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Introduccion

Marketing Digital es el conjunto de estrategias volcadas hacia la promocion de una
marca en el internet. Se diferencia del marketing tradicional por incluir el uso de canales y
métodos que permiten el analisis de los resultados en tiempo real.

Hoy en dia, el internet esta incorporado a nuestra vida de tal manera que es casi
imposible hacer cualquier cosa sin ella. No es casualidad que es cada vez mas dificil ver a las
personas desconectadas de sus celulares, teniendo internet al alcance de los dedos.

(https://www.rdstation.com/es/marketing-digital/)

No obstante, es importante incluir en los procesos de compra dentro del mercadeo
digital, puesto que se hace mas rapido, mas facil y existen ahora multiples plataformas que
aceleran el proceso de pago. Unas de las herramientas mas Utiles para hacer presencia en
internet son las redes sociales, puesto que estas permiten la interaccion inmediata con el
comprador, permite promocionar y hacer visible la marca en tiempo real y aporta datos de los
clientes, seguidores e incluso de proveedores.

Es por esto por lo que se considera de mayor importancia la presencia de toda empresa
en el mundo digital, en el presente trabajo se realiza una propuesta de mercadeo digital para la
marca “COSITAS LINDAS BOGOTA”, logrando encaminar la marca a la implementacion de
nuevas estrategias que permitan su posicionamiento en redes, y de esta forma obtener un

crecimiento en ventas.


https://www.rdstation.com/es/marketing-digital/

Resumen

El presente proyecto tiene como objetivo proponer un plan estratégico de mercadeo
digital para la marca “Cositas lindas Bogot4”, con el fin de impulsar el posicionamiento de esta;
por medio de una investigacion de tipo monografico cuyo proposito es realizar un estudio con el
que se pueda determinar la propuesta de plan estratégico para el emprendimiento elegido.

Por medio de encuestas a los clientes, conocimos los aspectos que influyen en las
decisiones de compra de los consumidores. Identificamos que uno de los factores claves a la hora
de adquirir un detalle estaba relacionado con la innovacién, la elaboracién y el valor de este.

Se entrevisto a duefios de diferentes negocios, relacionados con la elaboracion y venta
de detalles para toda ocasion, para identificar las causas de éxito de sus negocios. Se evidencio
gue no es necesario tener un punto fisico para poder posicionar una marca. Los medios digitales
han tomado mayor fuerza en los ultimos tiempos, lo que ha permitido que se pueda emprender

desde cualquier parte, sin la necesidad pagar por un punto de venta presencial.

Palabras Clave: Social Media, Redes sociales, Posicionamiento, Marketing, estrategias



Abstract

This project aims to propose a strategic digital marketing plan for the brand "Cositas
lindas Bogota", to boost its positioning, through monographic research whose purpose is to carry
out a study with which the proposal of a strategic plan for the chosen venture can be determined.

Through customer surveys, we learned about the aspects that influence consumers'
purchasing decisions. We identified that one of the key factors when acquiring a detail was
related to innovation, elaboration and the value of it.

We interviewed owners of different businesses, related to the elaboration and sale of
details for all occasions, to identify the causes of success of their businesses. It was evident that
it is not necessary to have a physical point to be able to position a brand. Digital media have
gained greater strength in recent times, which has allowed it to be undertaken from anywhere,

without the need to pay for a face-to-face point of sale.



Planteamiento del problema

“Cositas lindas Bogota” es un emprendimiento dedicado a la comercializacion de
productos y/o detalles personalizados para todo tipo de ocasion. Ideal para aquellos que aman las
sorpresas y que no tienen tiempo para realizar un detalle personalizado.

En el afio 2018, abrio sus puertas en un local fisico ubicado en la ciudad de Bogot4, en
el barrio 20 de julio hasta finales del 2019, recibiendo gran acogida por parte de los transelntes y
residentes cercanos al sector. En su momento se contd con publicidad impresa y apertura de
redes sociales, pero pese a los esfuerzos invertidos, los resultados no fueron los esperados, para
que la marca creciera exponencialmente, asi mismo debido a la crisis sanitaria que impact6 al
mundo a inicios del afio 2020, se tuvo que suspender el proyecto, pues ya no se tenia recursos
para seguir manteniendo el punto fisico.

En la actualidad ain no cuenta con un punto fisico, y pese a que se tiene creadas cuentas
en diversas redes sociales no se ha logrado posicionar la marca, y no se ha visto mejoria en las
ventas ya que no tiene un plan de mercadeo digital definido, puesto que el emprendimiento nacio
siendo una idea de negocio carece de objetivos comerciales y financieros estructurados que le
permita generar mayor impacto en el sector econémico en el cual se desenvuelve la empresa,
puesto que es un sector que va en crecimiento segun la revista semana “...Dias como amor y
amistad son considerados una de las grandes fechas que mueve el comercio en Colombia. Y no
es para menos, muchos colombianos aprovechan esta ocasion para consentir a sus seres mas
queridos.

Segun Juan Esteban Orrego, director de Fenalco Bogota Cundinamarca, amor y amistad

es la cuarta fecha comercial méas importante del afio después de navidad, dia de la madre y del
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padre. “Esperamos que en sectores como alimentos, floristerias, hoteles y restaurantes las ventas

aumenten en promedio un 33% durante este fin de semana”, afirmé6. Un sondeo realizado por la
entidad revel6 que el 72% de los habitantes de la ciudad les gusta celebrar este dia ya sea en
compafiia de sus parejas, amigos o sus familiares. Para festejarlo, segln datos de Kantar, los
colombianos prefieren hacerlo entregando un obsequio.”

La empresa para ser mas competitiva debe plantear la innovacion para sobrevivir y
seguir siendo competitivo. Se debe ofrecer un bien, producto o servicio con nuevas prestaciones,
con el menor costo de produccion, crear fidelizacion con el cliente, la busqueda de clientes
potencial y ser mas eficientes y atractivos frente a la competencia, esto se logra con el
conocimiento empresarial, capital intelectual, el talento del recurso humano capaces de dar un
mayor crecimiento en la cadena de valor (Manene, 2011).

Fue precisamente con la crisis sanitaria sufrida cuando se impuso el distanciamiento
fisico entre personas lo que limitd la capacidad de reunirse e interactuar. Por este motivo, los
empresarios han encontrado formas creativas de mantener y fomentar la conexion entre
individuos mientras estan fisicamente separados. Asi, las redes sociales como Twitter, Instagram
y TikTok y las aplicaciones de videoconferencia como Google Meet, Webex, Zoom y Kudo han
demostrado ser esenciales durante este periodo para que muchas organizaciones pudieran ofrecer
sus productos o servicios. Ademas, varias compafiias tecnoldgicas importantes como Cisco (la
compafiia detras del servicio de conferencia web Webex), Google, Facebook, Apple y Amazon
estan donando recursos para los sistemas educativos y de atencion médica y expandiendo el
acceso gratuito a sus productos y programas de servicio al cliente (Haeffele, Hobson, & Storr,

2020).
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Pregunta de investigacion: ;Como desarrollar un plan de mercadeo digital efectivo

para la marca “Cositas Lindas Bogota”?

Objetivo General

Proponer un plan estratégico de mercadeo digital para la marca “Cositas lindas Bogota”,

con el fin de impulsar el posicionamiento de esta.

Objetivos especificos

r

Analizar la posicion actual de la marca “Cositas lindas Bogota” dentro del mercado, con

el fin de conocer el microentorno y contexto competitivo.

Identificar los posibles objetivos y acciones del entorno digital aplicables a la marca

“Cositas lindas Bogota”.

Proponer los canales pertinentes para desarrollar el plan estratégico de mercadeo digital

que logren generar el posicionamiento esperado.
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Justificacion

Esta investigacion es de tipo monografico, se lleva a cabo como parte de la linea de
Seminario de investigacion; el proposito es realizar un estudio con el que podamos determinar un
plan estratégico de mercadeo digital para el emprendimiento elegido.

El motivo que llevo a generar este proyecto es poder identificar qué estrategias de
mercadeo han sido efectivas de manera digital con el fin de generar un posicionamiento de
marca.

La marca “Cositas Lindas Bogotd” nacié como una iniciativa que buscaba satisfacer la
necesidad de un publico que no contaba con el tiempo necesario para realizar un detalle
personalizado en fechas especiales (matrimonios, primeras comuniones, cumpleafios, grados,
entre otros).

Nace en el afio 2019, en el barrio 20 de julio de la ciudad Bogota, desde donde operaba su
punto fisico, en el cual se realizaban ventas mensuales por valor de tres millones de pesos
3.00.00 ml/c.

Debido a la crisis sanitaria desatada por el Covid19, se cerré el punto fisico, pues ya no
se justificaba tenerlo, teniendo en cuenta que las personas no estaban asistiendo directamente a
él, por esta razon se enfoco en darse a conocer por medio de redes sociales como Instagram y
Facebook, pero no conto con la oportuna asesoria, para poder lograr el reconocimiento del
publico en redes sociales. Su intervencion en medios digitales se realizo de forma empirica,
razon por la cual no tenia el conocimiento necesario que le permitiese llegar a clientes

potenciales y luego fidelizarlos.
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Mediante este proyecto se pretende hacer visible la marca “Cositas Lindas Bogota” en

redes sociales, con el fin de implementar herramientas actuales e influyentes de marketing dentro
de la empresa, que permitan identificar las necesidades de los clientes.

De este modo, los aportes del proyecto seran permitir identificar cuales son los canales
adecuados para compartir contenido relacionado a la marca y asi incrementar sus ventas
alcanzando nuevos clientes, a través de un plan de mercadeo digital que genere un
reconocimiento en el mercado y la fidelidad de los clientes, de no realizarse este plan el
emprendimiento se vera obligado a desistir de sus actividades comerciales puesto que no se
conseguiria alcanzar un punto de equilibrio que sostenga a las 2 personas que de este
emprendimiento obtienen beneficios econdmicos, de igual forma se perderia la posibilidad de
escalonar la empresa brindandole la opcion de hacer crecer su mercado y asi poder expandir mas

su negocio.
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Marco Referencial

A continuacion, se mencionan algunos proyectos de investigacion los cuales
comparten ampliamente la importancia de tener una buena estrategia de marketing digital

para posicionamiento en redes sociales:

Nacionales

Titulo: Andlisis de las estrategias para posicionar una marca gastronémica:

restaurantes del Barrio Provenza de Medellin

Institucion: Universidad Pontificia Bolivariana, Medellin, Colombia.

Autores: Juan F. Mejia Giraldo, Aura Maria Gallego Ossa, Miguel Robledo Cardona,

Carlos Hernando Vélez

Fecha: junio-2016

Apreciacion: A través de un analisis etnografico, los investigadores del proyecto
buscaban descifrar el arraigo cultural del comportamiento de los consumidores de
restaurantes del Barrio Provenza de Medellin, donde logran evidenciar que el
posicionamiento de las marcas gastronomicas se da a partir de la elaboracion de un plato,
respetando su cultura y preservando su promesa de valor. De igual forma identificaron que
el posicionamiento actual de las marcas analizadas en el mercado se mantiene en estrategias

de comunicacion en redes sociales, ya que perciben a los medios tradicionales como poco



eficientes en materia del retorno de la inversion y las redes sociales les permiten acercarse,

generar una afinidad y credibilidad de forma mas rapida con los usuarios de estas.

Titulo: Aspectos Estratégicos para el Posicionamiento de Marca el Artista Musical

en Bogota
Institucion: Institucion Universitaria Politécnico Grancolombiano, Colombia.
Autores: David Arias, Gary Hernandez.
Fecha: 2013-08-05

Apreciacion: Los autores del proyecto buscaban identificar los factores asociados a
la preferencia de un artista musical y a la creacion de marca en el artista, por medio de una
investigacion cualitativa, cuantitativa y de este modo poder determinar el posicionamiento,

el nivel de influencia y la lealtad que puede alcanzar un artista en el ambito musical.

Titulo: Redes sociales como estrategia para incrementar el posicionamiento de marca

en la empresa de cosméticos Bellas de Valledupar
Institucion: Universidad EAN, Bogota, Colombia

Autores: Audrey Edilberto Barrera Sanchez, Diego Andrés Castelblanco Salamanca

y Diana Maritza Malaver Ruiz

Fecha: octubre 2020

15
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Apreciacion: Por medio de técnicas cuantitativas como la encuesta, los autores del trabajo

investigativo realizaron un disefio descriptivo de la necesidad de la empresa en tener un
posicionamiento de marca en las diferentes redes sociales, con el fin de promover la venta de
los productos cosméticos, permitiendo posicionar su imagen e incrementar vendas en el

mundo del mercadeo online, de forma que permite a la empresa incrementar las ventas.

Titulo: Influencia de las redes sociales sobre el comercio electronico en Colombia,

2010-2014

Institucion: Universidad Militar Nueva Granada - Colombia

Autores: Milton Ricardo Ospina Diaz

Fecha: 2015

Apreciacion: Las tendencias en redes sociales logran resultados si se saben
aprovechar y ejecutar de la manera correcta, es decir, teniendo un buen analisis del publico
objetivo y las necesidades a resolver. Ya que estos canales han dejado de ser simples medios

de interaccion entre sus usuarios para convertirse en plataformas de comercio electrénico.

Titulo: Plan de posicionamiento de marca para BOREAL

Institucion: Universidad EAFIT, Medellin, Colombia

Autores; VERONICA BOTERO GOEZ
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Fecha: 2019

Apreciacion: En este trabajo investigativo, se buscé de manera analitica, obtener
informacidn sobre el comportamiento que se estaba teniendo de la marca dentro de la
recordacion de los clientes de los cuales por medio de encuestas, y de entrevistas con
clientes de la marca se logro definir la estrategia de recordacion de marca por medio del
contenido con influenciadores, en las distintas redes sociales, usando estos como una fuente
de publicidad y mercadeo que le permitid a la marca acercarse mas a los consumidores de la

misma.

Internacionales

Titulo: Plan estratégico de marketing para posicionar marca e imagen de la compafiia

Interbyte S.A.
Institucion: Universidad Politécnica Salesiana Sede Guayaquil, Ecuador
Autores: Elizabeth Daniela Lopez Chila y Chintya Paola Molina Avellan
Fecha: octubre 2011

Apreciacion: Por medio de analisis DOFA, PEST Yy utilizando las 8P°S, en mercadeo,
(producto, precio, plaza, publicidad, promocidn, procesos, personal, productividad y
calidad), los autores de este trabajo determinaron el plan de marketing més acertado para la
empresa Interbye S.A., definiendo cuales serian las herramientas digitales que proporcionan

a la empresa mayor cantidad de clientes cautivados que posteriormente pasarian a ser
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conversiones en ventas para la empresa y reconocimiento en el mercado, por medio del uso

de publicidad en redes sociales y trafico por internet.

Titulo: Redes sociales como estrategia de mercadeo para incrementar la participacion

y mejorar el posicionamiento de la marca Decofruta.
Institucion: UNIVERSIDAD DE CARABOBO, Venezuela
Autores: Rafael Eduardo Crespo Herrera
Fecha: febrero 2015

Apreciacion: En el presente trabajo se buscé como redireccionar el presupuesto en
publicidad de la empresa Decofruta, para las varias franquicias y por medio de analisis e
investigacion en campo determinar el impacto positivo que condujo a la empresa en reforzar
su presencia en el medio digital, de modo que la empresa crecio en cuanto a la participacion

y posicionamiento en el medio digital.

Titulo: Disefio de un plan de social media marketing para mejorar el posicionamiento

de la empresa CONSTRUHOGAR en la ciudad de Riobamba
Institucidn: Escuela superior politécnica de chimborazo - Ecuador
Autores: Richar Stalin Puetate Torres

Fecha: 2020
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Apreciacion: El primer paso para disefiar una buena estrategia de marketing, es

ejecutar una investigacion de campo, en este caso a través de encuestas en las que se
obtuvieron resultados que si responden a la necesidad que cubre o que soluciona la empresa.

Luego de esto se evalla todo el tema de Branding y el incursionamiento en cada red social.

Titulo: Estrategias de social media marketing para lograr el posicionamiento del

hotel rizzo, chiclayo

Institucion: Universidad sefior de Sipan - Peru

Autores: Ticliahuanca Tineo Kary Rosmery

Fecha: 2021

Apreciacién: Para este sector, siempre se ha considerado que la comunicacion digital
debe ser constante, pero sobre todo explicita, por la alta competitividad, ya que los usuarios
pretenden buscar informacién suficiente y clara al momento de buscar resolver sus
necesidades y expectativas, por lo que ejecutar una estrategia de marketing digital,

desarrollada a través de redes sociales es la opcién mas efectiva.

Titulo: Marketing digital y posicionamiento de marca en el Hotel Nilas.
Institucion: Universidad César Vallejo, Perd.

Autores: Alarcén Calder6n, Rayssa Janna



Fecha: 2021

Apreciacion: La investigacion tuvo como objetivo establecer la relacion entre el
marketing digital y el posicionamiento de marca en el Hotel Nilas, en la ciudad de Tarapoto
en el afo 2020. La investigacion fue descriptiva. Para ello se tomo una muestra de la
poblacién gue estaba conformada por 30 clientes y se utilizo la técnica de la encuesta. Los
resultados de la investigacion mostraron los niveles del marketing digital como: 73.33%
regular, 16.67% malo y 10% es bueno. Para el nivel del posicionamiento de marca quedo
indicado como: 70% medio, 16.67% bajo y 13.33% alto. El marketing digital que tuvo
relacion con el posicionamiento de marca fue la comunicacion digital y las redes sociales.

La principal conclusion fue que no existe relacion significativa entre las variables.

20



Marco Teobrico

Se elabora un marco desde 15 revisiones bibliograficas para analizar los conceptos
que existen alrededor de estrategias de marketing digital y posicionamiento en redes

sociales, se tienen en cuenta conceptos nacionales e internacionales como referencias.

Todo el mundo sabe que internet tiene una amplia gama de herramientas que
facilitan el contacto instantaneo con cualquier persona. Facebook, Pinterest y otras redes han
facilitado ese mecanismo imprescindible para poder crear negociaciones en esta nueva era
de la informacién, utilizando diversos sistemas para captar y seguir clientes cerrando
muchos negocios exitosos en cualquier lugar del mundo sélo con una computadora portatil.
(Selman, H. (2017)) Pero el uso de estas plataformas tiene toda una planeacion y razén de

ser, la cual parte desde el marketing.

Segun Quijije (2016) en su articulo menciona que el marketing es un concepto
inglés, traducido al castellano como mercadeo o mercadotecnia. Se trata de la disciplina
dedicada al analisis del comportamiento de los mercados y de los consumidores. El
marketing analiza la gestion comercial de las empresas con el objetivo de captar, retener y

fidelizar a los clientes a través de la satisfaccion de las necesidades.

Los especialistas en marketing suelen centrar las actividades en el conjunto de las
Cuatro P: Producto, Precio, Plaza (distribucion) y Publicidad (promocion). El marketing
apela a diferentes técnicas y metodologias con la intencion de conquistar el mercado y

conseguir otros objetivos propios de una compafiia comercial.

21



Es importante mencionar que el marketing tiene muchas aristas, es por eso, que se
encuentra dentro de un ecosistema digital; que se define como un sistema que permite a las
organizaciones mejorar la visibilidad de una web utilizando diversas técnicas de marketing
online, las ventajas y beneficios de contar con un ecosistema digital son diversas, sin
embargo, la principal es que hace visible una marca para los usuarios del entorno digital. De
la misma manera, permite controlar y monitorear todo lo que ocurre alrededor de una pagina
web, desde el nimero de seguidores y la calidad de las interacciones en redes sociales, hasta

el ultimo eslabon del proceso de conversion del sitio. («Ecosistema digital», 2020)

Todo esto con un objetivo que suelen ser transacciones o conversiones asi llamadas
en el medio, asi pues, para lograrlas se requiere toda una estrategia en donde segun el

tamafo de la empresa tendran areas trabajando para lograr estos objetivos propuestos.

Por otro lado, se dice que el disefio de una buena estrategia de comunicacion y marca
es el primer paso firme que hay que dar antes de crear una red social. El estratega definira,
mediante un andlisis previo, cuales seran los objetivos que desea alcanzar la organizacion
con la creacion de la comunidad. Ademas, vinculara estos objetivos a la estrategia global de

la organizacion manteniendo en todo momento su personalidad. (Moya,2014).

Segun (Martabit, 2008) el término estrategia proviene del &ambito militar donde la
organizacion es asociada a la planificacion de tareas donde el objetivo de alcanzar la meta
que habitualmente es vencer a la competencia. En el contorno empresarial, teniendo en
cuenta estas ideas, donde se especifica los objetivos, y se desarrolla planes de accion,
estableciendo recursos para desempefiar y cumplir con los objetivos propuestos (Alvarez, et

al., 2020).

22
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La estrategia empresarial buscar crear un valor, a su vez la manera del que hacer y

cémo hacerlo, definiendo los objetivos de la empresa, sus acciones, 10s recursos para ser
empleados y cumplir con dichos objetivos (Conexién Esan, 2017). Segun (Pumpin &
Garcia, 1993), menciona que los entornos turbulentos, son oportunidades de la actuacion
empresarial, en segundo término, son naturalmente de riesgo. El éxito empresarial no se
genera en procesos estables, sin rupturas, continuistas, sino que, al contrario, solo se genera
éxito empresarial cuando la empresa se encuentra en una dindmica fuerte, como la propia

estructura interna(Rivera, 2015)

Profundizando més en temas de eMarketing o e-Marketing que se refiere al uso del
internet y de las capacidades de medios digitales para auxiliar en la venta de productos y
servicios; lon (2009) manifiesta que el E-marketing es un concepto generalmente aceptado,
debido a las ventajas que brinda en comparacion con otros mecanismos de comercializacion.
Ademas, es mas rapido, mas eficiente, mas inteligente y menos costoso. Adicionalmente,
afiade que la opcidn de E-marketing es también aplicable por la flexibilidad con la que se
dirige a clientes potenciales. Por otra parte, a la luz de este estudio, se considera que el E-
marketing es el ambiente que conduce a resultados rapidos, facilita el calculo complejo para
analizar la evolucién del mercado, el acceso a nuevos segmentos de mercado, lo cual le va a
permitir a la empresa ganar la confianza y lealtad de los clientes con productos de calidad y

precios accesibles, a través de las campafias de E-marketing principalmente.

Segun Carlos Villa, consultor de mercadeo para el diario la republica, el marketing
online consiste en proporcionar al consumidor contenido Gtil en el momento en que éste lo

necesita. EIl uso de lo que internet ofrece para las actividades del mercadeo ha hecho pensar
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a algunos que el llamado marketing tradicional esta desapareciendo o que incluso ha muerto.

La realidad ha demostrado que lo que se tiene es una forma de trabajar comunicaciones que
se suma a las usuales, y el consultor y autor de los libros sobre nuevas reglas del marketing y
las relaciones publicas, entre otras publicaciones, recuerda que lo que se hace en internet
debe tener contenido que sea de beneficio para todos y que no se trata de estar ahi

solamente.

Se trata principalmente de generar y ofrecer a las audiencias y posibles clientes,
contenido de valor, contenido, productos y servicios que sean Utiles y respondan a las

necesidades que estos tienen.

De lo anterior entonces, se podria coincidir con el dicho popular de que “el que no

tenga su negocio en digital, no existe.”.

Marketing On-line: la nueva forma de hacer negocios a bajo costo

Las reglas de juego estan cambiando. Internet se ha convertido en una plataforma
donde la gente trabaja, juega, se educa y se divierte. A medida que millones de personas
pasan mas tiempo en la red, las empresas que buscan a esos consumidores tienen a la mano
herramientas que, por ser mas efectivas que las tradicionales formas de comunicacion con
los consumidores, les sirven para acceder mas y mejor a mercados que dia a dia son mas
complejos y sofisticados. El éxito que goza la publicidad por Internet, los enlaces
patrocinados y el Search Engine Marketing (SEM) es el reflejo de este acelerado cambio en

la forma que muchas empresas mercadean y se promueven. Esta es la base de Google
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Adwords, una de las principales plataformas existentes, que les permite a las empresas, sin

importar su tamafo, no sélo publicitar sus servicios o productos en Internet, sino, ademas,
ser encontrados por potenciales clientes en todo el mundo. Hoy, miles de anunciantes
utilizan el programa AdWords. A partir de palabras clave, que el anunciante define, sus
anuncios aparecen cuando clientes potenciales efectian una busqueda por Google. Ademas,
el sistema implica que la empresa sélo paga cuando los usuarios hacen click en su anuncio y
también puede controlar los costos con facilidad. Gracias a este tipo de servicios, se crean
campanas por internet desde 20 mil pesos aproximadamente. La clave, es la relevancia. El
usuario no es bombardeado por un “banner” u otras formas intrusivas de publicidad, sino
que los anuncios son relevantes a la basqueda. En muchos casos, el aviso pasa a ser casi tan
relevante como la informacion. Igualmente, existen otros servicios como Adwords Business
Pages, que les permite a las empresas crear una pagina basica para disponer informacién
sobre productos, la empresa, ubicacion, métodos de pago aceptados, e inclusive
personalizarla con su logo y fotos. El servicio fue pensado para que las PyMes, pequefios
productores y nuevos emprendedores que no tienen sitios Web, prueben la publicidad en
linea sin el costo que implica crear su propia pagina y comiencen a obtener los beneficios
del marketing online. En Latinoamérica, la tendencia respecto de la publicidad en Internet y
al SEM (Search Engine Marketing), especificamente, esta en claro crecimiento, y el
aumento en su utilizacidn se debe a que existe una necesidad real por parte de las empresas,
cualquiera que sea su magnitud, de obtener mejores resultados y poder medir el retorno de

sus inversiones de marketing en Internet. (Berg,2019)

Avanzando en este proceso de mercado, las relaciones juegan un papel fundamental,

las relaciones como se conocian antes con un mecanismo de emisor, mensaje, canal y



receptor, no han cambiado, lo que si ha venido cambiando es la forma en la que a menudo
nos acercamos al otro. Si bien antes lo haciamos de forma escrita por medio de cartas o fax,
o de manera directa y personalmente, hoy existen otros medios que nos permiten
comunicanos en tiempo real, sin tener que estar uno al frente del otro, donde no es un
impedimento la zona horaria o el idioma. ...Con el avance de la tecnologia y del internet en
el mundo se han evidenciado una cantidad de cambios para las empresas, sobre todo las
grandes que con sus recursos tanto humanos como de capital han realizado inversiones

importantes para impactar no solo el mercado objetivo de su region sino del mundo entero.

Lo que se llamaba “marketing Digital” anteriormente se daba a través del correo
electronico como medio de comunicacion, sin embargo, con el paso del tiempo la
renovacion de los equipos, la implementacién de plataformas virtuales, pagos en linea, entre
otros, se logré dar una mirada diferente al mundo de los negocios, comprendiendo que los
productos no se vendian solos, sino que necesitaban generar un valor agregado para el
mercado en general. Es asi, como en la actualidad grandes empresas en Colombia como son
Almacenes Exito, Avianca, Bavaria, Carbones Cerrejon, Carrefour Colombia, Claro,
Ecopetrol, EPM, Grupo Argos, Grupo Nutresa, Terpel, Mercado libre, LAN, Falabella, entre
otras, son ejemplo de lo que el marketing digital puede llegar a impactar al consumidor, los
grandes negocios que se hacen en la red y que gracias a ello han obtenido grandes ganancias

y reconocimiento de marca.” (Loaiza, 2019)

Aunque dicho lo anterior es de reconocer que no solo las grandes empresas han
hecho uso de este tipo de mercadeo, sino que ha sido de gran relevancia para el crecimiento

de las pequefias y grandes en empresas y hasta para el reconocimiento de influencers
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alrededor del mundo pero que es el marketing digital?” es el uso o la aplicacion de las
estrategias de comercializacion del mercadeo llevadas a cabo en los medios digitales, este
tema es lo que hoy en dia esta revolucionando el mercadeo y por lo tanto es que debe ser
estudiado e implementado por todas las empresas sin importar su tamafio o mercado...”

(Arredondo,2017).

La comunicacién interpersonal se ha visto afectada debido a las redes sociales, su
alcance es tal que no solo son usadas por individuos sino también por compafiias, que las
usan como medio de difusion masivo, el cual les permite llegar a diversas partes del mundo
al mismo tiempo. Por medio de las redes sociales se permite una comunicacion interactiva,

dindmica y practica.

“En los ultimos afios han surgido diferentes tipos de redes sociales que pueden ser
clasificadas en el &mbito social, empresarial, o temas de interés especifico de diferentes

sectores”. Herrera (2011)

Los medios de difusion en los que hacen parte los espacios televisivos, radiales,
escritos y virtuales, destacan la participacion que ha tenido la tecnologia en las redes
sociales, lo cual ha permitido tener un mundo desde el cual se permite hacer lo que se desee

con solo un clic.

Por medio de un buen manejo de las plataformas se permite hacer compra y venta de
diferentes bienes o servicios, a través del conocimiento del pablico objetivo, por medio del

cual se permite una cercania y una fidelidad de este.
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“Las redes sociales son lugares en Internet donde las personas publican y comparten
todo tipo de informacion, personal y profesional, con terceras personas, conocidos y

absolutos desconocidos”. (Celaya, 2008)

Las redes sociales fueron clasificadas en tres tipos, segun “Celaya” los cuales son:

Redes profesionales: Como LinkedIn, Xing, Viadeo

Redes generalistas: Como Instagram, Facebook, Twitter. Tiktok

Redes especializadas: Como Ediciona, eBuga, CinemaVIP, 11870

Estas anteriores son las que mas visitas tienen en sus sitios web.

Las redes sociales generalistas son las redes sociales que mas crecimiento han tenido,
pues su publico es cada vez mas diverso y mas activo, no se centran en un tema en coman,
sino que abordan diferentes tipos de temas, desde cocina, salud, fotografia, videos, musica

hasta politica.

Las redes sociales Profesionales permiten ir desarrollando una amplia lista de
contactos profesionales, para intercambio de experiencias, como para intercambio de ofertas

laborales.

Las redes especializadas se enfocan en una actividad econdémica o social o una
actividad especifica, 1o que permite hacer parte de grupos con gustos o enfoques
relacionados y especificos. Mediante este tipo de redes, se han facilitado espacios como
medios de interaccion social sin que la distancia, el idioma o zona horaria sea un

impedimento para establecer una cercania.
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“Internet esta cambiando la sociedad y est4 transformando la manera en que las

empresas venden sus productos y servicios. No hay que olvidar que las nuevas generaciones
de consumidores identifican a una compaiiia y su marca segun su experiencia en la WEB”,

afirma (Celaya, 2008)

Hoy en dia es mas comun ver compafias incursionar en las redes, generando afinidad
con los seguidores, creando una identidad dentro de ellos, que esta relacionada a la posicion

que sus articulos generan dentro de la sociedad.

A traves de diversos temas de interés para el publico, las compafiias generan empatia
con sus clientes sin necesidad de estar frente a frente, tan solo con interactuar con su sitio
web, se genera el acercamiento no solo por el bien o servicio que la entidad ofrece, si no por

la marca que es duefia de este, la cual puede generar un estatus dentro de la sociedad.

Por medio de mensajes publicitarios en las diferentes plataformas, las organizaciones
han logrado la participacion dinamica de los usuarios y asi han generado millones de ventas
en linea. “El objetivo de la publicidad es persuadir a potenciales clientes con la finalidad de

que consuman el producto anunciado” (Rodrigo & Martin, 2011).

La publicidad se centra en la relacién mental entre el receptor y el elemento
simbdlico, la marca y el producto, lo que permite la fidelizacion, lo cual por lo general va
mas alla del articulo y sus caracteristicas, creando una fuerte connotacion emocional

(Alcaide, 2010).

Ahora bien, entendiendo el contexto histérico y conceptual de las redes sociales,

podemos observar el comportamiento actual de las redes a trabajar, a nivel mundial.



FAVOURITE SOCIAL MEDIA PLATFORMS

PERCENTAGE OF WHO SAY THAT EACH OPTION ISTHER "FAVOURITE" SOCIAL MEDIA ALATFORM

i

17% PINTEREST

19% TELEGRAM

14% FACEBOOK MESSENGER

06% Dpiscorp

04% UNKEDIN

Imagen tomada de: Digital Report 2022 - WeAreContent & Hootsuite. Data 3Q de 2021

Instagram y Facebook son las redes sociales preferidas tanto en hombres como en
mujeres. Instagram tiene mayor afinidad en mujeres entre los 16 a 34 afios vs. los hombres
quienes reportan mayor afinidad entre los 16 a 24 afios. Facebook tiene mayor afinidad en
mujeres entre los 35 a 54 afios vs. los hombres quienes reportan mayor afinidad entre los 25

a 44 anos.

La SNS (internet Social Network) pueden incluir en su estructura texto, video, audio
y cualquier otro contenido multimedia basado en la web (rich media). Con el objetivo de
conseguir seguidores, promocionar una web, comunicar una promocion, generar notoriedad,
dar a conocer un nuevo producto, etc. Esto las hace especialmente interesantes para los

anunciantes, ya que poseen un espacio y unas posibilidades que mejoran en flexibilidad a la



de los medios publicitarios convencionales, con el aliciente de la interactividad,

personalizacion y retroalimentacion (Benevenuto et al.,2009).

Expertos sefialan que las redes sociales como canales virtuales son grandes oficinas
digitales que juegan un papel preponderante para que las compariias puedan atender a sus
usuarios de una manera mas estrecha y dinamica. De acuerdo con José Mendoza, CEO de la
agencia Buentipo Anchor, las interacciones en redes sociales se han convertido en la base de
las interacciones humanas actuales. Tanto es asi que antes las marcas gastaban mucho dinero
en construir su propia reputacion y esa realidad cambid con las interacciones en redes

sociales. De alli la importancia de estar actualmente en ellas. (Lorduy,2021)

Durante afios, las empresas han centrado sus iniciativas en la captacion de clientes.
Sin embargo, el entorno empresarial ha cambiado y los clientes son cada vez mas escasos y
exigentes. A esto hay que sumarle el papel que desempefia cada vez mas agresivo la
competencia y, por tanto, captar nuevos clientes es cada dia mas costoso, por lo que las
empresas, desde las PyME'S a las multinacionales tendran que ir enfocandose hacia la
retencion de los clientes, con énfasis en conservar a sus clientes mas rentables, como apoyar

su estrategia de orientar la empresa hacia sus clientes (Gonzalez, 2006)

No es necesario ser una gran empresa para sacar partido de las redes sociales. Las
PyME'S tienen en las redes sociales plataformas dtiles para dar a conocer sus productos y
permanecer en contacto directo con sus clientes y su publico objetivo a nivel global. El
costo para trabajar con redes sociales es sumamente reducido, por lo que con una minima

inversion se pueden conseguir resultados 6ptimos (Castelld, 2010)
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Castell6 también, sugiere los siguientes tips para PyME's en redes sociales:

1. Identifique su publico Objetivo. Lo primero que se debe hacer es descubrir
cudles son las redes sociales que suelen utilizar, de esta forma sabras las que te convienen

mas.

2. Identifique su actividad. Si su actividad es comercial, abra una pagina
profesional en Facebook, puede ser una gran forma de promocionar un negocio comercial,
de servicios o de cualquier rubro. También existe la posibilidad de abrir una pagina de su

empresa en redes como Facebook o LinkedIn.

3. Interactde con sus clientes. Lo ideal es subir iméagenes de los nuevos
productos, anunciar ofertas y sobre todo, prestar atencion a lo que dice el publico; contestar

los mensajes y comentarios, tratando de resolver problemas.

4. Actualice la agenda de contactos. Si mantiene sus redes sociales organizadas
y actualizadas podré acceder a ellas en cualquier lugar donde tenga ingreso a Internet, aun

sin llevar su computadora.

5. Entregue exclusividad a las redes sociales. Las redes sociales no son
secundarias, sino que son una prolongacion real de su negocio y un canal muy beneficioso.
Es por esto que entregar promociones exclusivas para sus seguidores aumentara su

popularidad entre los clientes.

6. Utilice todas las herramientas. Se trata de herramientas gratis, faciles de usar y

accesibles para cualquier usuario que esté conectado a las redes sociales.



7. Acepte criticas. Las redes sociales son muy vivas, por lo que los usuarios
pueden y deben opinar de todo al momento. Es por esto por lo que se debe tolerar las

criticas, encararlas con todo respeto y proponer una solucion

8. No se convierta en Spamer. Esto quiere decir que no debe enviar mensajes de
publicidad en masa, pues las redes sociales sirven para promocionar su empresa con estilo,

sin caer en el lado oscuro de la masividad.

La mercadotecnia y el marketing digital cambian a diario con el nacimiento de

nuevas aplicaciones y formatos que pretenden entrar a otros nichos de mercado.

Segun Diego Ramos las nuevas tendencias en las redes son las siguientes: Video
marketing, optimizacién de busqueda por voz, realidad virtual (VR) y realidad aumentada
(AR), marketing de influencers, marketing conversacional, Inteligencia artificial (1A) y
aprendizaje automatico, transmision en vivo, contenido de audio, SEO organico y marketing

inclusivo.

De las anteriores todas son de importancia para posicionar una marca en el mercado
digital, pero de la tendencia que se trabajaria para la marca cositas lindas seria el video
marketing, marketing conversacional, transmision en vivo, SEO organico y marketing

inclusivo de las cuales el autor los define como se sigue a continuacion.

Video marketing: El contenido de formato corto va en aumento y no parece estar
desacelerando. Instagram Reels, TikTok y YouTube Shorts son algunos de los principales
canales de contenido de video en la actualidad. Gracias a su capacidad para captar la

atencion y generar un compromiso mas fuerte que otro contenido, se predice que el video
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marketing jugara un papel aun mas prominente en el marketing en 2022. Una estrategia es
crear mas contenido de video corto, ya que se ha descubierto que el algoritmo de Instagram

favorece en gran medida a Reels. En otras palabras, mas videos significan mas exposicion.

Marketing conversacional: EI marketing conversacional es una forma de hablar con

su audiencia uno a uno para mejorar la experiencia del cliente y las ventas. Estas

conversaciones se pueden realizar a través de chat en vivo, chatbots, asistentes de voz y mas.

En 2022, a medida que las tendencias de marketing digital van en aumento, veremos
més marketing conversacional debido a su impacto comercial favorable. Una mejor
comunicacion con los clientes significa que su empresa puede acortar el ciclo de ventas y
mejorar significativamente el embudo de marketing. El tiempo y el dinero también son
razones importantes para este cambio de marketing. Después de todo, el 80% de las
consultas de rutina se pueden responder instantaneamente con chatbots en lugar de un

representante de servicio al cliente.

Transmision en vivo: Los espectadores encuentran la transmision en vivo muy
atractiva. De hecho, el tiempo de visualizacion de contenido en directo ha aumentado un
250%. Este formato y la creciente tendencia de marketing es una excelente manera para que

las marcas muestren su personalidad y valores de manera auténtica.

La transmision en vivo no solo hara que los usuarios se relacionen mejor con las
marcas Yy se sientan mas comodos al realizar una compra, sino que también cambiara las

ventas en linea.
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SEO organico: Dirigir trafico a su sitio web a través de SEO es una estrategia de
marketing sélida que no va a ninguna parte. En 2022, el SEO seguira siendo una fuente lider

de nuevos negocios y trafico para la mayoria de las empresas.

El principal cambio para este 2022 es que veremos un aumento en los fragmentos
destacados. Los fragmentos destacados se muestran en el primer resultado en los motores de
busqueda y muestran una pequefia parte de su articulo. Esta comprobado gue reciben un

mayor numero de clics en su sitio web y contribuyen a su credibilidad.

Marketing inclusivo: Un plan de marketing inclusivo no se trata solo de mostrar
imagenes diversas en su sitio web o paginas de redes sociales. Los consumidores buscan
marcas que practiquen lo que predican y estén alineadas con todos los valores. Si busca la
lealtad del cliente y el respeto duradero de los usuarios, debe ser una marca auténtica.
Permita que todas las personas y grupos se reconozcan a si mismos en sus esfuerzos de

marketing y sepan que pueden conectarse con su negocio.

Pero para la autora Liz Forero, una de las tendencias para el 2022 para las marcas
son los metaversos “... que son universos virtuales creados para que las personas puedan
tener diversos tipos de interacciones sin muchas de las limitaciones que el mundo real puede
llegar a tener. Actualmente, plataformas como SecondL.ife o Fortnite, han logrado tener un
alto nivel de penetracion en los usuarios, llegando incluso a contar con sus propias monedas

virtuales...”

Por otra parte, el influencer marketing es otra de las tendencias que continuara en

crecimiento en 2022 y una de las claves para una estrategia exitosa es lograr crear relaciones
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de largo plazo, esto no solo permitird poder tener resultados mucho mas tangibles, sino que
también aportara a generar un mayor vinculo con en influenciador, generando mejores

contenidos y un mayor engagement con el publico objetivo.

De las compras por internet, segun el diario el pais: “...El nimero de usuarios en
Colombia que acude a la red a través de Google para hacer busquedas relacionadas con
articulos u otros productos para regalar es cada vez mayor. De diez, nueve lo hacen, dice el
estudio de la empresa MediaCom...” en lo que se refiere a un estudio basado en la epoca
navidefia en la cual un El 42% de los colombianos invierte $600.000 en promedio en los

regalos de Navidad.

Por otro lado, aunque existen multiples definiciones técnicas, en forma sencilla el
mercadeo es todo lo que se hace para acercar los productos o bienes a los consumidores y
para generar, en forma técnica, lo que todo empresario quiere: ventas. Las ventas no se
producen por arte de magia, son el resultado de varios factores, dentro de los que cabe
resaltar el plan de mercadeo. Para elaborar el plan de mercadeo es necesario tener claros los

factores externos e internos que inciden en la comercializacion de los productos.

Factores externos de mercadeo: Son todas las variables que por mas que quiera, no
puede controlar. Inciden de manera directa o indirecta en la comercializacion de sus
productos y se tiene la obligacion de estudiar, reconocer y aprovechar: « Consumidores ¢
Leyes * Medio ambiente * Situacion politica « Situacion cultural y social « Competencia *

Avances tecnologicos
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Factores internos de mercadeo: Son todas las variables que se puede y debe

controlar, inciden directamente en la comercializacién de sus productos y hacen que sea mas
0 menos exitosa. * Producto. Composicion fisica y técnica, calidad, tamarfio, presentacion,
nombre, marca, empaque.  Precio. Cuanto esta dispuesto a pagar el cliente por su producto.
* Canales de distribucion. Dénde puede comprar el cliente sus productos. ¢ Publicidad y
promocion. Incluye todos los mecanismos de comunicacién, exhibicion y oferta de sus
productos, tanto los mensajes como los medios masivos o directos que usara para dar a

conocer sus productos, y motivar la compra.

Estas variables también se conocen como las 4 P (producto, precio, plaza 'y
promocion). Bases de un plan de mercadeo El plan de mercadeo esta sustentado en cuatro
pilares. 1. Analisis del sector econémico. 2. Analisis de la competencia. 3. Analisis del
mercado. 4. Andlisis de su situacion. El estudio y la investigacion correcta de estos pilares
deben generar un resumen, para plasmar en el documento, las proyecciones y presupuestos.

No existe un plan de mercadeo igual a otro, pero el marco conceptual es el mismo.



Marco Legal

En referencia al marco legal contemplado para este proyecto se encuentra la

siguiente normatividad legal vigente:

Ley 2069 de 2020, conocida como Ley de Emprendimiento, es una ley integral
disefiada a la medida de todos los emprendedores, sin importar el tamafio de sus negocios.
Busca brindar un marco regulatorio moderno que facilite el nacimiento de nuevos
emprendimientos y empresas, que los ayude a crecer y a incentivar la creacion de nuevos
empleos. Incluye la reduccién de cargas y tramites para los emprendimientos del pais, con el

objetivo de facilitar su creacion, formalizacion y desarrollo.

Ley 527 de 1999, para todo aquel emprendedor o comerciante que quiera llevar su
negocio a través de internet, es importante que tenga en cuenta la Ley 527 de 1999, la cual
es la que regula la forma en como se deben llevar las operaciones comerciales a través de

medios electrénicos.

Pero hay algunos puntos fundamentales de la normativa, como que regula la libertad
de empresa, por lo que permite a todos los colombianos a que puedan emprender. También
se le da importancia al buen nombre y, en este caso, tanto empresarios como compradores
digitales tienen el derecho a que ningun proceso de venta termine afectando su dignidad y
los datos de los consumidores tienen que ser protegidos por quien los recibe en medio de una

transaccion.
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Por medio de la cual se define y reglamenta el acceso y uso de los mensajes de datos,
del comercio electronico y de las firmas digitales, y se establecen las entidades de

certificacion y se dictan otras disposiciones.

Ley 1480 de 2011, esta ley tiene como objetivos proteger, promover y garantizar la
efectividad y el libre ejercicio de los derechos de los consumidores, asi como amparar el

respeto a su dignidad y a sus intereses economicos, en especial, lo referente a:

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

2. El acceso de los consumidores a una informacion adecuada, de acuerdo con los

términos de esta ley, que les permita hacer elecciones bien fundadas.

3. La educacion del consumidor.

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

que las afecten.

5. La proteccion especial a los nifios, nifias y adolescentes, en su calidad de

consumidores, de acuerdo con lo establecido en el Codigo de la Infancia y la Adolescencia.

La Ley Modelo sobre Comercio Electrénico: fue el primer texto legislativo en que se
plasmaron los principios fundamentales de la no discriminacion, la neutralidad respecto de
los medios técnicos y la equivalencia funcional, que estan muy ampliamente reconocidos

como los elementos fundamentales del derecho moderno que rige el comercio electronico.
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El principio de la no discriminacion asegura que no se denegaran a un documento sus
efectos juridicos, su validez o su ejecutabilidad por la Unica razon de que figure en formato
electronico. El principio de la neutralidad respecto de los medios técnicos obliga a adoptar
disposiciones cuyo contenido sea neutral respecto de la tecnologia empleada. Ante la rapida
evolucion tecnologica, el objetivo de las reglas neutrales es dar cabida a toda novedad que se
produzca en el futuro sin necesidad de emprender una labor legislativa. En el principio de la
equivalencia funcional se establecen los criterios conforme a los cuales las comunicaciones
electronicas pueden equipararse a las comunicaciones sobre papel. En particular, enuncia los
requisitos concretos que deben cumplir las comunicaciones electronicas para realizar los
mismos fines y desempefiar las mismas funciones que se persiguen en el sistema tradicional

basado en el papel con determinados conceptos, como los de “escrito”, "original”, "firma", y

"documento".

Proceso del registro de marcas en Colombia

En Colombia se pueden desarrollar registros de marca a los diferentes signos
percibidos por los sentidos: palabras, imagenes, formas y sonidos; asi como también la
combinacion de letras, nimeros o colores con diversas particularidades. Para que las
empresas puedan desarrollar el registro de su marca debe poseer una auténtica diferenciacion
a las ya registradas con el fin de proteger la propiedad intelectual y el valor de estas a los

consumidores.
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Frente a ello, cualquier persona natural o juridica puede ser titular de una marca a
través de su registro. En forma general, los pasos para generar una marca son los siguientes
(Superintendencia de Industria y Comercio Ley proteccion de datos Habeas Data que vela
por la proteccion de datos de los clientes de acuerdo con lo dispuesto en la Ley 1581 de
2012 y el Decreto Reglamentario 1377 de 2013, dicha ley contempla la importancia de
proteger los datos de nuestros clientes y sientan que su privacidad en la compafiia se

encuentra protegida.

Para el caso de “Cositas lindas Bogota” se contempla a personas que quieran acceder
a alguno de los productos ofrecidos, en este caso se le solicitaran datos personales para su
respectivo envio si es el caso, asi se tiene en cuenta la aprobacion de la ley Habeas Data

como requisito fundamental para acceder algun servicio.
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Metodologia

Tipo de investigacion

El presente trabajo de investigacion se encuentra dentro del paradigma mixto con
datos de cardcter cualitativo y cuantitativo, la investigacion es de tipo propositiva teniendo
en cuenta que se basa en una necesidad presente en la empresa "cositas lindas Bogot4", con
la informacion descrita, se realizard una propuesta de plan de mercadeo digital, para superar
ese vacio actual y las inconsistencias encontradas, dando una solucién dentro de un contexto

especifico (digital).

Disefio de la investigacion

Se implementa un disefio descriptivo/observacional, que permita identificar
caracteristicas de la poblacién a través de encuestas y acciones a ejecutar para proponer

dentro del plan de mercadeo digital.

Los estudios observacionales pretenden describir un fendmeno dentro de una
poblacion de estudio y conocer su distribucion en la misma. En este tipo de estudios, no
existe ninguna intervencion por parte del investigador, el cual se limita a medir el fendmeno

y describirlo tal y como se encuentra presente en la poblacion de estudio.
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Tamafo y muestra de la poblacion

Es el conjunto de personas u objetos de los que se desea conocer algo en una
investigacion. "El universo o poblacion puede estar constituido por personas, animales,
registros médicos, los nacimientos, las muestras de laboratorio, los accidentes viales entre

otros". (Lopez,2004)

Para este proyecto, el universo de investigacion es el mercado objetivo de la marca
“cositas lindas Bogotd”, con la intencion de crear un vinculo con el comprador, donde se
puedan analizar gustos, comportamientos de interaccion en redes sociales, preferencias de
compra donde pueden ser compras por internet o en espacio fisico, opciones de pago en

linea que prefieren los consumidores.

La muestra es un subconjunto o parte del universo o poblacién en que se llevara a
cabo la investigacion. El disefio de una investigacion y la determinacion del tamafio de la
muestra, establecen la cantidad de informacion necesaria respecto al objetivo de estudio a
realizar y su posterior tratamiento estadistico para facilitar el anlisis de la informacion, para
este proyecto la muestra es una parte representativa de la poblacién, que realiza compras de

regalos personalizados en la ciudad de Bogota.

La escogencia de un tamafio de muestra requiere el desarrollo de una serie de
férmulas que facilitan la consecucion de un nimero de personas minimas a ser investigadas
y que reunan una serie de condiciones. Se deben cumplir de la siguiente manera:

N= Poblacidn, es el origen de personas con cualidades para ser escogidas.
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n= Muestra, significa una porcion de la cantidad de elementos escogidos con las mismas

caracteristicas de su origen, debe ser representativa.

Zo N

n: eZ(N-7)+2262

o = representa la desviacion estandar de la poblacion. En caso de desconocer este

dato es comun utilizar un valor constate que equivale a 0.5

Z = es el valor obtenido mediante niveles de confianza. Su valor es una constante,
por lo general se tienen dos valores dependiendo el grado de confianza que se desee siendo
99% el valor mas alto (este valor equivale a 2.58) y 95% (1.96) el valor minimo aceptado

para considerar la investigacion como confiable.

e = representa el limite aceptable de error muestral, generalmente va del 1% (0.01) al

9% (0.09), siendo 5% (0.5) el valor estandar usado en las investigaciones.

https://www.questionpro.com/blog/es/como-determinar-el-tamano-de-una-muestra/

N= (2.58)2 * (0.5)2* 52 / (0.5)2*(52-1) + (2.58)2*(0.5)2

Entendiendo esto, la cantidad de personas encuestadas o el tamafio de la muestra es

de 50 personas.


http://www.questionpro.com/blog/es/como-determinar-el-tamano-de-una-muestra/
http://www.questionpro.com/blog/es/como-determinar-el-tamano-de-una-muestra/
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Criterios de inclusion

Publico objetivo:

Sexo: Hombres y Mujeres

Edad: Entre 22 y 60 afios

Estrato: 3a5

Ubicacion: Bogota

Fases de la investigacion

Esta investigacion, se realizé en tres fases, que corresponden al desarrollo de la

investigacién, como se presenta a continuacion:

Fase I, Observacion del problema.

En ella se desarrolld el planteamiento, la delimitacién y el analisis del mismo.

Finalmente, se determiné el tema general y los subtemas.

Fase 11, Diagnostico.

Esta fase se implementa con el fin de generar un diagnostico general de lo que

buscan los usuarios, por medio de la generacion y diligenciamiento de la encuesta.

Fase 111, Generacién de resultados.



En esta fase se tuvo en cuenta la informacion recolectada en la encuesta, para su
posterior analisis y generacion de los resultados, con el fin de establecer un plan estratégico

de mercadeo.

Se realiza a traves de diferentes técnicas como lo son la revisién documental, que es
informacion recopilada en articulos, revistas y paginas web, un procedimiento en el que se

realiza una revision enfocada en el tema y sus categorias.

Adicional a esto, se utiliza la encuesta y la observacién, las cuales ayudaran a
identificar la percepcion y necesidades del publico objetivo al cual se quiere apuntar con el
plan de mercadeo propuesto especificamente en el entorno digital, a fin de llegar a

determinar los aspectos mas relevantes y los problemas que se ocasionan.

La Entrevista estructurada o formal (Encuesta), se realizo a partir de una guia
predisefiada que contiene las preguntas que seran formuladas al entrevistado, para obtener la
informacion requerida. Como lo define Dominguez (2007) en su articulo “El analisis de
informacion y las investigaciones cuantitativa y cualitativa”, la encuesta, es la investigacion
de mayor uso en el &ambito de las ciencias sociales y consiste en aplicar una serie de técnicas
especificas con el objeto de recoger, procesar y analizar caracteristicas que se dan en

personas de un grupo determinado.

Se realiza también, de manera formal, la entrevista a profundidad.
La entrevista en profundidad es una serie de conversaciones libres en las que el investigador
poco a poco va introduciendo nuevos elementos que ayudan al informante a ofrecer mas

informacién. (Spradley, 1979). Tomando como referencia esta perspectiva Woods (1987) la
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concibe como conversaciones o discusiones. Mientras Goetz y LeCompte (1988) la han

denominado entrevistas conversacionales.

Andlisis de la informacidn

Para este paso se construy0 la encuesta mencionada, en la que se incluyeron
preguntas cerradas, de seleccion mdltiple, en las que se pretendid obtener resultados certeros
acerca del interés que tiene la poblacion en las empresas de detalles personalizados. Se

realiz6 a través de la plataforma Google Forms: https://forms.gle/jjJt9Y u8fokbXuHW6

(Anexo 1y 2)

En cuanto a la entrevista en profundidad se tuvieron presentes 3 personas que
pertenecen al campo estudiado, con las cuales logramos profundizar y ampliar nuestro

conocimiento relacionado a dudas que surgieron durante el desarrollo del proyecto.

Esto nos permiti6 tener una vision diferente y mas certera respecto al mercado de
comercializacion de detalles para todo tipo de ocasién, y mediante las respuestas obtenidas
se pudieron generar conclusiones con relacion a la forma de visibilizar y generar

acercamientos con los usuarios. (Anexo 3y 4).

Para el correcto uso de estos instrumentos de recoleccion de datos, tuvimos la
aprobacion y/ o aval del docente experto Pedro Mauricio Torres (Profesional en
Administracion de Mercadeo, Publicidad y Ventas) quién fue el tutor asignado que nos
brindo apoyo y orientacion al momento de desarrollar la investigacion con las herramientas

seleccionadas.
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https://forms.gle/jjJt9Yu8fokbXuHW6

Resultados

Encuesta via web
Género: De acuerdo con la informacion brindada por los encuestados el 44,2 % (23) de la

poblacion encuestada es de género femenino, el 28,8 % (15) es de género masculino y el 27 %
(14) no se identifica con ningun género. (Tabla 1).

Grafico 1. Sexo del encuestado

Genero
25

44,2%
20 m Femenino

15 m Masculing

28,B% 27%
10 H Note
identificas con
ningln genero

Femenino Masculino Mo teidentificas con
ningun genero

Fuente: Elaboracién propia

Edad: Segun la informacion brindada por los encuestados el 21,1 % (11) de la
poblacidn encuestada se encuentra entre los 18 y 24 afios, el 40,3 % (21) entre el 25y 34

afios, el 26,9 % (14) entre 35 y 55 afios y el 11,6% (6) de 55 afios en adelante.



Total

25

20

m18-24
15

2534
10 W 35-55
i M55 En adelante
5 11,6%

1B-24 25-34 35-55 55 En
adelante

Fuente: Elaboracién propia

De acuerdo con la informacién brindada por los encuestados el 52 % (13) de la
poblacion encuestada no compra obsequios con regularidad para los seres queridos, el 25 %
(12) ocasionalmente compra obsequios con regularidad para los seres queridos y el 23 %

(27) compra obsequios con regularidad para los seres queridos.

CUENTA DE ¢ERES UNA PERSONA QUE ADQUIERE
CON REGULARIDAD OBSEQUIOS PARA SERES
QUERIDOS?

ENO mO@sonaiments WS|

Fuente: Elaboracion propia
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Segun la informacidn brindada por los encuestados el 52 % (19) de la poblacion

encuestada algunas veces prefiere regalos personalizados, el 37 % (6) no prefiere regalos

personalizados y el 11 % (27) prefiere regalos personalizados

CUENTA DE ¢PREFIERES LOS REGALOS
PERSONALIZADOS?

W Algunasveces ENC mSsl

Fuente: Elaboracion propia

Segun la informacidn brindada por los encuestados el 53 % (23) de la poblacion
encuestada a la hora de la comprar de un regalo tiene presente la calidad, el 21 % (9) a la
hora de la comprar de un regalo tiene presente la originalidad y el 26 % (11) a la hora de la

compra de un regalo tiene presente la personalizacion.



CUENTA DE AL MOMENTO DE COMPRAR UN REGALO
¢QUE FACTORES CONSIDERA? (MARQUE TODAS LAS
QUE REQUIERA

i W alidad W Originalidad W Personalizacion

Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo con la informacion brindada por los encuestados el 54 % (27) de la
poblacién encuestada suele gastarse entre 20.000 y 50.000 en un regalo, el 12 % (8) suele
gastarse entre 10.000 y 20.000 en un regalo y el 34% (17) suele gastarse mas de 50.000 en

un regalo.

CUENTA DE ¢ CUANTO DINERO SUELE USTED
GASTARSE EN UN REGALO?

17%

W Entre 10.000y 20.000
pesas

W Entre 20,000y 50.000
pesas

m Maz de 50.000 pesos

Fuente: Elaboracion propia
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De acuerdo con la informacién brindada por los encuestados el 49 % (25) de la

poblacién encuestada busca obsequios personalizados en tiendas fisicas, el 16 % (8) busca
obsequios personalizados en Google y el 35% (18) busca obsequios personalizados en redes

sociales.

CUENTA DE ¢{POR QUE MEDIOS BUSCAS OBSEQUIOS
PERSONALIZADOS?

W Google mRedessociales mTiendas fisicas

Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo con la informacion brindada por los encuestados el 68 % (17) de la
poblacidn encuestada prefiere un servicio personalizado y el 32 % (8) ha comprado por

internet y confia.



CUENTA DE ;CONFIiA EN LAS COMPRAS POR INTERNET
O PREFIERE UN SERVICIO PERSONALIZADO?

W He comprado por internet y
confid.

m Prefiero un servicio
personalizado, en punto
fisico.

H (en blancao)

Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo con la informacion brindada por los encuestados el 45% (16) de la
poblacién encuestada que selecciono que si confia en internet indica que le interesa el
contenido de precios de los regalos, el 22% (8) indico que le interesa el contenido de fotos
de la variedad de regalos y el 33 % (12) indico que le interesa ver contenido de videos

detallados de regalos.

CUENTA DE SI TU RESPUESTA ANTERIOR FUE -REDES
SOCIALES- ¢ QUE TIPO DE CONTENIDO TE INTERESA
VER?

m Fotos de la variedad de
regalos

W Precios de los regalos

W Videos detallados de regalos

Fuente: Elaboracion propia
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De acuerdo con la informacién brindada por los encuestados el 2% (1) de la
poblacién encuestada indico que el medio de pago que prefiere es el cheque, el 2% (1)
indico que el medio de pago que prefiere es la consignacion, el 14% (7) indicé que el medio
de pago que prefiere es el efectivo, el 38% (20) indico que el medio de pago que prefiere es
contra entrega y el 44% (23) indico que el medio de pago que prefiere son las plataformas

digitales .

CUENTA DE ¢QUE MEDIO DE PAGO PREFIERE A LA
HORA DE COMPRAR POR REDES SOCIALES?

W CHEQUE

m CONSIGNACION
W Contraentrega
m efectivo

B Plataformas digitales

Fuente: Elaboracion propia
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Encuesta via web

La poblacién encuestada indico que el 33% tiene redes sociales y punto fisico y el

67% que su negocio se encuentra solo de forma digital.

PUNTO FISICO O DIGITAL

W Digital

W Los dos

La poblacion encuestada indico que el 33% lleva 1 afio y 9 meses con el

emprendimiento, el 33% lleva 4 afios y el 34% lleva 9 afios.

m1lafioy9
meses

m 4 afios

W9 afios




La poblacién encuestada indico que el 67% cuenta con Instagram como red social, el

33% cuenta con Instagram, Facebook y WhatsApp.

REDES

W Instagram

W Instagram,
facebook v
whatsapp

La poblacién encuestada indico que el 67% de sus clientes son mujeres y el 33% son

hombres.

GENERO CLIENTES

m Mujeres

mHombres
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La poblacién encuestada indico que el 34% de sus clientes estan entre los 23 a 30

afios, el 33% estan entre el 25 a 50 afios y el 33% entre los 25 y afios aproximadamente.

EDAD CLIENTES

W22 a 30 afos

W 25 a50 afos.

mEntre los 25y
los 50 anos
aproximadam
ente.

La poblacién encuestada indico que el 33% no hacen domicilios y el 67% si realizan

domicilios.

DOMICILIOS

W5 mNo




La poblacién encuestada indico que el 33% no realiza servicio contra entrega y el

67% si realiza servicios contra entrega.

CONTRAENTREGA

Wi

mNo
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Discusion

Segun Ospina (2015) hace referencia a que “el plan de negocios de las redes sociales
no es cobrar a los usuarios de a pie por el uso de estas, sino mas bien hacerlo con aquellas
compaiiias que deseen elaborar una campana para su plataforma; el éxito de estas camparias
ha dependido principalmente del acervo de informacion que empresas como Facebook y
Twitter tienen de sus usuarios”, sin embargo, vemos que actualmente no solo las grandes
compafiias generan pauta en redes sociales. Ahora es comUn ver pequefias marcas que optan
por pautar en diferentes medios digitales, con el fin de tener un primer acercamiento con el

usuario y asi darse a conocer.

Teniendo en cuenta lo anterior con el presente Proyecto se busca generar el
acercamiento esperado a través de un plan estratégico de mercadeo, logrando la aceptacion y
el reconocimiento de la comunidad digital, manteniendo una presencia activa en el mercado

de los detalles, incrementando el nivel de ventas de la marca.

De acuerdo con lo que indica Ospina (2015) “La comunicacién 2.0, un término que
le ha dado protagonismo al usuario, donde el consumidor elige la informacion que recibe, la
forma y el lugar donde recibirla”, es por esta razon que al tener el conocimiento de lo que el
usuario quiere, buscamos responder a esas necesidades a través de una buena seleccion de
canales de comunicacion como lo son actualmente las redes sociales, entendiendo el formato

y la frecuencia en que estos mismos quieren ver el contenido.
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Respecto a la posicion tomada por Botero, en el “Plan de posicionamiento de marca
para BOREAL” respecto al uso de influenciadores para respaldar la marca Boreal, se
considera pertinente para elevar una marca de confecciones, como es boreal, sin embargo
para el caso de la marca cositas lindas Bogota, no se considera pertinente en el primero
momento de relanzamiento de la marca debido a que aumentaria los costos del plan de
mercadeo digital, y ese mismo dinero en una etapa inicial del reconocimiento del mercado se

puede utilizar para la obtencion de pagina web y la pauta en las distintas redes sociales.

En el momento en que la marca sea mas reconocida y tenga a su vez un gran niUmero
de seguidores y compradores por redes sociales, se podria pensar en realizar la inversién a

influenciadores como activaciéon de marca.
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Propuesta

Para crear un plan estratégico de posicionamiento para la marca “Cositas lindas
Bogota”, es importante tener en cuenta la importancia y el alto impacto de las redes sociales
en la mente del consumidor, estas deben ir ligadas también a la comunicacion que realice a
través de la buena atencion al cliente, ¢Por qué? La postventa sera una de las mejores
herramientas para generar reconocimiento. El voz a voz es posiblemente la herramienta mas
fuerte en el marketing (Menta & Singh, 2017), ya que no es lo mismo ver publicidad en una

revista que escuchar a alguien de confianza recomendando un producto.

Campafa de relanzamiento

Se realizara con el objetivo de dar a conocer nuevamente la marca y los servicios/productos
que ofrece, a través de redes sociales, con esto se pretende la obtencién de seguidores y
generacion de clientes potenciales, un incremento de trafico a las redes y remarketing con
los clientes que ya han comprado, si no es asi, se tendrd una atencion postventa para lograr

el posicionamiento esperado, generando la confianza y buen servicio que todo cliente espera.

Detras de esta campafia, previamente se tendra que desarrollar una guia o manual de
redaccion y de identidad gréfica que se fundamente en la propuesta de valor y de
posicionamiento de la marca, con el objetivo de crear una afinidad con el pablico objetivo
escogido y ser el punto de partida para el desarrollo de los contenidos digitales a distribuir

en pagina web, redes sociales y demas canales.

Dentro de la campafia de relanzamiento, es importante revisar si es pertinente

realizar una “activacion” en puntos fisicos, ya que generar una experiencia directa con los



clientes, puede generar una mayor recordacion tanto de la marca, como de los productos que

se ofrecen.

Segun P&P Medios, la publicidad BTL se ha caracterizado por buscar resultados
inmediatos generando en el publico el deseo de consumir o tener algin producto especifico.
Sus objetivos, enfocados en lograr alcance y promocion de marca implican un mayor grado
de exigencia. Las activaciones publicitarias o de marca destacan dentro de BTL en Colombia
como una de las formas mas efectivas para alcanzar un publico especifico y atraer su

atencion, especialmente cuando la actividad se desarrolla con un componente innovador.

Captacion de clientes

Se realizaran tacticas mediante Facebook ads, con la creacién de campafias,
conjuntos de anuncios y contenidos organicos, con los que se podra lograr tanto la venta de

los productos, como la visibilidad de la marca en el mercado.

A la hora de vender a través de plataformas digitales, las redes sociales son una
herramienta de comunicacion (Angeline, Chandra, Kinanti, Singgih, & Safitri, 2019) esto se
debe a que quien elige el tipo de contenido a consumir, es el mismo seguidor, por ende, crear
campanas digitales es mas efectivo al estar dirigido a un publico especifico (Dabian, 2019).
Asi también, cabe resaltar que las redes sociales actualmente cuentan con resultados muy
efectivos, ventajas que son completamente medibles, gracias a las métricas que estas mismas

proporcionan, asi como: las interacciones, alcance y visualizaciones, etc...
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Es primordial establecer horarios en los que se debera tener persona encargada el
chat de WhatsApp y pagina de Facebook para atender inquietudes sobre productos

disponibles o cualquier inquietud que tengan los clientes.

Adicional a esto, se entiende que el CRM (Customer Relationship Management) es
una herramienta que posibilita que se tenga a disposicion mejor y mas informacion sobre los
clientes. Un aspecto para destacar es que todo negocio precisa de eficiencia en sus procesos
y de eficacia en el desempefio, lo anterior requiere que el personal identifique y entienda
aquellos factores complejos que de una u otra forma afectan tanto las ventas, como el

mercadeo y la entregade los servicios. (Montoya, C, & Boyero, M. (2012).

Teniendo en cuenta lo anterior, es valido pensar en disefiar un sistema de CRM para
la empresa, con el fin de integrar los datos recibidos desde los diferentes canales, redes
sociales, pagina web y venta directa, con el objetivo de consolidar informacién pertinente de

clientes y asi mismo tomar las respectivas decisiones de mercadeo.

Canales de comunicacion

Uno de los retos para ejecutar este plan de mercadeo digital, es identificar cuales son
los canales digitales mas usados por la audiencia que se desea atraer, teniendo en cuenta qué
es lo que los consumidores buscan y prefieren a la hora de adquirir detalles personalizados,
en este punto, “los algoritmos de las redes sociales, sobre todo Facebook, no facilitan el
alcance organico de sus actualizaciones haciendo necesaria una inversién publicitaria para

lograr cierta visibilidad.” (Sanagustin,2016).
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Implementar una estrategia digital dirigida a diferentes generaciones soportada en el
uso de las redes sociales mas populares (de forma natural y no invasiva). Crear un plan
mensual para la generacion de contenidos de valor que incentiven la participacion de los
usuarios, ya gque la constancia es fundamental para generar comunidad y sobre todo

reconocimiento.

Pagina Web

Se contempla la propuesta de crear un sitio web informativo, no transaccional, ya
que implementar una pasarela de pagos implicara no s6lo un costo adicional sino una
demanda de tiempo, lo cual se podria considerar a largo plazo, cuando la empresa ya este
establecida. En esta, se deberd compartir a detalle toda la informacidon de los productos, que
ayude a mejorar la experiencia del cliente al momento de solicitar informacion,

clasificandolos segln ocasiones, estilos, precios, entre otros...

Asi mismo, a través de esta web, se podra redireccionar a nuestros demas canales,
como las redes sociales y WhatsApp. Un sitio web posicionado en buscadores de forma
organica y paga, y mantener la estrategia de relacionamiento directo con el cliente que

incentive el voz a voz.

Activar en la pagina web el servicio de Google Analytics para analizar el trafico del
sitio y tomar decisiones sobre generacion de contenido. Publicidad en Adwords y Add de

Facebook.
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Roadmap redes sociales

Validar los brilliant basics por cada red

Definir los "ejes de contenido” que serdn transversales
para la marca

Definir parrilla de programacién para estructurar un
calendario mensual (espacios disponibles en el mes:
formatos contenido y tacticas adicionales)

Alinear la planeacion de contenidos en redes sociales
con los contenidos en medios pagos, sitio web y acciones
adicionales.

Figura. Elaboracién propia
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Anadlisis Financiero

En el presente proyecto se evaluara el costo beneficio de la implementacion de un
plan de mercadeo digital para la marca “Cositas lindas Bogotd”. Se anexan dos cotizaciones
que se obtienen para el manejo de redes sociales y para la creacion de una pagina web, que
es fundamental en el posicionamiento de la marca. A continuacion, se relaciona un plan de
costos para el primer mes de marketing digital de la marca, donde incluye fotografia y video
de producto, brief de marca y actualizacidn de imagen corporativa, adicionalmente creacién
de pagina web, manejo de redes sociales, google ads y whatsapp bussines, que son
fundamentales en el posicionamiento en el mercado de la marca. Los valores de las pautas

pueden variar mensualmente.

ACTIVIDAD COSTO Pago

Marca

Actualizacion de imagen | $ 300.000 | Una Unica vez
corporativa

Creacidn del brief de la marca S 700.000 | Una Unica vez
Producto

Fotografia de producto (toma y | S 600.000 | Por sesién de 15 fotos
edicion)

Video de producto S 500.000 | Dos videos de 3 minutos.
Pagina web

Disefo y creaciéon de pagina web S 2.000.000 | Una unica vez
Dominio de la pagina web S 800.000 | Una Unica vez
Hosting S 200.000 | Pago mensual
Manejo y posicionamiento en

redes sociales

Creacion y entendimiento de | S 850.000 | Pago mensual
objetivo de comunicacidn

Disefio de parrilla de contenidos

con cronograma audiovisual

66



Disefio de piezas graficas vy
anuncios (14 piezas mensuales)

Creacién de campaia en red de
Instagram y Facebook

Creacion de informes de

rendimiento

Seguimiento de pauta

Pauta (precio sugerido) S 300.000 | Pago mensual
Google ads

Anélisis y seleccion de palabras | $600.000 Pago mensual

clave para campanfa de search
Creacién de campafa de red de
busqueda y de display
(Retargeting)

Integracién Google Tag Manager
para seguimiento de conversiones
y vistas

Integracion de google analytics

Creacién de informes de
rendimiento en google data studio.

Pauta (precio sugerido) S 300.000 | Pago mensual

Whatsapp bussines

Creacion de whatsapp bussiness S 50.000 | Pago mensual

Manejo y conversion en ventas.
TOTAL S 7.200.000

Tabla 1. Cotizacién

Dentro del plan de mercadeo el primer mes se espera una inversion de $7.200.000, y
se espera unos ingresos mensuales iniciales de $2.000.000 provenientes de las ventas
generadas por canales digitales. Para los siguientes meses se estima un total de costos de
$2.300.000, en lo que concierne unicamente al manejo de redes, google ads, whatsapp

bussiness y pautas publicitarias.



ACTIVIDAD

COSTO

Pago

Pagina web

Hosting

$200.000

Pago mensual

Manejo y posicionamiento en redes
sociales

Creacion y entendimiento de objetivo de
comunicacion

Disefio de parrilla de contenidos con
cronograma audiovisual

Disefo de piezas graficas y anuncios (14
piezas mensuales)

Creacion de campana en red de Instagram
y Facebook

Creacion de informes de rendimiento

Seguimiento de pauta

$850.000

Pago mensual

Pauta (precio sugerido)

$300.000

Pago mensual

Google ads

Analisis y seleccion de palabras clave para
campafia de search

Creacion de campafia de red de busqueda
y de display (Retargeting)

Integracion Google Tag Manager para
seguimiento de conversiones y vistas

Integracion de google analytics

Creacion de informes de rendimiento en
google data studio.

$ 600.000

Pago mensual

Pauta (precio sugerido)

$300.000

Pago mensual

Whatsapp bussines

Creacion de whatsapp bussiness

Manejo y conversion en ventas.

$50.000

Pago mensual

TOTAL

$ 2.300.000

Tabla 2. Cotizacién
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Para calcular el retorno mensual a la inversion de este plan de mercadeo digital, se

debe utilizar el indicador ROl como se expresa a continuacion:

ROLI:

El término ROI es la sigla de la expresion inglesa "Return on Investiment”, en
espafol Retorno Sobre la Inversion. A través de este indicador, es posible saber cuénto

dinero esta ganando (o perdiendo) la empresa con cada inversion realizada. (Cordeiro,2020)

Esto incluye todo lo que se hace con el objetivo de obtener ganancias futuras, como
acciones de marketing, capacitacion en ventas, adquisicion de herramientas de

administracién, nuevas estrategias de retencion de clientes, entre otros.

El calculo del ROI, se realiza de la siguiente manera:

ROI = [(INGRESOS — COSTOS)/COSTOS] X 100

ROI = [(3.000.000 — 2.300.000)]/2.300.000] X100

ROI = 30%

De lo anterior se concluye que el posicionamiento de la marca tiene un retorno a la

inversion positivo, lo que se infiere que el plan de mercadeo funciona para la marca.

Es importante tener en cuenta los items propuestos en estas cotizaciones, ya que la
implementacion de estos podra generar los resultados esperados, de no ser implementados se
correrd el riesgo de que el posicionamiento de la marca tenga un proceso mas pausado,

incluso ocasionando perdidas en las ventas.
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Anexo 1 formulario encuesta

Indique a qué género pertenece ¢Eres una persona que adquiere con regularidad obsequios para seres queridos?

*
O Femenino

O Masculino

O s
O no

O Ocasionalmente

O No te identificas con ningln genero

:En qué rango de edad te encuentras?

O 1824
O 2534
QO 3555

O 55 En adelante

¢ Prefieres los regalos personalizados? *

QO sl
O no

O Algunas veces

Almomento de comprar un regalo ;Qué factores considera? (marque todas las
que requiera *

QO calidad
O Precio

O Personalizacion

:Por qué medios buscas obsequios personalizados? *

O Tiendas fisicas

O Google

O Redes sociales

O Originalidad

¢Cuanto dinero suele usted gastarse en un regalo?

(O Entre 10.000 y 20.000 pesos
:Confia en las compras por Internet o prefiere un servicio personalizado?
(O Entre 20.000 y 50.000 pesos

O He comprado por internet y confio.
O Mas de 50.000 pesos

O Prefiero un servicio personalizado, en punto fisico.

Si tu respuesta anterior fue -Redes sociales- ;Qué tipo de contenido te interesa
ver?

O Fotos de la variedad de regalos
O Precios de los regalos

O Videos detallados de regalos

:Qué medio de pago prefiere a la hora de comprar por redes sociales?

O Plataformas digitales

O Contraentrega

O Otro:



Anexo 2 tabla de respuestas encuestas

<Eres una Al momento de.
. persona que 5 comprar un regalo| ¢Cuanto dinero.
Marca dique a que | ¢ENAue rangede | jgqlicre con A = <Queé factores suele usted
edad te regalos
temporal | género pertenece e e regularidad L e consideraz gastarse en un
obsequios para | P! (marque todas las. regalo?
seres queridos? que requiera)

<Por qué medios
buscas obsequios
personalizados?

<Confia en las

personalizado?

Si tu respuesta
anterior fue -

interesa ver?

2Qué medio de

pago prefiere a la

hora de comprar
por redes
sociales?

Mas de 50.000

Fotos de 1a

pesos

internet y contl

1 Femenino 1824 s = Porsonatizacion Redes sociales variedad de
pesos reoses
Frafiere an
= riginalidac Entre 20.000 y iendas fisicas servici ontraentrega
> Femenino 2534 s s originatidad Enue 20000y |riendasr SETVICIS eten, on Contraentreg
Borio ok
Prefiero un
= unas veces recio Entre 20.000 y iendas fisicas servicio ontraentrega
= Femenino 25-34 st Alg i 50.000 pesos T = N personalizado, en Cont treo:
i
Fotos de T
Entre 10.000 v He comprado por Platatormas
4 Femenino 3555 s No Catiaaa Eoea 00y |riendas fimeas |12 Somprade por |y icand do Claators
s Femenino 2534 Geasionalmente  |st Originatidad EDTE0000Y  |Redes sociales | eeamit ane e [esies ae s Contraentrega
o Femenino 1824 S = Porsonatizacion | mana® 20090 |medes sociales | oot caata” |aenos 90 9% |conwacnteaa
Prefiers an
7 Masculino 55 En adelante Ocasionalmente Algunas veces Calidad Mas de 50.000 Tiendas fisicas servicio Precios de los Plataformas
pesos personalizado, en |regalos digitales
Bomio islea
Prefiero un
y o Entre 10.000 v rondas fiscae | |servicio
s Femenino 35-55 Ne NS i 20.000 pesos T = i ersonalizado, en
Bomo Holea
Fotos de A
Entre 20.000 v He comprado por
° Femenino 2534 Ocasionaimente [Algunasveces  |catiaaa Entre 20-000 Tiendas isicas [0 SOmPrace PO |varicdad de Contraentreaa
Fotos de1a
e o Entre 20.000 v . e comprade por |00 9 Platatormas
10 Femenino as.5s s s Catidad Entre 20.000 Redes e comprado Por |Variedad de e
- [ oo - - Mas de 50.000 |~ e comprado por Platatormas

digitales

Mas de 50.000
pesos

12 Femenino 2534 NO s Calidad

Redes sociales

comprado por
internet y confio

Contraentrega

Entre 20.000 v

13 Femenino 18-24 s s Calidad AN

Redes

He comprado por
internet y contfio

Contraentrega

Entre 20.000 v

bunto fisico

14 Femenino 25-34 st Algunas vece: 506.006 pesos Internaty contle, digitales

1s Femenino 18-24 st st Calidad 55665 posss” termory conrs |deEsus sy digitales
16 Femenino 2534 = s Personalizacion |5550a Seoos” [ X Tl ML X Contraentrega
- N RS, s e scetante |ocamonaimonte [Algunas voces | catind v S o on Conuaentoon

Entre 20.000 v

He comprado por

Fotos de 1a

atn genero 50.000 pesos

lizado, en

persor
bunto

555 as veo: alids Y Platatormas
18 Masculino as-ss NO Algunas vece: Originalidad AR Google Inernaty confio, |variedad de o
Prefiero un
19 No te identificas |5 54 =1 Algunas veces Personalizacion |ENWe 20.000 v Tiendas fisicas servicio Contraentrega

Mias de 50.000

20 Masculino 18-24 Ocasionalimente | S Personatizacion | VL

> comprado por

Platatorma.
digital

Entre 20.000 v
50.000 pesos

21 Masculino as-ss NO NO

Contraentrega

22 Masculino 2534 s s Personalizacion [N d€ 50.000

Redes sociales

mprado por

Precios de los

Platatormas

20.000 pesos

lizado, en

regalos

Posos Inornaty Sonde.” |regsias Gigraies
Frefiero an
asculino 5-55 casionalmente unas veces alidad Entre 10.000 y rvicio Plataforma:
2= Mas ! = Ceas snte Alg - B < Aad 20.000 pesos personalizado, en digitales
Do e
24 Fomenino 2504 = =i Catidaa MAS de50.000 | ooqes cocialon | hemcambadepor [Pregesdeios  |conracntean
Enue 20000y e comprade por |Precios de 165 [Platatormas
B Masculine 1824 Seasionalmente | Algunas veces | originatidad e 29000 Redos sociales | |Me.cam aag por [Frecios Aratatorr
Frefiers an
e vece . Entre 20.000 v carvic Precios de los otraentrenn
26 1824 Alguna: . Calidad 50.000 pesos anahza(lo en |regalos cont =ntreg:
oo o
Ve comprade per (Frocios aeTes
=7 Fomenino 1824 ~o = Catidaa Google Hie comprade por [Frecios Contraentrega
Enis 20000y > o [Videos =
B Masculine - ~o Algunasveces | |Personalizacion  |E66a20000) Tiondas fieicas | |e.conibrade por |Viaeos det Aratator
Frefiers an
Fotos de la
No te identifica: casionalmente unas veces alidac Entre 20.000 y edes sociales variedad de ontraentrega
29 ‘con ningan genero 25-34 © ! A Algt Galidad 50.000 pesos e ! personalizado, en =dad de Gont treo:
Danto Holco. regalos
Prefiero an
30 Masculino 55 En adelante NO NO Precio Entre 10.000 y Tiendas fisicas servicio Precios de los Contraentrega

31 con mingon Gonero |35°55 No s Caidad

Redes sociales

o . por
internet y confio

Videos
de regalos

CONSIGNACION

Entre 20.000 v

Videos

pesos

de regaios

e comprado por =
32 Masculino 25-34 NO St Personalizacion 50.000 pesos internety confio de regalos digitales
No to identificas . o Mas de 50.000 He comprade por |Videos = -
con ningan genero |35-5% Algunas vece: Originalidad internet y confié. |de regalos digitales
No te dentificas s de 50.000 o comr por |videos
34 ‘con ningan genero 25-34 st st Galidad pesos Redes sociales internet y confio. de regalos CHEQUE
Entre 20.000 v servicio Videos detaliados
as Masculine 3555 s s Catiaaa Enue 20.000 riendas isieas (SIS |iaeos de Contraentrega
No te identificas Entre 20.000 y He comprado por |FOtOS de la Plataformas
2e con ningun genero [29°34 st st Personalizacion  |50.000 pesos riendas fisicas  |inemety confio. | /5S¢ digitales
a7 Masculino 25.34 ~NO. = catdaa £0R3229%.Y Tiendas fisicas | Iieacomy coode’ [eSiss e oS Contraentrega
Frefiers an
No te identificas cionatmente recio Entre 10.000 v rondas fisicas | |servicio Precios de 165 | creetve
38 ‘con ningan genero 18-24 © ! A st = 20.000 pesos T - r ersanahza(lo en |regalos fect
Prefiero an
EX) No te identificas |gq £n adelante s1 Algunas veces Precio Mas de 50.000 Tiendas fisicas servicio Precios de los Efectivo
con ningan genero pesos personalizado, en [regalos
Entre 10.000 y He comprado por |FOtOS Plataformas
a0 Femenino 1824 s s Catiaaa ESnire 10.900 Tiendas fisicas |17 SOmPrage por |\ ancana de Clawators
Frefiers an
No te identificas n nte casionalmente unas veces recio Entre 20.000 y iendas fisicas servicio Precios de los efefctivo
a1 ‘con ningan genero 55 En adelant © ! A Alg s 50.000 pesos T o i personalizado, en |regalos fefot
Bomo Tislco.
a2 Femenino 2s-aq B B canaaa i Pl MR = o
Prefiers an
Entre 20.000 v Videos detaliados
4 - e - atida Tiendas fisicas stectivo
= 35-55 < < calidad 50.000 pesos o de regalos .
Bomo Tisico
No te identificas Mas de 50.000 He comprado por |FOtOS de la Plataformas
aa 35-55 s s1 Ccalidad Tiendas fisicas e L5 variedad de
con ningtn genero pesos internet ¥ confio. |varisda: digitales
as Masculine 2534 ~No ~No Procio 555829999y [cooate termory conrsy” |rassies @ e Contraentrega
No te identificas Entre 20.000 v He comprado por Fotos de la Plataformas
a 2534 ' . Personalizacion Redes sociales variedad de
e Son mingan genera |25 s s on |50.000 pesos o internet ¥ confio. |varisdad o digitales
Fotos de 1a
az Femenino 25-34 s =1 Calidad Mas de 50.000 Redes sociales He comprado por | icdad de Plataformas
pesos internet'y confie. |varieda aigitalas
Mas de 50.000 He comprado por otos de la Plataformas
4 Femenino 2534 ' Algunas veces riginalida cogle variedad de
o 5-3 s o ©rig dad pesos Googf internet y confié. ity digitales
- - Enie 26000y Tie comprado por [Precios de 165 [Platatormas
a0 Femenino - ~o Algunasveces | |orginatidad |E55e29.992 Tiendas fsicas | |escamy 2aa Por [Fresios Aratater
Fotos deTa
o No te idenunicas | o oo vocon | coana Mas ae 50000 | Lo e comprade por |Loros,de 1= Plattormas
con ningtn genero pesos internety confie,|varieda digitales
Frefiers an
No te identificas n adelante casionalmente unas veces recio Entre 20.000 v iendas fisicas servicio Precios de los fectivo
st con ninguan genero S5 En adelant Qea al A Algt o 50.000 pesos v < o personalizado, en |regalos Efect
Bormeiiee:
Nias de 50.600 e comr por [Videos
== Femenino 2554 s = Fersonalizacion Redes sociales | eecany faal

digitales
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Anexo 3 tabla se respuestas entrevistas

72

que nose muy bien hacer s pautas

Pregunta Entrevista 1 Entrevista 2 Entrevista 3
indiq sy nom bre Francy Mayorga Angelica Diae lLeydi Johana Alfonso
Indique su edad 28 afios 12 sfios 28 afics
indique su genero Mujer Mujer Muer
En que Sudadde encuentraubicado  |Bogota Bogota |Bogota
'S::m:::l‘:;:am pumo losdos Digital £l negocio se encuentra digialmente
;Csu:::s:::o::v;::l?nesocode 9 afics 1sfioy I9meses |2 afos
(Caslessonlasredessadalesen las
3 . Instagram instagram Instagram, facebook y whatsapp

que Bene quenta para su negocio?
sComopademas encontrarko? @!”’_‘q{'m"eiﬂ - Emaderadeamor 2Tupi_Sorpresas

&1 apsi qui atreriadi o L

Vendo mds por vozavae pero enla Pues no he visto ningin cambio dado

Qué cambios havistodespuésde Siempre he tenidoredessodadles, el |pandemia Instagram fue jque & manejo de mi negocio soko s
implementar redes princpal caral de ventas indispensable, mi problemamayar es  fhace a través de Facebook e Instagram

iComideras que esneaesano eluso

de redes socales para darse a conocer
2

Si, tambiéndepende de tu segmento,
pero s tu producto esta enfocado para
Fovenes, las redes socales se
nwirtieron enun buscador.

Si es neaesanio utiizarlas redes pero
aveces con el dia adiawno nolededica
Lanto tiempo y organizacian y se
pueden perder chentes.

Es sumamente necesanio el uso de las
redes sod des ya que el mundo s
Imueve sharade maneradigital.

iLas personas aauden a i de forma

La gran mayonia de forma presencial en

Las personas acuden a mi porlosdos

desputs

presencal o por medio de redes Redessocdles mi otro trabajo o cientes que ya laba medics, tanto personaimente, @mo
saciales? nseguido i it .
La mayoria de tus clientes son s >
Mujer My [Hombres.
homirxes omujeres? peres jeres e
¢En qu.e rango de.edad s ubiaala 23230 sfes 25 250 sfios. jErtre _io:. BylosS0aias
mayona de tus dientes? aproxi madamente.
{Redlizas servidoadomichio? S Si 51
La may oria de regalos se ofrecen en
e lid e Regalos para sus parej Cumpleafios, da de lamujer de pargja H:;: de 1;::;«!:20110:& del
dquieren los dientes? & e e . ) 9 e
adre y curmpl eafios.
{Cudlessonli dios de pagos ma [Tranf: iy bancari
5 S Sy o Translerencas Electivo. Nequi daviplata “_‘,1 c'.:nr.us asfxw .
usddos por tus chentes? Jagd icaciones como nequi o davipiata.
iRedbes nequi o daviplata como < < :
medio pago? ) )
Enalgunas ocasiones. Generaimente  No serealiza servicdocontra entrega,
¢Realizas servidocontraentrega? Si también mitad ded pagoantes y o resto yaque se pide un sbonode mnimoel

50% parainia or el trabajo.

¢Qué diferencial ofreces entu
|negocia?

Ofrecemos emaciones atravésde
nuestras productos

Preco

£l servicopersonadizado

Si usa redessoddles, cudl considera
que hasidolamejor practiaa

Publicarcontenido de valar, tips,
sgerendas, mernsajes

Una buena practica senia aprender a
war redes sociales, y aprender aleer a
s usuwasosquefawsan

LA hora de | as publicaciones y tener en
fuenta quien esmi public

Que e dirias 3 las personas que estan
iniciando en este tipo de negacio.

Deben ser comstantes, y entregar 3
diente contenido de vakor

Que hay que tener un buen servidoya
que @n eso auno lo empéezana
recomendar, ser constantes y tener
una estrategia de expansion para que
aando el negodo cresca uno pueda
dara basto

JEl ser constante y mojorar axdadia e
trabjo, un ciente satisfechoes la
Imgjorpublicdadque le puedes dara
tu negodco.




Anexo 4 Instagram de las personas entrevistadas

Instagnam d s ISNCHcIONV

siquiatreria (N B

8,687 publicaciones 635K seguidores 1,804 seguidos

La Psiquiatreria
Comunicamos sentimos a través de nuestros productos
Tienda de regalos
Whastapp 3212487531

pedido aqul
lapsiquistreria.com

_
oMo co. CONNES DESAYUNOS DIA DEL PA. DIAMAMA AMiGos PAREIAS

B PUBLICACIONES i ® i .

Instagram aiel ANc JcIONV )
emarmencye | [N B -

88 publicaciones 17 sequidores 55 seguidos

oW SteRESES
Tupi Sorpresas Bogots

Todo tipo de detalles, hechos con mucho amor, para toda ocasin

bader i

29

cliontos foi. Navidad 20. hallowsen

# PURLICACIONES

Instagram daPoOOO

ma

rdeamor e menssre [TEEEN EH -

244 publicaciones 161 sequidores 289 seguidos
K ] Madera de Amor
Madera de Amor . Inspiracién para olegrar corazones ® det
sorpresa para qué inmortalices tus momentos &
wa.me/S73143082225-3102753965

S@BOVBVOUE

Amor 2021 RELOJ PAR. Amore Para todos Para paps. cajasorpresa Destacada

£ PUBLICACIONES viDE €




Conclusiones y recomendaciones

Para el relanzamiento de la marca cositas lindas Bogota se debe realizar un plan de
mercadeo estratégico de mercadeo, que se componga de redes sociales, pagina web y un
CRM que permita el acompafiamiento al cliente, esto con el fin de entender y satisfacer las

necesidades de los usuarios

Teniendo en cuenta esto, gracias a las entrevistas de profundidad realizadas, pudimos
observar de manera cercana los escenarios reales en donde se pudo visualizar la importancia
de tener un segmento definido, una imagen de marca clara, que fortalezca la comunicacién
permitiendo que los mensajes que se transmitan a los usuarios por medios de las redes sean
efectivos. Es importante tener en cuenta también, que la constancia juega un papel
fundamental para soportar las estrategias de mercado, ya que haréa que la empresa se

mantenga activa y vigente en el mercado.

El uso de medios de pagos digitales es una variable fundamental para tener en
cuenta, ya que actualmente es un medio que la mayoria de los encuestados indico usar en su
dia a dia, evitando el uso de efectivo y permitiendo realizar estas transacciones desde

cualquier lugar sin la necesidad de dirigirse a un punto fisico.

Ahora bien, basado en los resultados obtenidos de las encuestas realizadas, es cierto
que las mujeres buscan mas lugares donde conseguir detalles personalizados, pero no por

esto, se puede dejar atras el mercado masculino, es importante darles esa orientacion al
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momento de dar un detalle especial, asi captar su atencidn y que vean a la marca como una

opcidn confiable para su busqueda.

Por esta razon, se recomienda mantener el servicio personalizado que se fundamente

con una comunicacion virtual, para brindar asesoria en la seleccion de los detalles.

Por otro lado, los entrevistados, personas que tienen cierta trayectoria, recomiendan
ser constantes y generar siempre valor en el servicio, lo que generara un cliente satisfecho
que posteriormente se convertird en la mejor publicidad que pueda tener el establecimiento
por medio de la voz a voz. Ademas de ello, indicaron que no es necesario tener un punto
fisico para exhibir los productos, ya que a través de los formatos que tienen las redes

sociales es posible mostrarlos a detalle de una forma innovadora.

Es interesante ver que las 3 entrevistadas, son mujeres, duefias de emprendimientos
relacionados a regalos. Lo que nos permite tener un buen panorama de “Cositas lindas

Bogota” entendiendo que su duefia es mujer.

Durante el desarrollo del trabajo, especificamente en la aplicacion del método de
recoleccion de informacion, tuvimos algunas limitantes respecto a la busqueda de casos
reales, que pudieran brindarnos informacion de la experiencia que han adquirido gracias a la

trayectoria que llevan en el mercado.

Vimos también casos en donde se mencionaba TikTok como un canal de
comunicacion relevante, y aunque estamos de acuerdo con lo anterior, sugerimos tenerlo en

cuenta para un momento donde la marca este mas establecida y cuente con los recursos tanto



economicos, como fisicos y tecnologicos que permitan desarrollar contenido para este tipo

de red.

Para concluir, también se sugiere hacer analisis periédicos de los resultados
obtenidos tanto en redes como en ventas, para evaluar la efectividad de la comunicacion y si

es necesario ajustar o replantear alguna tactica del proceso.

Es necesario conformar un sistema de informacion con los perfiles de los clientes
para poder ofrecer una mejor atencion, enfocado a sus preferencias a la hora de seleccionar

un detalle.
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