ni el 50%, desde
esta perspectiva la tienda virtual, daria la facilidad a
cada indigena de poder vender sus productos a un
costo justo, en donde no hubiera ninglin intermediario,
sino que el mismo artesano pudiera hacer sus propios
contactos con otras organizaciones que estuvieran
interesadas en sus productos artesanales .

Camilo Lisarazo
master
comunity manager)

(web

y

04/12/2012
3:00 PM
Instalaciones
Pais Rural

Saber qué piensa de la
pagina web antigua y cémo
piensa redisefiarla  para
lograr e implementar la tienda
virtual

La pagina web nos es una pagina moderna, cuenta
con una plantila poco manejable tanto para el
administrador de la pagina, como para el web master y
el mismo usuario, hay muchas cosas para arreglar en
cuanto a “carpinteria” es decir colores corporativos,
diagramacion de la pagina y fuentes de letra, es
necesario manejar una facil navegacion y cambiar la
plantilla, para dar una mejor forma, es por estas razén
que para la tienda virtual se utilizard una plantilla de las
ultimas que han llegado en las que se lograra una
segmentacion organizada del producto con su
caracterizacion y un sistema facil de transaccion en el
gue se logre una rapida navegacion y encontrar de una
forma inmediata lo que se necesita.

Es importante después de lograr desarrollar la pagina
web y la tienda virtual, utilizar la herramienta de
posicionamiento de SEO para hacer conocer la pagina




8.3. Realizacion de Grupos Focales:

En esta parte se mostrard los datos obtenidos del trabajo realizado en la
realizacion de grupos focales, esto corresponde a la metodologia planteada
anteriormente en el trabajo de sistematizacion de experiencia, el informe resultante
tiene como fin dar a conocer las percepciones, necesidades y expectativas que
tiene los usuarios de la pagina web y la tienda virtual de la Corporacion Red Pais
Rural.

Se realizé un grupo focal de seis personas que representan los usuarios de la
pagina web y la tienda virtual de Pais Rural. Para la seleccion de los participantes
se establecio un perfil de participantes que permitiera unificar las caracteristicas de
los mismos

El grupo focal se realizé propiciando la discusion, haciendo un adecuado uso del
tiempo, posibilitando la participacibn de manera equitativa, ademas del control por
un miembro del grupo.

Los resultados que se obtuvieron en este grupo focal se presentan con base a los
temas o variables que mostraron mayor nimero de ocurrencias.

Las cuales son: que es una tienda virtual, que se busca en una tienda virtual,
facilidad de usabilidad y que se espera de la tienda virtual de Pais Rural.

= Qué es unatienda virtual:

Para iniciar el andlisis se puede decir que en general algunos de los
principales hallazgos en este grupo focal se refiere al hecho de que las
personas que estan en sectores rurales no conocen las herramientas de la
tecnologia, entre estas esta el internet y por ende no saben aln navegar en
una pagina web.

“En el sector rural aun no ha llegado toda la tecnologia en todo su esplendor, es por esa razén
que a duras penas sabemos prender el computador “ (Leonora Remuy ,56 afios, abuela Uitoto)

“Es duro reconocerlo pero aun le tenemos miedo a la tecnologia” (Martha, 25 afios, secretaria
cabildo Uitoto)




Usabilidad de la tienda Virtual

Se puede observar en los siguientes didlogos de algunas personas que, la tienda
virtual debe ensefiar se a usar por medio de una capacitacion, tanto para usar la
pagina web , como para comenzar a usar la tienda virtual, ya que no hay mucho
conocimiento frente al tema .

“Para usar la tienda virtual, primero debemos aprender a utilizar un computador, luego la pagina web y
por ultimo la tienda virtual, al contrario nunca podriamos saber cdmo es que funciona “ (Oscar Sioneray,
28 afos, contador Cabildo Uitoto)

“Es necesario echar mano de capacitaciones en informatica, y nuevas tecnologias de la informacién para
( Bernardita

|”

lograr usar de una forma efectiva la pagina web y pon ende la tienda virtual de Pais Rura
Remuy, 45 afios, Gobernadora Cabildo Uitoto)

Que se busca con la tienda Virtual:
Entre lo que se busca con la tienda virtual, nace la necesidad de:
= Comercializar

Poder comercializar productos a nivel nacional, desde otras partes del Pais
como lo es desde el Amazonas, Putumayo, Narifio, Meta Etc

“Hay frutas muy exdticas, que en este momento tienen mucha demanda por parte de
organizaciones que estdn produciendo productos de Mercados Verdes y Biocomercio, sin
embargo estas frutas solo se encuentran en el amazonas vy es dificil su transporte y por
lo tanto se vuelven costosas “ (Bernardita Remuy, 45 afios, Gobernadora Cabildo Uitoto).

“En putumayo hay muchas frutas, flora que no se conoce aun, es importe abrir el
mercado por medio de ellas” (Freddy Vargas, 46 afios, director ejecutivo )




Alianzas

Lograr hacer alianzas con otras organizaciones y asociaciones ya que
muchas de estas buscan materia prima para la elaboracion de productos.

“por ejemplo estd la asociacidon de caucheros (asochagra) que estan interesados en buscar
empresas que industrialicen el caucho, para venderles a ellos el caucho que se estd
produciendo en putumayo “(Freddy Vargas , 46 afos, director ejecutivo)

“Existe una empresa que hace mermeladas y pulpa de fruta de araza y pomorrosa, la cual
busca personas del Amazonas a las que pueda comprarles este tipo de fruta” (Freddy Vargas

, 46 afos, director ejecutivo)

e Precios Justos

Poder vender productos a un precio justo, sin necesidad de personas
intermediarias haciendo negocio para lucrarse con la necesidad de los
pequefios productores.

“hay personajes que contratan a los artesanos con un minimo de sueldo para que fabriquen
artesanias y venderlas a precios muy altos, mientras estos grandes empresarios ganan el
triple, los artesanos ganan menos de la mitad de su trabajo, estan son las injusticias a las que
estan susceptibles las comunidades rurales” (Bernardita Remuy , 45 afios, Gobernadora

Cabildo Uitoto)




8.3.1. Conclusién del Grupo Focal:

En el grupo focal, se hablé del poco conocimiento de las nuevas tecnologias que
en las zonas rurales, hay un desconocimiento casi en su totalidad del manejo de
internet por ende es dificil saber como usan las personas la pagina web de Pais
Rural.

Se toco a profundidad el tema de capacitacion en cuanto al tema de herramientas
de informatica y tecnoldgicas, pues reconocen que necesitan aprender de este
tema, pues todo ahora se mueve por medio de correos electrénicos y sitios
virtuales, como las paginas web, las redes sociales, y el marketing digital.

Por otro lado entienden que es necesario utilizar la tienda virtual para la solucién
de algunas dificultades como lo es la distancia de regiones, la necesidad de
tener una solidez econémica, y de hacerse conocer y sentir como poblacién
vulnerable que necesita fortalecimiento como pequefios productores rurales, de
esta forma lograr hacer alianzas con organizaciones que propendan por el
desarrollo rural.




8.4 ANALISIS DOFA

Este resultado se obtuvo de la observacion hecha durante cuatro meses y las
entrevistas a cuatro personas claves de la Corporacion Red Pais Rural las cuales
son: el director ejecutivo, la directora de comunicaciones, el usuario de la pagina
web y el web master.

Este andlisis DOFA se hizo con el objetivo de hallar que problemas habian en
cuanto al tema de la pagina web y la tienda virtual , ademéas mirar que ventajas
también se tenian para lograr tener claro en qué forma se puede atacar el
problema con esos aspectos a favor.

FORTALEZAS DEBILIDADES

e No se ha podido articular la idea que tienen los
directivos de Pais Rural acerca de la pagina web,
con las personas encargadas del disefia miento

= Existe una idea clara de proyeccion con la de la web.
pagina de parte de los directivos de la

organizacién e No existe una persona especializada en el tema

de arquitectura de la informacién para paginas
e Se cuenta con un Hosting en donde se puede web.

alojar el sitio web.
e  Ausencia de un web master.

e Se tiene claro cudl es el contenido que deber

tener la pagina web e El hosting no es moderno, aspecto que no

permite que la pagina tenga herramientas
nuevas para proporcionar informacion y no
permite la facil administracion.

e No existe innovacion en cuanto al disefio la
pagina web.

e Ausencia de una persona que produzca
contenidos tanto fotograficos como textuales.




OPORTUNIDADES

Innovacidn, ya que la pagina web no solo quiere

proporcionar informacion, sino también
servicios como las aulas virtuales y la tienda

virtual.

Causar un diferencial, para lograr competir con
otras organizaciones que estén relacionados con
el sector rural.

Fortalecimiento de las TIC's

Lograr un reconocimiento no solo a nivel local
sino también nacional.

AMENAZAS

Perdida de publicos y usuarios.

Pérdida de credibilidad en los servicios que Pais
Rural presta ya que uno de ellos es el
fortalecimiento de TIC's y al no tener una
pagina web representativa, se estaria
produciendo una contrariedad de perspectivas.

Una imagen poco favorable frente a otras
organizaciones interesadas en hacer alianzas
con Pais Rural.

Total desinterés por parte de los usuarios tanto
internos como externos.




&

8.5 ENCUESTAS

1 ¢ Tiene conocimiento sobre sitios webs de
mercados rurales ?

¥ Si ™ No

Cuantos

W Agronet
B Min Agricultura
Red Colombia verde
WANUC
B Mercado Libre
26%

37%
21%

11%_/ 5%




Andlisis: Vemos que el 51% de las personas conocen paginas web de mercados virtuales, y
que la pagina web mas conocida es mercado libre y Agronet, dos paginas que se podrian
considerar competencia para la Tienda Virtual Red Pais Rural.

2 ¢ Si tuviera que acceder a una web de mercado
virtual rural, que aspectos tendria en cuenta?

¥ gue sea una pagina web reconocida

* gue sea de facil navegacion

™ qgue tenga gran variedad de productos

¥ gue sea a un presio adsequible

® que halla facilidad de contacto con el comprador o vendedor

® facilidad de pago en linea

b

S

Andlisis: El aspecto que las personas mas tendrian en cuenta por un
porcentaje del 34% es que los productos que se vendan en la tienda virtual
sean de un precio asequible, luego por un 29% las personas prefieren que la
tienda virtual tenga una gran variedad de productos y en un 18% que haya
una facilidad de pago en linea, aspectos que se tendran en cuenta para en
posicionamiento de la tienda virtual de Pais Rural, pues esto permitira
desarrollar la estructura de del portal de Comercializacion.




3 ¢ Que navegador usted utiliza mas

¥ Googlecrome ™ Mosilla ™ Explorer ¥ Safari

0%

\

//\

Andlisis: En su mayoria, un 43% usa el navegador de mozilla, aspecto
importante para poder lograr el posicionamiento por medio de este

navegador y asi mismo poder utilizar la técnica del SEO este navegador en
especifico.




4 ¢ Si tuviera que usar un palabra para encontrar
una pagina web de mercados virtuales rurales

cual utilizaria?

* mercado ™ rural ™ Cual

25%

66%

Palabras Claves:
Artesanias Agricultura tienda virtual

Andlisis: Por un 65% la palabra que la gente utilizaria mas para buscar la
tienda virtual Rural en el buscador seria Rural,, seguido por un 25% con la
palabra mercado, es necesario resaltar que algunas personas buscarian con
las palabras claves como : artesanias, Agriculturay Tienda virtual.




5. ¢éQue le gustaria encontrar en una tienda
virtual de productos del sector Rural ?

¥ Artesanias ¥ Frutas y verduras ™ Animales

* Postres y bebidas Tipicas ™ Infomacion de finca Raiz

_—
aQ,
\17 £ 2%

1 g —

25%

En un 27% a la gente le gustaria encontrar artesanias, seguido de un 25% con
frutas y verduras, importante resultado para buscar la categorizacién de
productos en latienda virtual.




6 ¢Que grado de importancia tiene para ustec
cada una de las siguientes caracterisiticas de
una pagina web de tienda virtual?

¥ fasilidad de uso ¥ Rapides de descarga
™ Variedad de contenidos * Actualizacion de contenidos
® Servicio de atencion al usuario ™ Disefio Atrativo

™ Facil contacto con compradores y vendedores

13%
—

41
159 13%
- o

13% 17%

Andlisis: En las estadisticas se puede observar, que en un 17% para las
personas es muy importante la actualizacion de contenidos, es decir que
siempre haya algo nuevo y que se vea el movimiento del contenido en la web,
por otro lado con un 15% las personas les parece importante el disefio
atractivo de la paginaweb y la facilidad de uso en cuanto a navegacion.




* Maculino ™ Femenino

8 Intervalo de edad

¥ 14-19afios ¥ 20-24afnos ™ 25-34afios ¥ 35-44aios ™ 45-54 afos

0% 0%

Conclusiones: En su mayoria las personas prefieren una pagina moderna,
con contenidos actualizados, ya que buscan que la pagina tenga un manejo
periodico de contenidos, los publicos de Pais Rural buscan productos como
productos agricolas y artesanias, a bajos precios, en gran variedad y con
facilidad de pago.

Por otro lado es de resaltar que el rango de publico de Pais Rural son
Hombres, entre las edades de 45y 54 afos.




9. ANALISIS DE CAMBIOS DURANTE EL PROCESO

El proceso se fue dando poco a poco, e iba al ritmo de los cambios que se daban
en la organizacion, en junio del 2011 Pais Rural solo contaba en la sede principal
con una asistente administrativa y el director ejecutivo de la organizacién, al
parecer todo indicaba que la organizacién iba muy despacio, pero luego con un
convenio hecho con Ecopetrol, Pais Rural se vio en la necesidad de contratar
nueva gente que sin duda tenia que hacer parte de este proceso, en noviembre se
contrato a una comunicadora social la cual mas tarde fue la directora administrativa
y de comunicaciones , quien con un buen plan de trabajo logré centralizar las
demas sedes del pais con la sede principal en Bogota, luego al tener en una sola
linea la relacion de coordinadores con comunicaciones, se queria lograr un plan de
comunicacioén interna en la cual era necesario hacer uso de la plataforma Moodle
en la pagina web de Pais Rural .

Esta idea nacié en el momento en que se decidi6 redisefiar la pagina web y tener
un manejo de redes sociales, para esto se contraté un comunity manager, quien se
encargaria del redisefilamiento de la pagina y el manejo de redes sociales, pero
dos meses mas tarde no se pudo cumplir las expectativas que se tenia con este
redisefiamiento, pues la pagina seguia siendo monétona y no daba lugar para una
tienda virtual, de manera que este proyecto paso a manos de la practicante para
gue mientras se buscaba una solucion, se estuviera alimentando la pagina web,
dias mas tarde, se logro contratar nuevamente otro web master quien estuvo de
acuerdo en varios problemas y se decidié6 nuevamente cambiar toda la forma de la
pagina web, para que fuera mas moderna y se lograra una efectiva navegacion,
desde este momento la practicante de comunicacion social, la directora de
comunicaciones y el web master, han logrado coordinarse para llevar a cabo el
efectivo redisefiamiento de la pagina web para luego proseguir a la implementacion
de la tienda virtual.

Lo anteriormente nombrado, dio lugar a una relacion de mucho acercamiento
entre la directora de comunicaciones y la practicante, ya que surgié una meta
clara de sacar adelante la pagina web y seguir buscando una consolidacion del
departamento de comunicaciones.




Por otro lado al tener tantas dificultades aproximadamente durante un afio con la
pagina web, se comenzd a manifestar un ambiente laboral no muy favorable para
el desarrollo de la pagina web, pues se empez0 a gestar varios desacuerdos entre
socios de la organizacion, la directora de comunicaciones y el director general; por
motivos de temas financieros, ya que después de un afio de trabajo los recursos
econdmicos que se habian otorgado para el desarrollo de la pagina web no
concordaban con el desarrollo y el progreso de la pagina web

Estrategia planteada

Redisefiamiento de la pagina web para lograr la implementacion de la tienda
virtual.

= Téacticas
- planeacion
- comparacion con otras competencias
-Recoleccién de Informacion para alimentar la pagina web
» Medios
- Reuniones periédicas cada semanay correos electronicos.
- Paginas Web, tiendas virtuales.

- Feria Expo estatal

= Soportes
- Actas de Reuniones
- historial de buscadores.

- fotos, entrevistas, videos.




10. ANALISIS DE ESTAKEHOLDER

Publicos Internos Publicos Externos

Clientes: Duefios y empleados Clientes: Competidores
(como ONG’s)

Interés: el duefio o director ejecutivo busca hacer | [Comunidades donde la organizacion tiene operaciones o
alianzas para lograr una financiacién de proyectos en aSOCiaCiQne_S vecinales . o

diferentes regiones., ( asociaciones campesinas, asociaciones ~caucheras
indigenas, etc.)

Los empleados buscan lograr el desarrollo de Interés: Los competidores, quieren lograr hacerse conocer
proyectos para lograr obtener un empleo fijo y una y lograr nuevas alianzas para ir subiendo tanto en
estabilidad econdémica. popularidad como en reputacion.

Las comunidades en este caso son las mas beneficiadas,
Cabildos indigenas y asociaciones pues estan buscando todos los servicios de Pais Rural en
Son personas que hacen cuanto a capacitacion asesoria y fortalecimiento de
proyectos que ayuden al desarrollo rural

parte de Pais Rural que

ayudan a gestionar Gobierno: Ministerio dd Asociaciones

agricultura, Min Cultura| EMPresariales,
comunidades de su misma Min TIC's, gobernacioneq I'ndustriales, o

, . : rofesionales: por
categoria, sus intereses y alcaldias p. p
ejemplo como Ecopetrol,

Buscan organizaciones Ecodes, SENA, etc.
gue ayuden al

proyectos con

fundamentales son: hacer

convenios y trabajar en

Son entidades que

nombre de Pais Rural para desarrollo rural, para

buscan entrar al sector

fortalecer su poblacion. financiar proyectos y

Rural, con la ayuda de

dar recursos dados por

organizaciones que sean
el gobierno (como

operarias e
regalias, subsidios.)

intermediarias para que
administren los recursos

dados por los mismos.




11. APORTES Y LOGROS

Fortalezas

Debilidades

» Unidad entre los comparieros de
trabajo del departamento de
Comunicaciones.

= Articulacion entre las diferentes
aéreas de la organizacion.

= Se logro una buena
documentacion, para fortalecer
la pagina web.

= Se tiene claro que es Pais Rural
y en qué direccion va la
organizacion.

= Existe un espiritu humano de
entrega y pasion por el trabajo

ademas de mucha
responsabilidad frente a cada
tarea

= Existe recursos financieros vy
humanos para el desarrollo de la
pagina web

= No hay operatividad en region, si
no se dirigen las cosas desde la
sede central, no hay iniciativa de
cooperar.

= No se ha logrado un informe
periédico de los proyectos que
se llevan a cabo para poder
hacer noticias y alimentar la
pagina web.

= Se le ha puesto gran prioridad a
la pagina web, perdiendo un
poco de importancia el tema de
la tienda virtual.

= No se tiene claro, si se va tomar
la decision de hacer alianza con
otra  organizacibn para la
realizacién de la tienda virtual o
se si se va hacer independiente.

» En este momento existe poca
comunicacién entre los directivos
y tréfico de influencias que no
permiten un desarrollo normal
del departamento de
Comunicaciones.




12. Historia de la experiencia

La corporacion Red Pais Rural, es una organizacion sin &nimo de lucro que trabaja
por el fortalecimiento de procesos de desarrollo de pequefios productores del
sector rural, de manera que Pais Rural ha tomado diferentes mecanismos de
fortalecimiento como la capacitacion, ayuda técnica, tecnoldgica, asesoramiento y
conectividad entre diferentes organizaciones y pequefios productores.

Segun la focalizacion estratégica de Pais Rural, el interés maximo de la
organizacién son los pequefios productores rurales, para fortalecer esta idea se ha
creado una péagina web con dos objetivos especiales: el primero es visibilizar lo
gue es Pais Rural mostrando las alianzas que existen con otras organizaciones, el
cubrimiento que se tiene a nivel nacional en diferentes regiones del pais y por
altimo los proyectos que se estan llevando a cabo, directamente este objetivo va
para todos los ejecutivos de grandes organizaciones que estén interesados en
conocer y saber un poco mas de Pais Rural.

El segundo objetivo es buscar la manera de que la poblacion rural, se haga
participe en Pais Rural, es decir que puedan vincularse para hacer parte de la
organizaciéon, para esto se quiso tener un espacio en la pagina web donde los
pequefios productores tengan la opcion de inscribir sus organizaciones y ademas
puedan dar informacion de sus propuestas de proyectos, adicionalmente a estos
servicios que se prestan en la pagina web de Pais Rural también se vio la
necesidad de crear una plataforma de tienda virtual.

La idea de la tienda virtual en la web de Pais Rural naci6 en la mente del
representante legal y gerente ejecutivo, Freddy Vargas, el objetivo de €l era lograr
un acercamiento con diferentes productores rurales (productores agricolas,
artesanales, e industriales) a los cuales se les pudiera prestar el servicio de la
tienda virtual, para que estos subieran sus productos a la pagina web y venderlos a
un precio real y justo, de manera que asi también se lograria una conectividad
entre diferentes productores y organizaciones rurales, ya que por medio de la
tienda virtual se construiria una relacion entre comprador y vendedor.

Para lograr el uso de la pagina web y por ende el uso de la plataforma de
comercializacion virtual era necesario presentar una prepuesta que tuviera como
objetivo general “identificar una estrategia comunicativa en la cual se
alcanzard un posicionamiento del servicio de comercializacion virtual en la
web y en sus usuarios, para lograr un efectivo funcionamiento de la
plataforma de comercializacion virtual”; objeto que después permitio el
planteamiento de objetivos especificos como por ejemplo:




e Indagar sobre las ultimas tendencias en mercados virtuales, para conocer
qué tipo de competencias tiene la plataforma de Pais Rural y de esta forma,
partiendo del posicionamiento, buscar un diferencial que permita competir
con los otros mercados.

e Conocer las expectativas de los publicos en cuanto al servicio de
comercializacion virtual para lograr una segmentacion y de esta manera
tener claro a quienes se quiere llegar con el mensaje de posicionamiento.

e Identificar cualidades del servicio de comercializacion virtual de La
Corporaciéon Red Pais Rural, para conseguir posicionar una buena imagen
de servicio




13. Descripcién del proceso

Actividades:

1. Realizacion de propuesta de construccion e implementacion de la

2.

tienda virtual de la Corporacion Red Pais Rural:

La idea de la tienda virtual se comenz6 desde el anhelo del director general
de la organizacion, a partir de esto se empez06 a trabajar en el tema para ir
darle forma a lo que se que queria con la tienda virtual.

Observacion de la pagina web de la Corporacién Red Pais Rural:

Esta observacion se hiso con el objetivo de saber en qué parte del proceso estaba
la tienda virtual, sin embargo lo Unico que se encontré la pagina web
desactualizada y en cuanto a la tienda virtual solo se encontraba un botén el cual
decia tienda virtual, pero no contenia ninguna informacion.

3.

4.

Entrega fisica de la primera propuesta para el desarrollo de la tienda
virtual y su posicionamiento:

Inicialmente se propuso un empoderamiento de la pagina web y la tienda
virtual, el que habian aspectos importantes como: la capacitacion de
productores rurales frente al manejo de la plataforma virtual, buscar
interactividad basado en la web 2.0, promocion por medio de eventos y por
ultimo publicitar los productos de la tienda virtual en diferentes sitios web
gue la gente mas frecuentara.

Esta entrega permitio ver otra perspectiva, sin embargo se acord6 con el
director general que esta propuesta se efectuaria cuando la tienda virtual
estuviera implementada.

Redisefa miento del sitio Web de Pais Rural:

Antes de comenzar con el desarrollo de la tienda virtual, se vio la
necesidad de redisefiar la pagina web de la organizacion, ya que estaba
muy desactualizada en cuanto a forma y contenido, de manera que se
decidi6é contratar una persona para que redisefiara la pagina web.




5.

6.

Sin embargo el resultado no fue muy positivo, pues no satisfizo las
expectativas del director general y ademas se salia de los parametros y
filosofia de Pais Rural.

Segunda Etapa de redisefiamiento:

Al no encontrar un buen resultado, se decidi6 nuevamente contratar a otra
persona para que hiciera un segundo redisefia miento de la pagina web,
buscando una forma de facil administracion de contenidos de la pagina
web, que su disefio fuera moderno, y su estructura lograra mostrar toda la
informacién que Pais Rural queria mostrar.

Disefio de contenido:

Se comenz6 a recopilar informaciébn como: noticias de entidades que
tuvieran relacion con el sector rural, entrevistas en eventos publicos en el
qgue Pais Rural participo activamente, recoleccién de fotos de los proyectos
gue se estaban llevando a cabo en diferentes regiones de Colombia,
realizacion de material audiovisual de eventos de Pais Rural.

7. Alimentacién de pagina web y blusqueda de personal para la

8.

construccion de la tienda virtual:

Después de haber logrado el redisefia miento de la pagina web, se quiere
dejar el link nuevamente para entrar a la tienda virtual, también se estan
buscando personas que sean agiles en el manejo de la pagina web, en el
disefla miento de plataformas, y estén muy preparados en temas de
marketing digital.

Reunién departamento de comunicaciones y el director:

Se ha realizado una reunién con el departamento de comunicaciones y el
director general para dejar claros los lineamientos para el desarrollo de la
plataforma de la tienda virtual.

El resultado de esta reunion es que la persona que esta administrando la
pagina web no participara en la construccion de la tienda virtual pues se
quiere lograr una independencia de los dos sitios, sin embargo se quiere
gue para entrar a la tienda virtual primero se llegue a la pagina web de Pais
Rural.




Mientras se comienza la construccion y el desarrollo de la tienda virtual, se
pondra un botén con la palabra tienda virtual, este botén dara a otro
pantallazo el cual dird que esta en construccion, lo anteriormente nombrado
se hara con la intension de lograr expectativa en el publico.

9. Busqueda de tiendas virtuales para lograr alianzas.

Se ha querido buscar una organizacion que esté vinculada con el sector
rural y que ademds tenga tienda virtual, para lograr una alianza, en
busqueda de recursos tanto humano, tecnolégico como econémico.

Hasta el momento se ha encontrado la organizacion ANUC (Asociacion
Nacional de Usuarios Campesinos) esta organizaciébn cuenta con una
tienda virtual de productos del sector rural, es por eso que se dard una
propuesta de alianza con esta organizacion para el desarrollo de la tienda
virtual.

10. Planeacidon y arquitectura de la informacion de la plataforma:

Esta actividad aun no se ha realizado, ya que se esta esperando la
culminacién del redisefia miento web, y la aprobacion de la contratacion del
personal para el desarrollo de la tienda virtual.

Sin embargo se ha contemplado la idea de buscar una plantilla hecha en
un sitio web llamado Word Press, que funciona en lenguaje Java, este sitio
proporciona plantillas de comercializacion virtual, el cual facilita la
administracion de la plataforma, tiene ya una diagramacién predeterminada
y ademas proporciona la disposicion para hipervincular rapidamente.

En cuanto a la arquitectura de la informacion, se plantea manejar los
productos por categorizacion de sectores del Pais, desembocando en una
categorizacion por producto, al elegir el producto se encontrara la
informacién técnica del producto, su origen, quien lo vende y el precio
terminando en la forma de pago y un sistema transaccional en linea




A continuacion se muestra el esquema de arbol de navegacion de la tienda
virtual.

Arbol de Navegacion

I
' Agricultura  — Artesanias :—: Productos Industriales |

----- KI:---I./T.__-__“-__J

|

|| Forma de pago efectivo || || Forma de pago en linea ||

1. Construccién en marcha de tienda virtual.
2. Encuestas de posicionamiento web:

Estas encuestas se efectuaron del 28 de Abril al 9 de mayo, con 50
personas, con Publicos como: Asociaciones, Gobernadores de diferentes
municipios de putumayo, Cundinamarcay Tumaco, ademas con pequefios
productores independientes.

Esta encuesta arrojé informacion acerca de palabras claves para lograr el
posicionamiento en buscadores de internet, también arrojo el resultado de
gue buscador se debe utilizar mas para el posicionamiento web.

Dentro de las palabras claves se encontrd que la palabra que las personas
mas usarian para buscar la tienda virtual en el buscador es RURAL vy el
buscador que mas utilizan es Mozilla.




De los resultados anteriormente nombrados se plantea la idea de comenzar
a posicionar la tienda virtual a través de la herramienta SEO (Search
Engine Optimization, en espafiol optimizacién para motores de busqueda)
Con el que se busca lograr a través de la palabra clave (RURAL) obtener
los primeros espacios en el buscador y de esta manera los usuarios
puedan encontrar la tienda virtual de una manera inmediata y rapida.




13. Puesta en marcha de posicionamiento web: A continuacién cuadro
de propuesta de posicionamiento web.

Eje
Capacitacion

interactividad

CUADRO PROPUESTA DE POSICIONAMIENTO WEB

Descripcion

Es un espacio en el que
se busca ensefar y
guiar a las personas
vinculadas a saber usar
la pagina web y mas
exactamente la
plataforma de
comercializacion, esta
capacitacion debe ser
totalmente dinamica,
de caracter de
acompafiamiento y
supervision antes
durante y después de
esta para saber su
efectividad.

Disefiamiento del link
Punto Rural, en cuanto
a su forma, imagen vy
contenido.

Objetivo

Capacitar  a las
comunidades
productoras y
trabajadores de la
Corporacion, para
que hagan uso de la
plataforma de
comercializacion vy
sepan cémo funciona
el link de

Venta (Punto Rural)

Disefiar el link vy la
plataforma de una
forma llamativa y de
facil uso para las
personas en el cual
se pueda tener una
interactividad con el
publico o
comparadores.

Tactica

Jornada de
capacitacion por cada
comunidad en la que
se les ensefie a
interactuar con la
web y la plataforma
de comercializacién.

Hacer uso de Ia
herramienta web 2.0
la cual da la ventaja
de que el usuario
pueda poner sus
comentarios frente a
los productos,
preguntas frecuentes
o pedir mas
informacion a
profundidad del
producto

Actividad

Ensefiar a navegar
en la web dentro de
esta capacitacion
debe estar el
contenido de cémo
subir sus fotos, como
llenar el formato de
precios,

caracteristicas  del
producto y datos
personales (nombre,
cedula, comunidad,
cuenta para
consignar el dinero,
y un poco de
informacion sobre la

comunidad  donde
fue hecho el
producto

Disefiar el link de
esta manera:

Buscar una imagen
que sirva de
identificacion del
link.

Hacer formato de
para subir el
producto a la web,
en este tiene que ir
el nombre de Ia
persona que sube el
producto, su
comunidad,

caracterizaciéon  es
decir como se hizo el
producto, todos
personales.

Hacer dentro del link
un vinculo en donde
los usurarios puedan
llegar a un block, en
el que puedan
comentar y hacer
preguntas acerca del
producto o de la
comunidad.

Hacer un vinculo en

Indicador

Nimero de
personas
capacitadas

Ndmero de
comentarios
en tienda
virtual.




Promocién

Publicitacion

Mostrar el producto en
fisico de una forma
atractiva y con precios
asequibles al publico,
el cual se logre tener
un diferencial con los
otras competencias del
mismo producto.

(es necesario hacer
estudio y comparacion
de competencias para
poder hallar un
diferencial del
producto esto se le
llama Benchmarking)

Publicitar los productos
en diferentes redes

Exponer el producto
de una forma en que
se pueda captar la
atenciéon de las
personas para que lo
compren y asi mismo

conozcan la
Corporacion 'y su
pagina web.

Mostrar los

productos de una

Organizar eventos y
hacer presencia en
sucesos que tengan
que ver con la
Corporacion Red Pais
Rural, buscando de
esta forma
promocionar los
diferentes productos
y la pagina web.

Realizacion de
publicaciones en

donde se pueda
tener contacto
directo es decir una
forma de chat para
mandar cotizaciones
y aclarar dudas del
producto al que le
interese comprar.

Tener un estand o
una instalacion de
forma creativa vy
llamativa en donde
se expongan los
productos 'y su
caracterizacion,

estos estand
permitiran que la
gente tenga acceso

directo a los
productos y ademds
alli  también  se

entregaran plegables
en donde se hable
de la Corporacion y
su pagina web (hay
que resaltar que solo
se podra tener
acceso al producto
en los estand o en la
pagina web, no mas)

Hacer contacto con
las paginas,

Nimero de
visitas en la
tienda
virtual

1 Numero

de paginas




Optimizacién
motores
busqueda

[ [3
de

sociales y paginas web
que las personas mas
frecuentemente estan
visitando.

Por medio de una
palabra clave lograr
que la tienda virtual
aparezca en los
primeros puestos de
los buscadores.

forma llamativa en
diferentes redes
sociales y pdaginas
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CUADRO DE CARACTERIZACION POR ACTIVIDADES DE PROCESO CE POSICIONAMIENTO WEB

Actividades Insumos Indicadores |Respon- Medios y |Recursos Cobertura |Alianzas Resultad
de gestion sables Canales 0
Realizacién de |Resma Efectividad Angela Comunicad |Humano Interna Comunity Aprobaci-
propuesta papel Ariza o Impreso manager on del
) proyecto
Observacién de |Computa- |DOFA Angela Internet Humano Interna ninguna Observac
la pagina web dor Ariza Pagina tecnoldgico ion .de
Web falencias
y
fortaleza
s
Entrega fisica de |Hojas Efectividad Angela Documen- | Humano Interna ninguna Lograr
la primera Ariza to impreso otra )
perspecti
propuesta va frente
a la
tienda
virtual
Redisefa- Computa- | Disefio Angela Internet Humano Interna y |Ninguna Ver sitio
miento del sitio I(1ores. Contenido Arlza_ externa web
Web rogra- g Camilo _
Goorg © Lizarazo WWW. paS
y Alba rural.org
Rocio
Baez
Segunda etapa |Computa- | Disefio Angela Internet Humano Interna 'y |Ninguna Ver sitio
de dores. Contenido Ariza externa web
o Progra- Camilo
rediseflamiento E::ﬁo de Lizarazo www.pais
y  Alba rural.org
Rocio
Baez
Disefio de |Computa- |Calidad de |Angela Internet Humano Interna Ninguna Una
contenido dores contenido Ar iza vy segment
Camilo acion de
Lisarazo la
informaci
6n a
tratar en
la pagina
web.
Alimentacién de |Computa- |Calidad de |Alba Roci6 |Internet Humano Externa Ninguna Noticias
. b dores informacion Béaez enfoca-
pagina we das a los
proyec-
tos  de
Pais
Rural.
Noticia
relacio-
nadas
con el
sector
rural.
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A continuacién se presenta el grafico de cronograma de actividades y su
desarrollo para el proceso de posicionamiento de la tienda virtual.

Cronograma de Actividades
Posicionamiento Tienda Virtual

Periodo 2011

Periodo 2012

Actividad

1. Realizacién de propuesta.

2. Observacion de la pagina web

Ag (Sep [Oct

Nov

Dic

Feb

Marzo |Abr |Mayo

Junio

Julio

3.Entrega fisica de la primera propuesta

4.Redisefia miento del sitio Web

5. Segunda etapa de redisefiamiento

6. Disefo de contenido

7. Alimentacién de pagina web

8. Reunion, departamento de comunicaciones y
el director

9. Busqueda de tiendas virtuales para lograr
alianzas.

10.Planeacién y arquitectura de la informacion

11. Construccién en marcha de tienda virtual.

12. Encuestas de posicionamiento web

13. Puesta en marcha de posicionamiento tienda
virtual.




A continuacion se presenta el grafico de cronograma de actividades y su

desarrollo de la investigacion

CUADRO DE CRONOGRAMA DE INVESTIGACION

Sistematizacién de Experiencia

Periodo 2011

periodo 2012

Observacion

Entrevistas

Feb ‘Marzo

Abr |Mayo

Realizacion de Grupos Focales

Analisis DOFA

Recoleccion de Datos

Encuestas

Analisis de datos

Redisesamiento de Pagina Web

Planeacion

Desarrollo

Correcciones

Finalizacion de redisefiamiento pagina web

Planeacion tienda virtual




Actividades Insumos Indicadores de Gestidi Responsables Mediosy canales Recursos  Cobertura Alianzas Resultado
compafierosa de
Observacion tiempo Angela Ariza Practicante correos, mensajes voz Humano interno /externo trabajo Diagnostico
Practicante
Alba Rocio Baez:
Directora de
Comunicaciones.
Entrevistas Grabadoray  respuesta de cada FreddY Vargas: Director Voz AVoz Humano Interno Relaciones conljefes y Diagnostico
computador.  persona Ejecutivo gobernadora Uitoto
Bernardita Remuy:
Gobernadora Cabildo
Uitoto
Camilo Lisarazo: web
Lapises Integrandes de Cabildo Relacién con cultura
Realizacién de Grupos Focales salon Cantidad de personas Uitoto Voza Voz Humano Interno indigena Uitoto Diagnostico
Oportunidades trabajoy cultura
Analisis DOFA Computador  fortalezasy Angela Ariza tecnologico interna /externa uitoto. Diagnostico
preguntas cantidad por correo empresarios en expo
Computador  de respuestas por electronico, de estatal, jefes, Analisis de
Recoleccion de Datos Hojas Lapises opcidn de pregunta  Angela Ariza y publicos  manera excrita Tecnologico interno/externo indigenasy pequefios datos
preguntas cantidad por correo empresarios en expo
Computador  de respuestas por electronico, de interno/externo  estatal, jefes, Analisis de
Encuestas Hojas Lapises opcion de pregunta  Angela Ariza y publicos manera excrita Tecnologico nacional indigenas y pequefios  datos
Computadory empresarios,
programa Cantidad de pequefios productores Analisis de
Analisis de datos Excel respuestas Comunes Angela Ariza Internet tecnologico Interno/externo e indigenas. datos
Hosting, creatividady Alba Rocio Baez tecnologico, compaferos de
Redisesamiento de Pagina Web paginaweb  contenido Camilo Lisarazo Internet humano Interno trabajoy jefes Pagina Web
cumpliemientode  Alba Rocio Baez tecnologico, compaferos de
Planeacidn Oficina metas Camilo Lisarazo Internet humano Interno trabajoy jefes Pagina Web
eficienciay Alba Rocio Baez tecnologico, compaferos de
Desarrollo plantillaweb creatividad Camilo Lisarazo Internet humano Interno trabajoy jefes Pégina Web
eficiencia y Alba Rocio Baez tecnologico, compafieros de
Correcciones creatividad Camilo Lisarazo Internet humano Interno trabajoy jefes Pagina Web
Computadores (numerode visitas  Alba Rocio Baez tecnologico, compaferos de
zacion de redisefiamiento pagini, paginaweb  diarias) Camilo Lisarazo humano Interno trabajoyjefes Pagina Web
creatividady Alba Rocio Baez tecnologico, compafieros de
Planeaciéntiendavirtual ~ paginaweb  contenido Camilo Lisarazo Internet humano Interno/externo  trabajoy jefes Pagina Web

CUADRO DE CARACTERIZACION DE ACTIVIDADES DE LA INVESTIGACION




13.1. Alianzas: en cuanto a las alianzas se contempla tener una relacion con la
organizacion Red Colombia Verde, la cual produce, procesa, comercializa y
promueve el consumo de bienes y servicios de Mercados Verdes y Biocomercio;
esta organizacion tiene en marcha su tienda virtual comercializando productos
hechos por comunidades indigenas, campesinos y afrodescendientes.

La ventaja de hacer alianza con Red Colombia Verde es que vya tiene toda la
infraestructura en cuanto a contenidos de la tienda virtual (categorizacion de
productos, cuentas transaccionales, contactos de productores), pero su disefio, no
facilita la navegacion en la plataforma y en este momento no cuentan con un buen
recurso para el mantenimiento de la misma, aspectos que dan lugar a Pais Rural
para hacer alianzas y trabajar en conjunto para consolidar una excelente tienda
virtual.

13.2. Resultados del Proceso: Con toda la planeacion y el desarrollo del tema del
posicionamiento web de la tienda virtual de la Corporacion Red Pais Rural, se
esperaba que la organizacion lograra tener una tienda virtual novedosa, moderna,
con una estructura consolidada que lograra ser un punto de referencia para el
tema de marketing digital y ademas fuera una herramienta en la que el productor
rural hiciera uso de la plataforma acompafiado de un seguimiento, en cuanto al
apoyo y capacitacion para el efectivo uso de la plataforma, es decir para que las
personas puedan usar este servicio de una forma optima.

Por otro lado en la Corporacibn Red Pais Rural se vio la necesidad de un
redisefiamiento de la pagina web, ya que esta no impactaba ni comunicaba lo que
realmente es Pais Rural.

Es necesario resaltar que hubo un momento en que la pagina web dentro de su
trafico no registraba visitas, de tal forma que no era conveniente implementar la
tienda virtual teniendo una pagina web poco eficiente.

Como resultado de lo anteriormente nombrado, Pais Rural tuvo que contratar un
web master especializado en redisefiamiento de paginas web y con la ayuda del
departamento de comunicaciones planear (ver cuadro arbol de navegaciéon y
caracterizacion de actividades) toda la parte de segmentacion y categorizacion
de contenidos, logrando asi una arquitectura de la informacién para la pagina web.

En este momento la pagina web aun sigue en redisefiamiento, sin embargo se ha
estado adelantando el disefio (ver cuadro de arbol de navegacion) de la
plataforma de la tienda virtual, para lograr tener este proyecto implementado a
mitad del afio presente.




14. REFLEXION

Este trabajo comenzd con la expectativa de entrar a un nuevo campo de la
comunicacion, en donde hay una forma diferente de interrelacion de personas,
que logran por un medio de comunicacion hallar informaciéon y lograr espacios
virtuales de interaccion, es decir mediante una conectividad, se permite un
escenario para lograr conseguir informacién a través de redes sociales, pagina
web y mercados digitales.

Este nuevo espacio lleva a los comunicadores sociales a ir descubriendo un nuevo
mundo en tematicas comunicativas, como también lleva al comunicador
organizacional a pensar en un nuevo planteamiento de  estrategias de
comunicacioén, para lograr un correcto manejo de las herramientas de trabajo que
se han convertido ineludibles en toda organizacion, como la administracion de
sitios web y redes sociales, es aqui donde el comunicador debe construir
contenido, hacer visibilizar la organizacién y lograr una identidad del usuario con la
organizacibn por medio de las herramientas virtuales ya mencionadas
anteriormente.

Este es el preciso momento, para que el comunicador vaya mucho mas alla del
arte de la palabra y la escritura para adherirse al mundo de la arquitectura de la
informacion, punto del cual se debe partir para lograr un buen desempefio en esta
area.

Lo anterior nos obliga a investigar una corriente innovadora, que es cautivadora
para la sociedad de hoy en dia, las redes sociales se han vuelto el nuevo espacio
de socializacion, pues el mundo va corriendo a una velocidad vertiginosa y los
sucesos de hoy en dia exigen inmediatez, cada persona busca una herramienta
rapida a la que pueda acceder desde cualquier sitio fisico y geografico y encontrar
lo que necesita , unos buscan amigos pero otros buscan negocios, es por eso el
auge total de los mercados virtuales, en donde es mucho mas facil encontrar lo
gue se necesita al precio que se quiere y de forma inmediata, es por esta razén la
importancia de lograr en las organizaciones fortificar, es decir construir y fortalecer
estos espacios de comunicacion para el fortalecimiento del progreso de una
organizacion.

La Corporacion Red Pais Rural ha sido un lugar que ha proporcionado
oportunidades de aprendizaje, en todas las areas, es interesante saber que en una




organizaciéon no solo se aprende del propio oficio de cada carrera, sino también de
otras areas, sin embargo al ser una organizacién tan pequefa internamente, es
decir en cuanto a sus empleados, permite episodios de ruido, chismes y malos
entendidos, aspecto que no permite una buena operatividad y se admite una
desarticulacién de procesos, asi como se ha hecho visible en el desarrollo de la
pagina web y la tienda virtual.

Sin embargo se cuenta con un recurso muy importante que es el recurso humano,
el cual en esta organizacion sobresale por la entrega, el alto sentido de
compromiso y la preocupacion porque Pais Rural crezca y sobre salga como una
organizacién que es buena operando, gestionando, fortaleciendo y mediando en el
sector rural.

Es importante resaltar que Pais Rural cuenta con excelentes contactos, para seguir
progresando como ONG, aspecto positivo que indica que si se logra atacar los
problemas anteriormente nombrados, se lograra un eficiente y eficaz
funcionamiento de todas sus areas y lo que mas se espera es de el departamento
de Comunicaciones, pues es en este lugar donde recae un buen manejo de lobby,
un excelente posicionamiento de marca por medio de la pagina web y la tienda
virtual.

Por otro lado es necesario reflexionar sobre la importancia que debe tener para los
empresarios, duefios y gerentes de organizaciones, la comunicacion
organizacional, pues esta es la que facilita procesos tanto de comunicaciéon como
de operatividad, es necesario mencionar que las organizaciones estan en un
momento decisivo en que el tema organizacional tiene que tomar fuerza para el
efectivo progreso de las empresas, es por esta razén que es preciso que Pais
Rural comprenda lo anteriormente nombrado, ya que implicitamente pais rural
necesita con gran urgencia un sistema organizacional que establezca un
mecanismo de operatividad de procesos en todos los subsistemas de la
organizacion.

Asi mismo en medio de la practica se aprendieron valores como la prudencia, la
justicia con los empleados, el respeto mutuo, cooperacion entre iguales y
practicidad, ademas se logro entrar en una etapa de sujecién a los superiores en
ocasiones sin poner objeciones y tener productos en tiempo record, todo lo
anterior produjo identidad de parte mia con la organizacion, retos para cada dia
tener productos excelentes y hacer valorar mi trabajo hecho en Pais Rural.




15. CONCLUSIONES

Después de haber logrado desarrollar un proceso de observacion y recoleccion de
datos mediante, la observacion, encuestas, grupos focales y andlisis de DOFA, se
ha venido desarrollando un tema complejo y es la falta de compromiso frente a la
pagina web y la tienda virtual, diferentes sucesos han hecho que el proceso se
interrumpa periédicamente unas veces han sido las dificultades de falta de
profesionalismo ya que no se ha escogido una persona con el perfil necesario para
este tipo de trabajo, otro por dificultad de comunicaciéon y no han sido claras las
indicaciones que se quieren frente al tema de disefio y contenido, por otro lado el
manejo de influencias ha sido muy fuerte y ya en varias ocasiones se ha colocado
personas no profesionales en el terma, sino que tienen afin con directivos de la
organizaciéon y por esta razén estan alli, con el tiempo esto ha arrojado resultados
gue han permitido observar que la situacion sigue igual, es decir la pagina web ni
la tienda virtual progresan y el presupuesto destinado a esto al final se ve como
recurso perdido.

Por otro lado no hay estrategia comunicativa que permita el desarrollo del tema de
la pagina web y la tienda virtual, pues no hay un orden de desarrollo del proceso
no existen unos indicadores que identifiquen unas metas para cumplir, no existe
una linea de seguimiento de tacticas para lograr unas actividades positivas, es por
esta razén que se ha permitido la opinion tanto positiva cono negativa de varios
actores, haciendo que se acaten ordenes que se salen del proceso normal.

No se respetan relaciones jerarquicas, ya que al dar una indicacidon se pasa por
encima del conducto regular, logrando una confusiébn en todo el equipo de
comunicaciones, pues cada uno tiene una version diferente de lo que se requiere
frente a la tienda virtual y la pagina web, es por esta razén que no se ha podido
identificar las funciones de cada integrante del departamento de comunicaciones lo
que da como resultado “pisarse la funciones” entre todos.

Falta de identidad con la organizacién, por ende no se logra un contenido de la
pagina web y la tienda virtual que reflejen la cultura y la identidad de Pais Rural, ya
gue la organizacion tiene una filosofia en la que no tiene ninguna postura politica
solo esta a favor de las victimas y pequefios productores rurales, aspectos que las
personas no comprenden pues no han tenido una induccion frente al tema, sino
solo en la entrevista se le da una introduccion a lo que es Pais Rural, aspecto que
no es suficiente para desarrollar una identidad.




Al no tener clara la idea del desarrollo de la pagina web, dificulta el desarrollo de la
tienda virtual, aspecto que no ha permitido el adelanto del posicionamiento de la
tienda virtual.

Por otro lado se logro la indagacion sobre las ultimas tendencias en mercados
virtuales, los cuales fueron la ANUC, Agronet y la tienda virtual de la organizacion
Red Colombia Verde, y de acuerdo a lo observado se pudo definir el diferencial de
la tienda virtual de Pais Rural el cual es: los mercados Justos

Asi mismo a través de las encuestas efectuadas se pudo conocer las expectativas
de los publicos (asociaciones, entes estatales y duefios de organizaciones del
sector rural) en cuanto al servicio de comercializacion virtual para lograr una
segmentacion y de esta manera tener claro a quienes se quiere llegar con el
mensaje de posicionamiento los cuales son pequefios productores del sector rural
y grandes empresas que tengan relacion con el sector rural.

Por ultimo se consiguié identificar cualidades del servicio de comercializacion
virtual de La Corporacion Red Pais Rural, a través herramientas de diagndsticos
entrevistas y encuestas, los cuales arrojaron que la tienda virtual de Pais Rural
debe ser un sitio moderno, con contenidos actualizados, en donde se encuentren
productos como: productos agricolas y artesanias, a bajos precios, en gran
variedad y con facilidad de pago.




16. RECOMENDACIONES

Es necesario hacer un estudio del perfil que se necesita para desarrollar y
administrar la pagina web y la tienda virtual, ademas lograr una entrevista y
unas pruebas que rectifiquen el perfil que se necesita.

Elaboracion de funciones por cargo, es necesario tener unas funciones
claras para cada persona para lograr un desarrollo normal del proceso de la
pagina web y la tienda virtual.

Elaboracion de una estrategia comunicativa para la realizacion de la pagina
web y la tienda virtual, esto permite que se lleve un orden de actividades
para el transcurra un desarrollo normal.

Tener reuniones periddicas con la direccibn de comunicaciones y la
direccién general para dar informe de lo realizado con la pagina web y la
tienda virtual, pues lo anterior permite una evaluacibn y una
retroalimentacion.

Elaborar una estrategia comunicativa para lograr una identidad en los
empleados de Pais Rural con la organizacion.

Implementar la estrategia comunicativa del posicionamiento de la tienda
virtual en la pagina web de Pais Rural, pues esto permitird construir un
escenario de reconocimiento e imagen de la organizacion, transmitiendo la
filosofia e identidad de la misma.




17. Ensayo

Este ensayo se presenta con la intension de lograr proponer una
estrategia comunicativa de posicionamiento de la tienda virtual en la
pagina web de la Corporacion Red Pais Rural, ya que en la
organizacion se ha contemplado la opcién de implementar un servicio
de tienda virtual en la pagina web, la cual proporcione una facilidad de
relacion entre el productor rural y el comprador, sin ninguna
intermediacion por parte de Pais Rural, logrando asi un mercado justo
para la poblacién rural, pues estos han sido victimas de las injusticias
politicas y de violencia en nuestro pais.

Pais Rural se mueve geograficamente en varias zonas de Colombia,
como el Amazonas, Putumayo, Narifio, Meta, etc ; zonas que tienen
lugares remotos en donde existen pequefos productores que elaboran
diferentes productos que sirven tanto para la agronomia como para el
sector industrial, sin embargo las personas que estan interesadas en
los productos de estos campesinos no logran ir a esos sitios tan
lejanos, sea por falta de tiempo o por falta de dinero, es por eso que se
queria lograr una forma de hacer comunicar a los pequefios
productores con las personas interesadas en sus negocios, esta forma
fue la tienda virtual, la cual consiste en una plataforma que logre hacer
relacionar, negociar y ademas que se encuentre en la pagina web de
la organizacion

Sin duda alguna para aclarara lo nombrado en el parrafo anterior, es
necesario tocar el tema de la conectividad y la interactividad, dos
caracteristicas importantes que nos hacen aterrizar en el concepto de
internet el cual permite a la gente tener un mundo virtual sin ser un
mundo de ficcion. En la internet es posible tener relaciones
interpersonales, esto hace parte de la conectividad la cual se
manifiesta por medio de una red en la que se construye un sitio web el




cual permite una relacion, sea con personas o0 con una informacion en
especifico.

El mundo va a pasos agigantados y el ritmo en que va, también obliga
a la sociedad a ir en un espectro rapido e inmediato, es por esta razén
que la gente busca informacion inmediata y procesos rapidos que
faciliten su carrera a toda prisa.

Existen diferentes medios para lograr lo anteriormente nombrado, pues
ya no es necesario comprar el diario todas las mafanas para leer las
noticias diarias y mejor aun si no estd de acuerdo con la noticia no
tiene necesidad de mandar una carta al departamento de prensa que
elaboré la noticia, simplemente en la web debajo de la noticia leida
puede poner su opinidn, tampoco es necesario salirse de su oficina
para ver a qué precio esta un producto en un almacén, pues desde su
dispositivo tecnolégico puede entrar a cualquier cadena de
supermercado o de almacén en especial segun su necesidad, hacer
mercado virtualmente y luego por medio de un sistema de transaccion
bancaria en linea paga su compra, también ya no tiene necesidad de
hacer largas filas para pagar un recibo sino elementalmente sé hace
una transaccion y hace el pago. Todas estas ventajas tiene el acceso
a una web en especial, es por esta razon que todo es rapido y facilita
procesos que tal vez puedan ser largos al hacerlos fisicamente o
geograficamente.

Para ampliar un poco mas la idea de la tienda virtual también es
necesario abordar el tema de mercadeo digital o Marketing digital,
pues como lo nombraba anteriormente las personas pueden tener
acceso a un producto por medio del internet. Para Castells quien se ha
convertido en uno de los tedricos de las nuevas tecnologias de
informatica, dice que el mercado digital se basa en un sistema
innovador, tiene una idea articulada no sobre Internet sino a través de




lo que se puede hacer con Internet; nace con una idea la cual es
vendida a una empresa u organizacidn que quiera poner su capital
esperando muy buenos resultados.

El marketing digital permite implementar ideas creativas, buenas
estrategias de comercializacion para vender un producto de la forma
mas efectiva, pues ademas de mostrar el producto, presenta todas sus
especificaciones y ademas en su mayoria a un precio mas bajo de lo
gue se puede conseguir en el mercado fisico.

Asimismo acorta distancias ya que el comprador escoge su producto
en cualquier sitio del mundo o en el caso de Pais Rural en cualquier
region del pais, hace su pedido lo paga y al otro dia ya lo puede tener
en sus manos.

Este es el objetivo de la tienda virtual de Pais Rural, no obstante, no
basta con solo elaborar la idea de la tienda virtual, y poner un link en la
pagina web con el nombre TIENDA VIRTUAL, sino también aqui
juegan muchas caracteristicas importantes como lo es la planeacion de
contenido en cuanto a diagramacion, disefio, contenido fotogréafico y
textual; y por ultimo la operatividad a lo que Louis Rosenfeld y Peter
Morville, llamaron arquitectura de la informacion.

Sin embargo la organizacion no se puede solo conformar con una
tienda virtual muy bien elaborada pero sin usuarios, para esto es
necesario, hacer conocer la pagina web en la red, y visibilizar la
imagen de Pais Rural en cuanto a sus servicios, en este caso la tienda
virtual, para lograr esto es necesario llevar a cabo una estrategia de
posicionamiento de la tienda virtual en la pagina web, es decir lograr
que la gente se entere de la tienda de Pais Rural, sea reconocida
como un sistema de comercializacion virtual y este entre la categoria
de marketing digital.




Los sitios virtuales se pueden visibilizar y buscar su posicionamiento
por medio de la herramienta de SEO, el cual es el proceso de mejorar
la visibilidad de un sitio web en los diferentes buscadores,
como Google, de manera organica, es decir sin pagarle dinero al
buscador para tener acceso a una posicion destacada en los
resultados, esta herramienta es una de las mas novedosas ya que, es
un instrumento de baja financiaciéon y muy practico.

Al lograr la visibilidad de la tienda virtual en los buscadores (es decir
gue por medio de una palabra clave aparezca la tienda virtual en una
de las primeras opciones que da el buscador) esto permitira que las
personas puedan escoger la opcidn de entrar en la pagina web
conozcan la organizacion y por ende la tienda virtual.

Pero no solo basta posicionar la tienda virtual con la técnica del SEO,
es necesario también hacer uso de los servicios de los buscadores que
proporcionan publicitar en otras paginas relacionadas con temas de
Pais Rural, por ejemplo: si un usuario esta buscando un producto en la
pagina de mercado libre, al abrir esta pagina, inmediatamente saldra
un poster de la pagina de Pais Rural vendiendo el servicio de
comercializacion virtual, esto lograra inquietar al usuario y
probablemente tome la decisién de ir a la tienda virtual de Pais Rural.

Conjuntamente es necesario hacer presencia en diferentes eventos de
comercializacion rural, como ferias de exposicion, actividades con
entidades que cooperen al sector rural y comentar el servicio de la
tienda virtual sea por lobby, o por brochure y pendones puestos en
eventos y folletos.

Por ultimo quisiera tocar el tema de alianzas, es de suma importancia
gue las organizaciones estén en una relacion estrecha con otras, pues
es la mejor forma de progresar y hacerse conocer, se puede lograr
hacer alianzas con diferentes actores como una subsidiaria, una
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universidad (como la Uniagraria), un gremio ( como el gremio de los
campesinos) , una agencia gubernamental ( como el ministerio de
agricultura), hasta es posible crear alianza con una empresa
competidora (epsagros como PBID y ANUC) , el ultimo caso ha surgido
inclusive la palabra coopetencia para describir la colaboracion entre
competidores .

Muchas son las razones que se mencionan para preferir las alianzas
estratégicas en lugar de fusiones, son entre ellas, la velocidad de
implementacion, el costo generalmente inferior, la facilidad de menores
permisos y tramites legales.

Ademas con frecuencia las alianzas se originan por la necesidad de
acceder a nuevos mercados 0 aumentar la participacion en los
actuales, reducir costos, mejorar el tiempo de llegada al mercado de un
nuevo producto, acceder a nuevas tecnologias y conocimientos.*

Con las alianzas se lograra hacer conocer tanto la organizaciéon como
la pagina web y sus servicios, logrando asi un proyecto que incluya la
tienda virtual para beneficios de sus clientes ya que los publicos de las
organizaciones ya hombradas, son publicos también de Pais Rural.

Es necesario resaltar que con el posicionamiento de la pagina web, se
lograra nuevos empleos, sin duda alguna los productores rurales al
conocer la tienda virtual, buscaran una opcion de vender sus productos
y hacer negociaciones, aspecto importante que servira para su
solvencia econdmica.

No podemos olvidar la parte humanistica de los comunicadores
sociales para la paz, pues son los que deben propender por facilitar un

> www.planning.com.co, Carlos Alberto Megia, publicacion periddica seleccionable, 2011, Medellin

Colombia.
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lenguaje entre las diferentes relaciones humanas y asi buscar el
desarrollo del individuo.

En Pais Rural el comunicador social debe procurar facilitar la relacion
entre el campo y la cuidad, dos conceptos que etimolégicamente son
totalmente diferentes, pero que en nuestro pais el uno depende y se
fundamenta en el otro.
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Diarios de Campo

ANEXOS

FECHA
16/09/2011
LUGAR
ACTIVIDAD
OBJETIVO
PROTAGONISTAS

DESCRIPCION

INTERPRETACION

OBSERVACION

HORA:

8:00 AM - 5:00 PM

Cede principal Corporacién Red Pais Rural

Disefio de cartelera interna de la organizacién

Disefiar el modelo de cartelera interna de la organizaciéon

Directora de comunicaciones Alba Rocio Baez y Angela Patricia Ariza

Estando en la oficina de comunicaciones, Alba Rocié me ha motivado
a hacer el disefio de la cartelera para la oficina en la que debe ir todas
los acontecimientos mas recientes de Pais Rural, ademas también
debe ir toda la focalizacion estratégica ya modificada pues se habia
estado trabajando en esto junto con el redisefia- miento del logo

Es necesario el tener claro todo el contenido que va ir en la cartelera
y la focalizacion estratégica ya que basandome en esto podre llegar a
una idea del PECO para la comercializacion virtual.

Observo que no hay clara una visidn pues, se encuentran datos de la
misidn y objetivos, mas no de la vision como tal, no esta redactada ni
institucionalizada.




Encuestas




Modelo de encuesta®®

Formato de la Encuesta:

1.¢; Tiene conocimiento sobre webs de mercados virtuales rurales?

Sl

NO

Cual?

2.

a.
b.

¢, Si tuviera que acceder a una web de mercado virtual rural que aspectos tendria en cuenta?

gue sea dé una pagina web reconocida. Cual
gue sea de facil navegacion

¢ que tenga gran variedad de productos.

d.
e.
c.

[o NN oI o g ]

O o0 0 oY

que sea a un precio asequible
que haya facilidad de contacto con el comprador o vendedor.
facilidad de pago en linea

. ¢ Qué navegador usted utiliza méas?

. Google crome
. Mozilla

. Explorer

. Safari

. ¢ Si tuviera que buscar con una palabra una web de mercador virtual rural, cual utilizaria mas?
. Mercado

. Rural
. El nombre del producto que usted busca Cual?

. ¢ Que le gustaria encontrar el una tienda virtual de productos del sector rural?

. artesanias

. frutas y verduras.

. animales.

. postres y bebidas tipicas.
. informacioén de finca raiz

23 . .
Las encuestas realizadas se encuentran en el trabajo impreso.




6. ¢Qué grado de importancia tienen para usted de cada una de las siguientes carecteristicas de
una pagina Web de tienda virtual?

Muy . Poco Nada
mportante mportante ndiferente mportante mportante
Facilidad de uso C o c C o
Rapidez de descarga o o c C o
Variedad de los contenidos C o c C o
Actualizacion de contenidos & & . C &
Servicio de atencion al usuario & & . C &
Disefio atractivo . . - C -
Facil contacto con compradores vy e e - . I

/endedores

La encuesta ha terminado
Por dltimo le pedimos alguna informacion sobre usted:

8. Sexo:




ENTREVISTAS

Lugar: Instalaciones Pais Rural

Hora: 2:00 PM

Fecha: 06/08/2012

Nombre: Freddy Vargas

Cargo: Director ejecutivo

1 ¢{Como nace la idea la tienda virtual?

R/ La idea de la tienda virtual resulta de la necesidad de los campesinos por vender sus
productos.

Nosotros trabajamos con personas desplazadas, en zonas del pais que estan en una
condicién vulnerable y no tienen otra forma de sobrevivir solo por lo que en sus pequeias
parcelas se produce.

De hecho tenemos un indigena en el Putumayo su nombre es Mariano, él y su familia solo
viven de su pequeiia finquita donde se da granadillas, sin embargo los grandes
comerciantes de supermercados incluso de las plazas de mercado compran sus granadillas
a muy bajo precio, entonces es aqui donde nace la idea de que Mariano pueda vender sus
granadillas al precio justo no por medio de intermediarios, ademads de no solo poder
vender en Putumayo sino en toda Colombia por medio de tienda virtual de Piais Rural .

2 éCual es la filosofia de la tienda virtual?

Nuestro trabajo se mueve en el ambito del trabajo con victimas del conflicto, es por esa
razén que nosotros trabajamos en regiones del pais donde durante mucho tiempo se ha
presentado fendmenos del conflicto, entonces lo que nosotros queremos para los
campesinos son negocios justos y licitos, pues muchos de los habitantes de la las zonas que
estan en conflicto han tenido que trabajar en negocios ilicitos para salir adelante, sin
embargo muchos campesinos han comenzado a salir de estos negocios buscando




sustentarse por medio de lo que saben producir , por eso nuestra filosofia son mercados
justos .

3 ¢Qué expectativas tiene con la tienda virtual?

R/ Mis expectativas es qué Pais Rural pueda ayudar a los pequefios productores rurales,
para que ellos se logren autogestionar con la ayuda de la tienda virtual, logrando que se
pueda abrir un campo en el mercado de mercados justos, en donde el campesino o
productor pueda vender y/o comprar productos a un precio justo, sin intermediarios .

4¢Qué ha pensado sobre el diseiio de la tienda virtual?

En lo primero que yo pienso es en que debe ser un disefio llamativo para los pequefios
productores, pero mas alla de lo llamativo sin querer desmeritar la parte del disefio, es la
facil navegacion para los campesinos, hay que ser consientes que para ellos no es facil no
de la tecnologia y si para nosotros aun la tecnologia nos atropella, ya se podra imaginar
como es con gente de lugares rurales , en cuanto a la informacidn, en la tienda virtual se
debe proporcionar informacion que sea de féacil entendimiento, y muy concisa.




Lugar: Instalaciones Pais Rural
Hora: 10:00 PM

Fecha: 02/12/2011

Nombre: Alba Rocié Baez

Cargo: Directora de Comunicaciones.

1 ¢{Que podria aportar la comunicacion a la construccion y desarrollo de la tienda
virtual?

R/ La comunicacion en este campo es muy importante, pues no basta con una
programacién de un portal en la pagina web de tienda virtual, ni tampoco con los colores
bonitos que tenga la pdagina de la tienda virtual, es necesario buscar la forma de hacer una
estructura de la informacién es decir planear que informacién vamos a colocar en la tienda
virtual, pues la forma que coloquemos cada imagen, cada color, cada texto, vamos a
comunicar algo, entonces nuestra tarea es hacer que cada aspecto importante que se
coloque en la tienda virtual comunique lo que nosotros queremos que los campesinos
entiendan.

2 ¢Qué es lo que quiere que entiendan los campesinos en la tienda virtual?

R/ Lo que se quiere es que los campesinos al tomar la herramienta de internet y hacer uso
del servicio de la tienda virtual, no le teman a la tecnologia, y que al entrar al portal los
botones tengan los nombres correctos para que ellos tengan una gruia de cdmo comenzar
a navegar, es necesario que ellos entiendan que la tienda virtual no es una herramienta
dificil de manejar , al contrario, que la tienda virtual es una herramienta para facilitar su
proceso de comercializacion con otras personas en diferentes regiones del pais.

3 ¢Hay alguna estrategia de comunicacion para hacer entender el mensaje?

R/ nuestra gran meta como pais rural es lograr capacitar a las productores en regién en el
tema de las TIC's, y dentro de este ambito esta la capacitacion del manejo de la
herramienta de internet y por ende la el manejo de la tienda virtual, de esta forma
lograremos un acercamiento del productor rural y la tecnologia.




Lugar: Instalaciones Pais Rural
Hora: 3:00 PM

Fecha: 04/12/2012

Nombre: Camilo Lisarazo

Cargo: web master y comunity manager de la pagina de Pais Rural .

1 é¢Cual es su percepcion acerca del contenido de la pagina?

R/ Entiendo que la pagina web ha pasado por varias manos y muchos procesos que no han
sido nada exitosos, desde este punto parto porque veo que no ha sido prudente lo que se
ha hecho con la pagina web, ademas no ha habido una persona profesional frente al tema,
pues la pagina, viene con un hosting que no cémodo para la administracion del sitio, es
muy antiguo y ya tiene herramientas desactualizadas que ya no nos sirven para una buena
administracion del sitio.

2 ¢Usted cree que la pagina web debe tener algiin cambio?

R/ Desde mi punto de vista si, y necesita muchisimos cambios, yo cambiaria, la plantilla,
renovaria los colores por los colores corporativos de ahora, cambiaria toda la informacién
en cuanto a noticias y toda la parte institucional, pues son contenidos que ya no tienen
relacién con lo que ahora es pais rural, yo diria que es necesario redisefiar la pagina web y
comenzar desde ceros.

3 ¢{Que herramientas utilizaria para el redisefiamiento de la pagina web?

R/ yo utilizaria Word Press, esta es una de las herramientas que ahora se esta utilizando
para hacer paginas web, pues tiene todos los accesos para redes sociales, varios campos
para poner toda la informacion de Pais Rural, da la facilidad de montar galerias de fotos,
sin tener que utilizar mucha programacién, entonces permite la facil y rapida
administracion, lo Unico que se tendria que hacer, es comprar una plantilla para obtener
todos los servicios , pues hay platillas gratuitas pero estas limitan su uso.




4 {Usted que piensa acerca de construir una plataforma de comercializacion en la pagina
web?

R/ Yo creo que nos es posible por ahora poner la plataforma pues la pagina no esta
completa y le falta muchas cosas, lo que resultaria muy contraproducente para que la
tienda virtual tenga un buen resultado y un recibimiento por parte de los usuarios.

Lo mas razonable seria consolidar primero la pagina web, hacerle mucha publicidad y
luego si comenzar con la plataforma de tienda virtual.

5 ¢Entonces habria que primero posicionar la pagina web y luego la tienda virtual?

R/ Al posicionar la pagina web, como producto también tendremos el posicionamiento de
la tienda virtual y si lo hacemos viceversa, es decir primero la tienda virtual y luego la
pagina web también resultaria, pues para llegar la tienda virtual es necesario saber pasar
por la pagina web de Pais Rural y si pasamos por la pagina web, entonces la gente también
buscara el link hacia la tienda virtual, el resultado mds que todo va es en la configuracién
del buscador para llegar a cualquiera de los dos sitios.

6 ¢De qué forma se podria configurar los buscadores para un buen resultado?

R/ La mejor forma de hacer un buen uso de los buscadores es la herramienta SEO, este es
una herramienta de posicionamiento web que optimiza la busqueda, es decir busca la
forma de que se encuentre lo mas rapido el sitio que uno quiere y ademas que relacione
sitios por categoria (o palabras claves/ key words).




PRIMERA PROPUESTA

Empoderamiento de la plataforma de comercializacién de la pagina web de la red pais rural y
Comercializacion de sus productos
Introduccion

Esta propuesta estd pensada en un empoderamiento de la pagina web y de la comercializacion de
productos Alimenticios y productos hechos por cada comunidad de productores que estd
vinculado al la Corporacién Red Pais Rural o en otros organizaciones que tienen convenios
estratégicos con la corporacion.

Con la palabra empoderamiento se quiere hacer referencia como tal, al desarrollo en potencia de
la pagina web en la que no solo el propio administrador sea quien la use, sino también las personas
internas y externas pertenecientes a la Corporacién, es de suma importancia que haya una
interactividad entre la pagina y su publico, ya que de esta manera ellos podrdn conocer los
servicios que proporciona la pagina web y hardn uso de ellos.

En el caso de algunos servicios que da la pagina web se encuentra, el link para la comercializacion
de productos , en este caso solo se hara referencia al empoderamiento de este servicio, es decir, al
desarrollo en cuanto al correcto uso en eficiencia-eficacia por ende efectividad del servicio, es por
esta razén que es necesario hacer mano de herramientas, como la capacitaciéon del uso de la
plataforma para que las personas vinculadas por la corporacién red pais Rural y que se encargarian
de manejar la compraventa para que puedan hacer un efectivo uso de esta.

En cuanto a la comercializacién del producto se haga principalmente una promocién de items
para hacer saber de su existencia y su comercializaciéon en la web esto seria para publicos tanto
internos (personas que trabajan en la corporacion y personas vinculadas como las diferentes
comunidades con las que se estad trabajando) como externos (diferentes organizaciones que
tengan relacion con los productos o estén interesados en comprarlos y personas independientes
que también quieran comprar; ademds buscar el poder publicitar en diferentes redes sociales y
paginas de interés de los publicos a los que se nombraron anteriormente, para ondear en el asunto
a continuacion se explicara mas explicitamente en qué consiste la propuesta sin antes aclarar que
para poder realizar esta propuesta de una forma efectiva es necesario hacer un diagnostico acerca
del tema .




Nombre de propuesta:

Punto Rural , este seria el nombre del link

ya que este es el PUNTO DE VENTA de las
productos que provienen de sitios rurales

,en la web.

Objetivo General: Buscar el empoderamiento de la pagina web, para poder comercializar los
productos de las diferentes comunidades vinculadas a la corporacién Red Pais Rural.

Es un espacio en el
que se busca ensefiar
y guiar a las personas
vinculadas a saber
usar la pagina web vy
mas exactamente la
plataforma de
comercializacion,
esta capacitacion
debe ser totalmente
dinamica, de caracter
de acompanamiento
y supervisién antes
durante y después de
esta para saber su
efectividad.
Disefiamiento del link
Punto Rural, en
cuanto a su forma,
imagen y contenido.

Capacitacion

interactividad

Objetivo
Capacitar a las
comunidades
productoras y
trabajadores de la
Corporacion, para
que hagan uso de
la plataforma de
comercializacion vy
sepan como
funciona el link de
Venta (Punto
Rural)

Disefiar el link vy la
plataforma de una
forma llamativa vy
de facil uso para las
personas en el cual
se pueda tener una
interactividad con
el publico o
comparadores.

Proyecto

Jornada de
capacitacion  por
cada comunidad en
la que se les

ensefe a
interactuar con la
web y la
plataforma de

comercializacion .

Hacer uso de Ia
herramienta web
2.0 la cual da la
ventaja de que el
usuario pueda
poner sus
comentarios frente
a los productos,
preguntas

frecuentes o pedir
mas informacion a
profundidad del
producto

Programa

Ensefiar a navegar en la
web dentro de esta
capacitacion debe estar
el contenido de cémo
subir sus fotos, como
llenar el formato de
precios, caracteristicas
del producto y datos
personales (nombre,
cedula, comunidad,
cuenta para consignar el
dinero, y un poco de
informacién sobre la
comunidad donde fue
hecho el producto

Disefiar el link de esta
manera:

Buscar una imagen que
sirva de identificacion
del link.

Hacer formato de para
subir el producto a la
web, en este tiene que
ir el nombre de Ia
persona que sube el
producto, su
comunidad,

caracterizaciéon es decir
como se hizo el
producto, todos
personales.

Hacer dentro del link un
vinculo en donde los
usurarios puedan llegar




a un block, en el que
puedan comentar y
hacer preguntas acerca
del producto o de la
comunidad.

Hacer un vinculo en
donde se pueda tener
contacto directo es
decir una forma de chat
para mandar
cotizaciones y aclarar
dudas del producto al
que le interese comprar.

Mostrar el producto Exponer el Organizar eventos
en fisico de una producto de una y hacer presencia
forma atractiva y con forma en que se en sucesos que
precios asequibles al pueda captar la tengan que ver con
publico, el cual se atencién de las la Corporacion Red y

Tener un estand
0 una instalacion
de forma creativa
llamativa en

Promocion

logre  tener un personas para que Pais Rural, donde s€
diferencial con los lo compren y asi buscando de esta €Xpongan los
otras competencias mismo conozcan la forma promocionar productos y su
del mismo producto. Corporacion y su los diferentes caracterizacion,

(es necesario hacer pagina web. productos y la estos estand
estudio y pagina web. permitiran que la
comparacion de gente tenga

competencias  para

poder  hallar  un acceso directo a

los productos vy

diferencial del ’ )

producto esto se le adem.a’s alli

llama Benchmarking) también se
entregaran
plegables en

donde se hable
de la Corporacion
y su pagina web
(hay que resaltar
gue solo se podra
tener acceso al
producto en los
estand o en la
pagina web, no




Publicitacion

Publicitar los
productos en
diferentes redes
sociales y paginas
web que las personas
mas frecuentemente
estdn visitando.

Mostrar los
productos de una
forma llamativa en
diferentes  redes
sociales y paginas
web para asi lograr
hacer conocer Ia
pagina y los
productos que se
estan
comercializando.

Realizacién de
publicaciones en
redes sociales
como: Facebook,
Twitter, MSN etc y
en paginas como
google,  groupon
(esta pagina
permite vender el
producto con en
forma
promocional y
enviarla a
diferentes correos
electrénicos.

mas)

Hacer contacto con
las paginas,
mediante
inscripciones a
ellas, investigar
cotizaciones de
cuanto podria
costar publicitar en
cada una de ellas y
cual es su forma de
publicitar. Ademas
tener claro a que
publico se quiere
dirigir las
publicitaciones.







