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RESUMEN EJECUTIVO.

El internet es una herramienta muy importante y las empresas pueden incursionar a través de
las diversas plataformas que ofrecen el entorno digital. Y ésta ha sido de gran provecho no
solo para los negocios pequefios, también para las medianas y para las grandes empresas. Es
aqui donde surge como pieza fundamental para el crecimiento de las mismas el Marketing
Digital.

Actualmente las empresas necesitan que sus negocios sean reconocidos, a la vez tener
presencia solida, buscando aportar valor a sus clientes, para lograr esto es importante ser parte
de la era digital, adaptandose a los usuarios por medio de plataformas o redes sociales en la
web. Optar por un buen plan de marketing en redes sociales, les proporciona interesantes
beneficios: aumento de ventas, presencia online, buena imagen de marca, hacer engagement
con los clientes, aplicar las herramientas e-mail marketing, o también desarrollar plataformas
con el objetivo de facilitar a los clientes la busqueda de la informacién de la marca. Con la
aplicacion del Plan de Marketing Digital, se identificd la oportunidad de aprovechar el medio
digital para la tienda Bea Falla Art & Accesories, pues se ha comprobado que hoy en dia los
consumidores o clientes potenciales dedican muchas horas diarias para estar activos en redes
sociales, y otros medios digitales utilizando sus dispositivos moviles, se convierte en una gran

oportunidad de negocio.

Realizando un sondeo de mercado a los clientes actuales de Bea Falla Art & Accesories.
Conocimos que el segmento de mercado estd formado por mujeres, pertenecientes al
municipio de San Salvador. Ademas, que las redes sociales que mas utilizan son Facebook e
Instagram WhatsApp. Con la creacion de estrategias basado en analizar las posibilidades
latentes, en cuanto al desarrollo de la microempresa en el &mbito digital, para lograr mayor

posicionamiento sobre la competencia a través de diferentes canales digitales.



INTRODUCCION.

El Marketing Digital es caracterizado por la combinacion de utilizacion de diferentes
estrategias de comercializacion, por los diferentes medios digitales aplicando distintas
tecnologias o plataformas que ayudan a las empresas a tener una mejor interaccién con cada
uno de sus consumidores, como también a ampliar su segmento de mercado para poder tener
un mejor reconocimiento. La implementacion de activos digitales ayuda a que las empresas
tengan una mejor interaccién con sus clientes dado a que estos medios digitales ayudan
brindar una mejor informacion acerca de la microempresa, y del producto que ofrecen,

haciéndolo de una forma mas atractiva y practica para los consumidores.

Bea Falla Art & Accesories es una microempresa dedicada a la produccion y comercializacion
de accesorios para damas, collares, brazaletes, aritos entre otros. Se presenta el analisis actual
de la microempresa Bea Falla Art & Accesories estudiando los factores internos y externos por

las diferentes herramientas digitales.

El diagnostico realizado y presentado en este documento da a conocer los diferentes resultados
de la investigacion de campo de Bea Falla Art & Accesories, muestran los resultados
obtenidos, los graficos, interpretacion y analisis de la informacién de los datos que fueron
recolectados por medio de la encuesta. También encontramos de una forma detallada el target
de la microempresa Bea Falla Art & Accesories. Por medio de la investigacién conocemos a

clientes actuales; determinando el comportamiento de estos en medios digitales.

Todo esto con la finalidad de conocer los problemas que presenta la empresa y conocer mejor
a los clientes, para poder dar soluciones en lo que se esta fallando la microempresa Bea Falla
Art & Accesories, y reflejando mediante estrategias, tacticas que ofrecen mayores o mejores

alternativas de uso para un mejor crecimiento en la empresa mediante el entorno digital.



CAPITULOI.

1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

1.1. Descripcién del problema.

La microempresa “Bea Falla Art & Accesories” practica una interaccion en el entorno digital
haciendo uso de los activos digitales como una mejor forma de trabajo, Bea Falla Art &
Accesories esta obligada a adaptarse a los cambios en el mercado. Para brindar una excelente
atencion al cliente y cumplir con los pedidos a tiempo, estableciendo los canales de
distribucion que le brinde mejores beneficios tanto al consumidor como a la microempresa,
por estas razones debe de existir una organizacion entre la gerencia y todo el personal de

trabajo.

Por la trayectoria de Bea Falla Art & Accesories, las ventas son de aproximadamente 10,000
unidades al afio. En sus redes sociales tiene un minimo nivel de demanda con relacion a las
ventas, debido a que Bea Falla Art & Accesories, necesita una alta interaccion en las
publicaciones de su marca que realiza en los activos digitales, para captar a un segmento de

mercado juvenil de 18 a 29 afios, y mejorar el posicionamiento en el mercado.

Por este motivo existe la necesidad de interactuar con el segmento de mercado, realizando
engagement con los consumidores y tener presencia en el entorno digital con el objetivo que
se incremente el nivel de ventas y el reconocimiento de Bea Falla Art & Accesories y también
explorar activos digitales mas utilizados en los cuales pueda incrementar su segmento de

mercado.



Es importante que la microempresa Bea Falla Art & Accesories determine cudles son los
gustos y preferencias de los consumidores potenciales, asi como el perfil y comportamiento
que los caracteriza. Evaluar los activos digitales que le dedican mas tiempo, para establecer
tacticas que hagan que los clientes potenciales se sientan identificados con los productos que
ofrece Bea Falla Art & Accesories.

1.2. Formulacidn del problema.

e ;Cual es el efecto que tendra la microempresa Bea Falla Art & Accesories en obtener
un segmento potencial?

e ;Como la implementacién de un entorno digital ayuda a la microempresa Bea Falla Art
& Accesories a atraer un segmento potencial?

e (En qué medida responde el segmento actual en el establecimiento y aplicacion de
activos digitales?

e ;Cudles son los activos digitales adecuados para promover la microempresa Bea Falla
Art & Accesories en el mercado?

e ;De qué manera la aplicacion de activos digitales por parte de la microempresa Bea

Falla Art & Accesories, ayuda a generar reconocimiento de identidad?

1.3. Enunciado del problema.

e ;De qué manera puede ayudar la interaccién de la microempresa Bea Falla Art &

Accesories en los diferentes activos digitales con su segmento actual y potencial?



1.4. Objetivos de la investigacion.

a) Objetivo general.

e Analizar el uso de Activos Digitales, con la finalidad de captar clientes potenciales y
reales para la micro-empresa Bea Falla Art & Accesories, para el afio 2019, utilizando

diferentes herramientas.

b) Objetivos especificos.

e Identificar activos digitales significativos para captar clientes potenciales y reales para
Bea Falla Art & Accesories.

e Establecer una mayor participacion de la microempresa Bea Falla Art & Accesories en
los diferentes activos digitales.

e Determinar estrategias de Marketing Digital para los clientes potenciales y reales de la

microempresa Bea Falla Art & Accesories.

2. MARCO TEORICO.

2.1. Conceptualizacion del marketing.

Kotler y Armstrong (2012) definido en términos generales:

El marketing es un proceso social y administrativo mediante el cual los individuos y las
organizaciones obtienen lo que necesitan y desean creando e intercambiando valor con otros.
En un contexto de negocios mas estrecho, el marketing incluye el establecimiento de

relaciones redituables, de intercambio de valor agregado, con los clientes. (p. 5).



El Dr. Philip Kotler define el Marketing como la ciencia y el arte de explorar, crear y entregar
valor para satisfacer las necesidades de un mercado objetivo por un beneficio. La
mercadotecnia identifica las necesidades insatisfechas y deseos. Se define, mide y cuantifica el
tamafio del mercado identificado y el potencial de ganancias. Sefiala qué segmentos la
compafiia es capaz de servir mejor y disefia y promueve los productos y servicios adecuados.
(Kotler, 2008).

Para la A.M.A. (American Marketing Association): “El marketing es una funcién de la
organizacion y un conjunto de procesos para crear, comunicar y entregar valor a los clientes, y
para manejar las relaciones con estos Ultimos, de manera que beneficien a toda la

organizacion”.

El Marketing es tradicionalmente el medio por el cual una organizacion se comunica, se
conecta con y se compromete con su publico objetivo para transmitir el valor de marca y en
una Ultima instancia, el de vender sus productos y servicios. Sin embargo, desde la aparicion
de los medios digitales, en particular las redes sociales y las innovaciones tecnolégicas, se ha
convertido cada vez mas sobre la construccion de relaciones mas profundas, significativas y

duraderas con las personas que quieren comprar tus productos y servicios. (Julie Barile).

Tipos de marketing:

El marketing “es un conjunto de actividades destinadas a satisfacer las necesidades y deseos
de los mercados meta a cambio de una utilidad o beneficio para las empresas u organizaciones

que la ponen en practica”. Entre los cuales hay diferentes tipos de marketing como son:

a. Estratégico: Se dedica a pensar en las circunstancias futuras y como afectaran los cambios

con el paso del tiempo, para poder establecer una estrategia, un plan que consiga dirigir la



empresa y orientarla a largo plazo para obtener los maximos beneficios. Suele partir de un
diagnostico de la situacion para posteriormente decidir el rumbo de la empresa desde el punto
de vista comercial estableciendo los recursos que se invertiran, la identificacion de la ventaja

competitiva que se va a defender y el comportamiento competitivo. (Cid, 2015).

b. Operativo: El marketing operativo es la contraposicion al estratégico. El operativo se aplica
al corto y medio plazo y consiste en ejecutar las herramientas del marketing mix para alcanzar

los objetivos que se hayan definido. (Cid, 2015)

Marketing Mix: Es una disciplina dedicada al analisis del comportamiento de los mercados y
de los consumidores. A través del estudio de la gestion comercial, se busca retener y fidelizar

a los clientes mediante la satisfaccion de sus necesidades.

Producto: Se define como “cualquier bien material, servicio o idea que posea un valor para el

consumidor o usuario, factible de satisfacer un deseo o una necesidad” (Velarde, 2009).

Precio: Diego Monferrer, en su libro Fundamentos de Marketing se define como “cantidad de
dinero que se cobra por un producto o por un servicio, o la suma de todos los valores que los

consumidores intercambian por el beneficio de poseer o utilizar productos” (Monferrer, 2013).

Plaza: Segun Velarde, la plaza “encierra la idea de uno o mas lugares donde se puede vender

el producto o servicio e implica todo el aparato necesario para su distribucion” (Velarde,

2009).



Promocion: Es "la cuarta herramienta del marketing-mix, incluye las distintas actividades que
desarrollan las empresas para comunicar los méritos de sus productos y persuadir a su publico

objetivo para que compren. (Kothler, Grande y Cruz)

Segmento de Mercado: Es el proceso, como su propio nombre indica, de dividir o segmentar
un mercado en grupos uniformes mas pequefios que tengan caracteristicas y necesidades
semejantes, la segmentacion de un mercado se puede dividir de acuerdo a sus caracteristicas o
variables que puedan influir en su comportamiento de compra. (Stanton, William J 2007, pag.
68)

Target: Segun el autor Philip Kotler el target o grupo meta es el segmento de la demanda al
que esta dirigido un bien, ya sea producto o servicio. Inicialmente, se define a partir de

criterios demogréficos como edad, género y variables socioeconémicas.

La American Marketing Asociation afirma que cada subconjunto resultado de la segmentacién
de mercado, se puede concebir como “un objetivo que se alcanzara con una estrategia distinta
de comercializacion”, es por ello indispensable, que las empresas mediante un analisis del
tamafio, crecimiento y el atractivo del segmento ademas de la evaluacion de sus recursos
empresariales, determine el segmento al que se enfocaran los esfuerzos de marketing, es decir

su target.

2.2. Marketing Digital.

El marketing digital es “un sistema interactivo dentro del conjunto de acciones de marketing

de la empresa, que utiliza los sistemas de comunicacion telematicos para conseguir el objetivo



principal que marca cualquier actividad de marketing: Conseguir una respuesta mensurable

ante un producto y una transaccion comercial”. (Vértice, 2011).

Debido a los avances tecnoldgicos y el auge del internet en los Gltimos afios, el mundo ha
sufrido un cambio radical, volviéndose para el marketing obligatorio reconsiderar sus
estrategias, y adaptarlas al entorno actual y a los nuevos habitos de compra de los

consumidores.

Segun Kotler (2004), para que una empresa sea “Digital”, se requiere mas que simplemente
estar en internet, se debe aprovechar los medios digitales actuales. Es por ello muy importante
para las empresas, lucrarse de estos medios logrando interaccion con los clientes, y ofreciendo
asi un complemento de comunicacién. La interaccion con los clientes ofrece a la empresa la

oportunidad de conocer su opinidn y experiencia respecto a los productos y servicios.

La realidad es que “vivimos en una era conectada”, en donde todas las personas pueden ser
generadoras o retransmisoras de contenido. Esto es debido a que las personas tienen acceso a
diversos medios digitales, donde pueden compartir sus contenidos de interés. Entre estos

medios se encuentran las redes sociales.

A continuacion, se presenta la clasificacion de activos digitales:

e Medios propios: Son todos aquellos medios creados por la empresa que permiten
interactuar con el cliente de manera virtual, tales como: sitios web, Facebook, Twitter,

Instagram, Linkedin, etc.

e Medios pagados: Se constituyen asi, todas las plataformas que facilitan el disefio de

campafias publicitarias virtuales. Es decir; anuncios en redes sociales, motores de



busqueda y/o despliegue de banners, botones o enlaces en Blogs o Websites y pago a

influenciadores que difundan el contenido o hablen de la marca.

e Medios ganados: Estos activos digitales se refieren a la influencia de la marca en los
usuarios, se traduce en acciones puntuales en internet, como: menciones voluntarias en

redes sociales, foros, publicaciones compartidas, resefias de la marca y entrevistas.

El marketing de contenidos es una técnica de marketing que consiste en la creaciéon y
distribucion de contenido valioso, pertinente y coherente para atraer y adquirir un pablico

claramente definido, con el objetivo de generar una accion deseada del usuario.

Plan de marketing digital: “Consiste en un documento donde se recogen todos los objetivos y
la planificacion de estrategias y acciones de Marketing a desarrollar con el objetivo de que
todo lo que se plantee en el documento tenga una justificacion y se puedan conseguir los
objetivos marcados”. (Pérez M., 2016).

De acuerdo a (Moreno M.), un Community manager “es un profesional especializado en el uso
de herramientas y aplicaciones que se encarga de gestionar las redes sociales y los nuevos

canales de comunicacion de una empresa” (p. 34).

Internet: Red mundial de comunicacion compuesta por miles de redes telefonicas e
informéticas que se encuentran conectadas entre si para transmitir informacion. (Diccionario

Manual de la Lengua Espafiola Vox. 2007 Larousse Editorial, S.L. Pag. 88)



2.3. Herramientas para el diagnostico digital.

Un diagnostico es un analisis que se realiza para determinar una situacién y conocer las
tendencias, se hace en base a datos historico, se refiere a la situacidn de los activos digitales de
una empresa en los cuales se puede evaluar métricas sobre visitas, usuarios, engagement,
efectividad de contenido, share, trafico, descargas, comentarios, suscriptores, etc. todo
dependiendo del activo digital que se esté diagnosticando; esto servira para conocer qué tan

eficiente han sido las estrategias que se han utilizado.

Existen muchas herramientas para el diagnostico digital, como evaluar los activos digitales, y
asi tener un amplio panorama, obtener resultados, conclusiones de cémo se puede mejorar,

como también que activo digital es mejor implementar para el negocio.

Herramientas para el analisis de redes.

e Google analytics.

Permite rastrear el nimero de visitas a una pagina web, la informacion del visitante y la tasa
de conversion; de esa manera puede comprobarse qué funciona mejor, lo que necesita

mejorarse en redes sociales o trafico de emails a los website. (Brandwatch, 2018)

o Likealyzer.

Plataforma que ayuda a medir y analizar el potencial, la eficacia de una péagina Facebook,
ofreciendo la posibilidad de observar, comparar, evaluar como se encuentra el activo digital en
comparacion de la competencia esto lo hace evaluando su actividad y brindando métricas de tu

interés para la toma de decisiones. (Likealyzer)
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e Fanpage Karma.

Es una plataforma que puede aportarnos datos, para cualquier interesado en obtener un estudio
de su Fan Page. Su uso es gratuito, aunque en este caso se limita a una sola pagina y analiza

Unicamente las publicaciones de los Gltimos 90 dias. (Fanpage Karma.)

e KISSmetrics

Es una plataforma de analitica web que nos dice quiénes son los clientes 0 cédmo estan
utilizando el sitio web, hace seguimiento de los usuarios cada vez que visitan la web,
incluso antes de convertirse en clientes. Esto permite saber de donde vienen, qué hacen y

qué los lleva a convertirse o no en clientes.

e Quintly.

Quintly herramienta que permite monitorizar redes sociales y entre ellas esta Facebook

durante un periodo de prueba gratuito.
Aporta informacion sobre:

e KPI's

e Comportamiento de los fans

¢ Resultados de los posts compartidos en la red social
e Tiempos de respuesta

e Interacciones de los usuarios y localizacion.

Esta herramienta es ofrece una visiobn muy completa de toda la actividad en Facebook de la

competencia, permite analizar y tomar decisiones de las estrategias que se implementaran.
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3. DIAGNOSTICO DIGITAL.

3.1.Analisis de activos digitales de la competencia.

e Annglass Industria- Competidor directo.

La empresa Annglass nacid en el afio 2016, creando arte, han experimentado en diferentes
técnicas de pintura sobre materiales como; metal, telas, barro, tallado de cacho de res hasta
llegar a la técnica de vitrofusion. Han participado en el evento de Kaleidoscopio y desde
entonces han aportado al arte y la moda en diversidad de eventos como el reconocimiento de

Mercedes Benz Fashion Week, El Salvador.

L)) Annglass Industrial Comp...

RESUMEN

Lo estas haciendo bien, pero todavia hay espacio para nejorar.

* Los seguidores no pueden publicar contenido. Esto obstruye la participacion del 5 2
usuario.

* Pueden mejorar en cuanto a la frecuencia en la que publican mensajes

= Esta pdgina valora la calidad sobre la cantidad en cuanto a la longitud de los
mensajes. También esta recibiendo un nivel de participacién excelente!

* jLa mezcla de distintos tipos de contenidos en los mensajes de esta pagina es
fantastico!

Portada 100% Acerca 25%  Actividad 67% Respuesta 0 Compromiso 48%

Figura 1: Estadisticas de Facebook Annglass Industria.

Fuente: (Likealyzer).

La plataforma de Like Alyzer, es una herramienta Util con la que realizamos este analisis, se
observa que la actividad es promedio, los niveles de respuesta son bajos debido a que las
publicaciones son minimas, no hacen un engagement con los usuarios, se ha evaluado el

Facebook de Annglass Industria.
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e Vitrales El Salvador- Competencia directa.

La Empresa Vitrales es fundada en honor a Fernando Llort y Margatrita Llort, hace 35 afios
desarrollando e innovando técnicas especializadas de arte de vidrio consolidando un portafolio
de 6 categorias:

e Piezas decorativas y utilitarias personalizables.

Reconocimientos y regalos corporativos personalizados.

Detalles arquitectonicos residenciales, comerciales y rotulos.

Vitrales y mosaicos para iglesias.

Joyeria.

> — VITRALES DE EL SALVADOR Business Service

RESUMEN

= Tupuedes mejorar la longitud de los mensajes para crear un nivel mayor de 6 5
participacién

= Esta pagina es buena utilizando todo tipo de contenido en el proceso de publicacion

= iEl tiempo de respuesta de esta pagina es excelente!

= Estan publicando contenido nueve a un ritmo excelente.

Portada Acerca 4% Actividad Respuesta Compromiso

Figura 2: Estadisticas de Facebook Vitrales El Salvador.

Fuente: (Likealyzer).

Vitrales El Salvador tiene un mayor nimero de “me gusta” que el de Bea Falla Art &
Accesories. Realiza de entre 20 a 25 publicaciones por mes, y los niveles de respuesta son

altos, por lo tanto, es deficiente en los compromisos con el usuario.
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vitralesdeelsalvador HEZZE BB -
Vitrales D Sportcndones | 30 sepuiceell 42

seguidos

Figura 3: Instagram de Vitrales El Salvador.

Fuente: Instagram de Vitrales EI Salvador.

Vitrales El Salvador también posee el activo digital de Instagram, no tiene mucho contenido
recientemente, aunque de igual manera busca llegar a otros segmentos de mercado por medio

de esta red social.

vmuu:s%

¢Sabias que elaboramos productos a
partir de botellas recicladas?

2 3
Proceso de e Ll
upcucling  m— D
de botellas

Figura 4: Sitio web de Vitrales EIl Salvador.

Fuente: Sitio web de Vitrales El Salvador.

Vitrales El Salvador también cuenta con una pagina web que se puede encontrar los diferentes

productos que ofrece, parte de su historia, misién, vision entre otros datos importantes.



3.2.Andlisis de activos digitales de la empresa.

Bea Falla Art & Accesories, cuenta con el activo digital que es Facebook las publicaciones se
hacen aproximadamente de entre 3 a 6 por mes por lo tanto la interaccién con la comunidad es
baja, debido a esto las publicaciones no tienen el alcance esperado. En su pagina se encuentran

algunos productos de la Bea Falla Art & Accesories. Realiza publicaciones cuando participa

en eventos.

BEA FALLA

ART § ACCESORIES
£LSAlVAooR

Bea Falla

Figura 5: Pagina de Facebook de Bea Falla Art & Accesories.

Fuente: Pagina de Facebook de Bea Falla Art & Accesories.

Figura 6: Estadisticas de pagina de Facebook de Bea Falla Art & Accesories.

Fuente: Pagina oficial de Facebook de Bea Falla Art & Accesories.
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En la descripcion de elementos generales de la fanpage de Bea Falla Art & Accesories tiene
como total de miembros 550 (likes), una participacion de visitas en la pagina de 9% es un
porcentaje muy bajo, pero esto se debe a las publicaciones con poca diversidad en su

contenido.

D> 2 Bea Falla Local Business

RESUMEN

Lo estas

+ No da me gusta o interactiia con otras paginas de Facebook. 5 5

* Pueden mejorar en cuanto a la frecuencia en la que publican mensajes.
* jLa mezcla de distintos tipos de contenidos en los mensajes de esta pagina es

naciendo bien, pero todavia hay espacio para mejorar.

fantastico!
» El tiempo de respuesta de esta pagina es excelente!

Portada 53% Acerca 39% Actividad 42% Respuesta 100% Compromiso 532%
L]

Figura 7: Estadistica de Bea Falla Art & Accesories.

Fuente: (Likealyzer).

Se evalud la pagina de Facebook de Bea Falla Art & Accesories, para destacar datos

importantes de la pagina, por lo que se hacen determinadas recomendaciones que podrian

abordarse posteriormente.

3.3.Determinacion del “Target”.

El Instituto Internacional Espafiol de Marketing Digital define como Target: a una palabra
técnica del marketing que describe al pdblico objetivo al cual una marca quiere dirigir sus
diferentes tipos de bienes y servicios, es por ello que en target intervienen factores
relacionados con la psicologia y la sociologia, pues estas disciplinas de estudio determinan las

caracteristicas homogeéneas que los individuos de un grupo social tienen en comun.
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3.3.1. Demogréfico.
Cuadro 1: Informacién de target demogréafico para clientes de Bea Falla Art & Accesories.

Variable Segmento.
: Edad 18 a 60 afios
ik
Género Femenino.
Ingresos De $500 en adelante.
Municipio de residencia. San salvador.
N
m : Ciclo de vida familiar. Soltera
g Casada.
Viuda.
Acompafiada.
Divorciada.

Fuente: (Elaboracion propia del grupo)

3.3.2. Tipo de industria.

Se denomina como industria manufacturera a la que se dedica excluyentemente a la
transformacion de diferentes materias primas en productos y bienes terminados y listos para
que ser consumidos o bien para ser distribuidos por quienes los acercaran a los consumidores

finales.

La manufactura pertenece al llamado sector secundario de una economia, también denominado
sector industrial, sector fabril, o simplemente fabricacién o industria; porque es justamente el

que transforma la materia prima que se genera en el sector primario.
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Manufactura o fabricacion es una fase de la produccion econdémica de los bienes. Consiste en
la transformacion de materias primas en productos manufacturados, productos elaborados o
productos terminados para su distribucion y consumo. También involucra procesos de

elaboracion de productos semielaborados.

3.3.3. Geografia.

Consiste en dividir el mercado bajo criterios de localizacion tales como region, tamarfio de la
ciudad, densidad del area y clima. Pueden ser diferentes las variables a considerar de acuerdo
a la precision con la que se necesite adecuar el producto o servicio al mercado. Por ejemplo, el
tamafio de la ciudad puede determinarse, bien, por sus dimensiones geogréficas o por el

numero de habitantes haciendo uso de censos y estadisticas. (Schiffman y Kanuk, 2001).

&B5L 5
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Figura 8: Municipio de San Salvador.

Fuente: Google Maps.
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3.3.4. Generacion y motivaciones.

e (QGeneracion “X”

Nacidos en los afios de 1965-1979, actualmente tienen entre las edades de 40 a 50 afios, son
emprendedores, competitivos y ambiciosos. Las que forman parte de esta generaciéon son
mujeres con un gusto muy autentico por los accesorios artesanales, debido a que se incorpora
al mundo laboral por la necesidad de cubrir los gastos, esto permite que se preocupen por

verse bien.

Esta generacion utiliza Facebook, como red social preferida por la facilidad de manejo, es por
tal razén que Bea Falla Art & Accesories, mantiene su Fanpage con diferente contenido

atractivo a esta generacion.

e (QGeneracion “Y”

Nacidos en los afios de 1980-2000, actualmente tienen entre las edades de 20 a 39 afios, se
adaptan facilmente a los cambios digitales, siempre estan en blsqueda de nuevas
oportunidades. En esta generacion es muy comun ver una mujer emprendedora o con ganas de
lograr lo que quiere, se caracteriza por estar dispuesta a desarrollar su etapa profesional. Toma
decisiones de compra y crea tendencias. Bea Falla Art & Accesories tiene una amplia gama de

accesorios que marcan tendencias de moda.

Es una generacion muy visual, priorizan las imagenes completamente definidas, prefieren
empresas que estan a la vanguardia digital, sus redes sociales preferidas son Facebook (que

siempre se mantiene), Instagram, YouTube, entre otras.
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3.3.5. Aspiraciones y objetivos.

Al elegir productos Bea Falla Art & Accesories, se tiene calidad y autenticidad, la técnica de
Vitrofusién no es muy reconocida en el pais de El Salvador, las empresas que se dedican a
utilizar esta técnica son pocas, Bea Falla Art & Accesories tiene una amplia variedad de

productos muy bien elaborados por manos salvadorefias.

Para Bea Falla Arte & Accesories es muy importante que los clientes potenciales conozcan sus
productos, a través de medios digitales, es una aspiracion primordial adquirir activos digitales
que se adecuen a las generaciones. El objetivo es crear bisuteria artesanal de calidad a base de
la técnica de vitrofusion y que el segmento potencial de mercado conozca la variedad de
productos que ofrece Bea Falla Art & Accesories. Cumpliendo con las expectativas de las

generaciones que son parte del mercado meta.

3.3.6. Actitud y comportamiento.

Las tendencias en procesos de compra han tenido cambios a través del tiempo y lo seguiran
teniendo dia tras dia ya que se presenta un sin nimero de factores que alteran los procesos,

dejando y volviendo adquirir una cadena que finalmente siempre apunta al consumo.

Para la generacion “X” tienen un mayor poder adquisitivo por lo tanto para Bea Falla Art &
Accesories, las mujeres pertenecientes a esta generacion son las que mas productos consumen

por su personalidad y habitos de compra.
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La generacion “Y” o Millenials, tienden a ser visuales y visitan las tiendas para adquirir un
producto, debido a que hacen muchas preguntas antes de realizar una compra, se informan

bien sobre el producto para evaluar la compra.

Los clientes nuevos buscan informacion en Facebook, o en Google, llaman a las instalaciones
y preguntan por los productos que necesitan o llegan directamente a las instalaciones para
buscar los productos que requieren. Los clientes existentes se comunican directamente a la

empresa y solicitan lo que necesitan, sean distribuidores o consumidores individuales.

4. INVESTIGACION.

4.1. Sondeo de la Marca.

Se refiere a las indagaciones que se llevan a cabo para obtener un primer panorama acerca de las

percepciones que tienen los usuarios sobre la marca.

4.1.1. Disefio de la investigacion.

a. Tipo de estudio.

Dentro del tipo de estudio se utilizo el No Experimental, debido a que en la investigacion son
estudios que se realizan sin la manipulacion deliberada de variables y en los que solo se

observan los fendmenos en su ambiente natural para analizarlos. (Sampieri, 2014)
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El alcance de la investigacion es el descriptivo, uno de los aspectos importantes dentro del
proceso de investigacion, es la recoleccién de informacion, de esto depende la confiabilidad y

la validez del estudio.

Descriptivo: Se busca especificar las propiedades, las caracteristicas y los perfiles de personas,
grupos, comunidades, procesos, objetos o cualquier otro fendmeno que se someta a un
andlisis. (Sampieri, 2014, pag. 94). Este alcance permite conocer un perfil del consumidor
relacionado con el segmento potencial, se identifican caracteristicas de los gustos y
preferencias. Se analizan frecuencias de uso de plataformas digitales, contenido visual, lineas

graficas, y simplificar una compra de los productos de Bea Falla Art & Accesories.

El método inductivo se refiere a: aplicar la l6gica inductiva. De lo particular a lo general (de
los datos a las generalizaciones —no estadisticas— Y la teoria). (Sampieri, 2014, pag. 11). Es
decir que el método inductivo se obtiene conclusiones generales a partir de premisas

particulares.

El enfoque es el mixto, que consiste en la integracion sistematica de los métodos cuantitativo y
cualitativo en un solo estudio con el fin de obtener una investigacion mas completa del
fendbmeno. Que se compone del cualitativo: que busca principalmente la “dispersion o
expansion” de los datos e informacidn, mientras que el enfoque cuantitativo pretende “acotar”
intencionalmente la informacién (medir con precision las variables del estudio, tener “foco”).
(Sampieri, 2014, pag. 10).

De ambos enfoques obtienen mejores resultados, veridicos y concretos para al final obtener
un mejor andlisis de la investigacion. Por lo tanto se ha considerado denominar el enfoque
CUANTITATIVA-cuali, debido a que los resultados cuantitativos serdn mas representativos

que el cualitativo, se obtendra mayor informacion para definir estrategias.
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Debido al segmento que conforma al publico meta de Bea Falla Art & Accesories, es mejor
una investigacion de enfoque mixto, para atender las necesidades del segmento. Los
formularios utilizados para cada uno servirdn para determinar puntos a considerar en el

analisis del entorno digital.

b. Unidad de anélisis.

En la investigacion, la poblacion son los habitantes de la zona metropolitana de San Salvador,

que reunen las siguientes caracteristicas.

En el siguiente cuadro se han seleccionado caracteristicas importantes, para el desarrollo de la

investigacion, la recoleccion de datos y el andlisis de resultados.

Cuadro 2: Unidades de analisis.

‘ Inclusivos. Exclusivos.
Mujeres. Hombres.
Residentes del municipio de San Salvador.  Demas residentes de la zona metropolitana de

San Salvador.

Mujeres de entre 18 a 60 afos. Mujeres menores de 17 afios y mayores de 60
anos.
Mujeres que compren via online. Mujeres que no compren via online.

Mujeres con ingresos de aproximadamente  Mujeres con ingresos menores de $500.
$500 en adelante.
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Mujeres que visiten ferias y tiendas de Mujeres que no visiten ferias y tiendas de

artesanias. artesanias.

Mujeres que les guste la bisuteria artesanal. Mujeres que no les guste la bisuteria artesanal.

Mujeres que utilicen redes sociales. Mujeres que no utilicen redes sociales.

Fuente: elaboracion propia en base a informacion de Bea Falla Art & Accesories.

c. Universo y muestra.

La poblacion para la investigacion es el municipio de San Salvador, que es de
aproximadamente: 238,244. Se delimita a seleccionar solo mujeres por lo tanto son: 129,325,
las unidades de muestreo son: 60,443 en el rango de edad de 18 a 60 afios, solteras o con
familia. La formula infinita se aplica, segin lineamientos de Universidad de EI Salvador si
pasa de 10,000 unidades se utilizara la formula infinita, el resultado que obtenemos del calculo

es de: 384.16, se realiza la investigacion en base al resultado de la muestra. (Ver anexo N°1)

La muestra es un subgrupo de la poblacién de interés sobre el cual se recolectaran datos, debe
de definirse y delimitarse con precision, ademas debe ser representativo de la poblacién.
(Sampieri, 2014, pag. 173).

La unidad de muestreo es un elemento, o una unidad que contiene al elemento, que esta
disponible para la seleccion en alguna etapa del proceso de muestreo. (Malhotra, 2008, pag.
346)
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Formula infinita.

Z? xx P *Q

n=tamafno de muestra.

Z=Parametro estadistico que pretende el Nivel de Confianza. (NC)
e = Error maximo de estimacion aceptado.

p = Probabilidad de que ocurra el evento estudiado. (Exito)

Calculo de formula infinita:

_1.96 2 40.50 % 0.50

n= o0c = 3.84

_3.84%0.50 * 0.50
n= 0.052

 1.92%0.50
"= T0.052

096
™= 0052

0.96 .
n=-—"-=384 Mujeres a encuestar.

Para calcular la muestra se utiliza un nivel de confianza del 95% que en los valores de la curva
equivale al 1.96 que significa que la probabilidad de que estos resultados sean ciertos con el
coeficiente o nivel de confianza, el cual es la medida probabilistica de que el intervalo fijado

[IPR4)

con “e”, contenga el valor poblacional.
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El margen de error de la investigacion es del 5% para establecer el valor de “e” debemos
preguntarnos qué tan exactamente deseamos conocer el valor de las variables a estudiar.
(Sampieri, 2014)

Los valores de que ocurra el evento estudiado en pocas palabras el porcentaje de éxito es de
50%= 0.50 y el valor de la probabilidad de que no ocurra el evento estudiado es de (1-p) en

datos de la investigacion se tomara el 50% de que no ocurra el evento.

El tipo de muestreo que se utiliza es el no probabilistico, no se basa en el azar, sino en el juicio
personal del investigador para seleccionar a los elementos de la muestra. El investigador puede
decidir de manera arbitraria o consciente qué elementos incluira en la muestra. (Malhotra,
2008, pag. 340)

La técnica de que se ha elegido es el muestreo por conveniencia, busca obtener una muestra de
elementos convenientes. La seleccion de las unidades de muestreo se atribuye principalmente
al entrevistador. Muchas veces los encuestados son seleccionados debido a que se encuentran
en el lugar y momento adecuado (Malhotra, 2008, pag. 341). Se considera esta técnica la
adecuada para realizar la investigacion debido a que se seleccionan porque estan facilmente

disponibles.

El muestreo por conveniencia es la técnica de muestreo que se utiliza de manera mas comun,
es extremadamente rapida, sencilla, econémica y, ademads, los miembros suelen estar
accesibles para ser parte de la muestra, se eligen miembros solo por su proximidad y no se

considera si realmente estos representan muestra representativa de toda la poblacion o no.
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d. Técnicas e instrumentos.

En cuanto a los instrumentos con los que se trabaja la investigacion son los siguientes:

Cuantitativa

e Encuesta: técnica de recoleccién de informacion que se fundamenta en el instrumento
de un cuestionario o0 un conjunto de preguntas que se preparan con el propdsito de
obtener informacion de las personas. El instrumento se realiza on-line se envian a

contactos que cumplan con las caracteristicas relacionadas a la investigacion.
Cualitativa

e Entrevista: Establece un contacto directo con las personas que se consideran fuente de
informacion para la investigacion, esta técnica logra profundizar cada detalle que se
desea conocer. Se desarrolla una guia de preguntas a la representante legal y a un

distribuidor de Bea Falla Art & Accesories.

e. Procesamiento de la informacion.

En el procesamiento de la informacion se utilizan programas y plataformas digitales para el

vaciado de datos y obtener los resultados.

e Excel: Programa de Microsoft Office se tabularon los datos obtenidos, para procesar
las gréficas, los cuadros de frecuencia y detalles de los resultados.

e Word: En este programa se realizd6 el documento escrito con respecto a la
investigacion, analizando resultado, detallando de manera clara y precisa.

e Google Forms: Plataforma gratuita encuestas on-line, recopila, procesa la informacion
y se obtienen los resultados. La encuesta on-line se envié via Facebook o E-mail a

contactos que cumplan con las caracteristicas.
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f. Interpretacion y andlisis de datos.

Consiste en procesar los datos (dispersos, individuales) obtenidos de la poblacion objeto de
estudio, durante el trabajo de campo, y tiene como fin generar resultado (datos agrupados y
ordenados), a partir de los cuales se realiza la interpretacion y el analisis segin los objetivos

de la investigacion.

En la interpretacion de la informacidn se usaran graficos de pastel, para determinar porcentajes
a los resultados y tener un mejor criterio sobre los analisis de cada item. A través del analisis

de datos se obtienen tanto datos cualitativos como cuantitativos.

A través de los instrumentos se obtienen datos cuantitativos y cualitativos a cada tipo de datos

se le aplica el andlisis correspondiente.

4.1.2. Definicién del instrumento.

Definicion de cuestionario: Es un conjunto formal de preguntas para obtener informacion de
encuestados. (Malhotra, 2008) Un cuestionario por lo general es solo un elemento de un
paquete de recopilacion de datos, para convertirlos en resultados de una investigacion, de
forma que se obtengan conclusiones muy bien justificadas. Es necesario hacer las preguntas

adecuadas para disminuir el margen de error de la investigacion.

Encuesta- cuestionario: Se utilizo el instrumento de la encuesta para el enfoque cuantitativo de
forma via on-line y se envio el link a personas que cumplian con el perfil para recopilacion y

andlisis de datos. (Ver anexo N°2)
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Definicion de guia de preguntas para entrevista: debe ser flexible y permitir dar cabida al
surgimiento de nuevas preguntas e incluso nuevos temas durante el desarrollo de la entrevista.
Cuando esto sucede, el protocolo debe ser modificado para posteriores entrevistas, incluyendo

los nuevos tdpicos y/o excluyendo los que no parecen relevantes. (Elssy Bonilla, 2005)

Entrevista- guia de preguntas: Se realizaron dos entrevistas una a la microempresaria de Bea
Falla Art & Accesories, para conocer aspectos importantes de la entidad, se desarroll6 una

serie de preguntas abordando informacién resaltante para fundamentar la investigacion.

Una entrevista adicional se realizd con uno de los distribuidores de Bea Falla Art &
Accesories, siendo la duefia de la tienda La Piskucha la sefiora Mdnica Figueroa, con el
objetivo de conocer la opinién acerca de la marca, se llevé a cabo en la sucursal del Museo
Muna el dia 20 de agosto de 2018, realizando 10 preguntas abiertas. (Ver anexo N°3)

4.2 Entrevista de Bea Falla Art & Accesories.

4.2.1. Guion de entrevista.

Estas preguntas fueron realizadas para la duefia de la microempresa, en este caso la Sra.
Beatriz Falla, con el fin de profundizar con la informacion necesaria para fundamentar la
investigacién y conocer sobre la microempresa, cuando nace, que tipo de materiales a
utilizado para la creacién de sus productos, sus diferentes distribuidores, ferias a las que asiste
y da a conocer su producto e informacion acerca de la produccion de sus productos. (Ver

anexo N°4)
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CAPITULO Il.

5. RESULTADOS DE LA INVESTIGACION.

5.1. Sistematizacion de informacion del trabajo de campo.

La sistematizacion de la informacion consta de la utilizacién del enfoque mixto esto quiere
decir el cualitativo y el cuantitativo, nos permitié conocer la opinidn acerca de Bea Falla Art
& Accesories, de tal manera que recopilamos resultados para determinar estrategias que
incluyan las variables de definicién de un segmento de mercado potencial y el uso de activos

digitales.

Segin la eleccién de instrumentos en el enfoque cualitativo, tenemos la entrevista,
estructurando un cuestionario con preguntas abiertas para recopilar la informacion necesaria y
obtener resultados de la investigacion, realizando dos entrevistas una a la duefia de la
microempresa Bea Falla Art & Accesories, y la segunda con uno de los distribuidores de la

marca.

Una de las entrevistas fue realizada a la representante legal de Bea Falla Art & Accesories,
con una serie de preguntas relacionadas al entorno de la microempresa, los productos con
mayor venta en el mercado y cuales son los distribuidores. Activos digitales utilizados,
precios, FODA de la microempresa, entre otras preguntas convenientes para tener la suficiente

informacion para definir el entorno interno como externo de la microempresa.

La segunda entrevista fue dirigida a un distribuidor de la marca, en este caso se eligié a “La
Piskucha” que se encuentra situado en el “Museo Muna,” se hicieron 10 preguntas y

obtuvimos informacion acerca de lo que opina de Bea Falla Art & Accesories, fueron
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preguntas relacionadas de como considera la calidad de los productos, en que temporada es
maés facil venderlos, que opina sobre el precio, la relacion que mantiene con la microempresa,

conocimiento de los activos digitales de la marca, el perfil del consumidor que ha identificado.

Dentro del enfoque cuantitativo se eligio el instrumento de la encuesta que consta de 20
preguntas; 14 fueron de conocimientos generales y 6 exclusivamente de la marca, se llevo a
cabo con la herramienta de formulario de Google Forms, se envid a través de redes sociales el
link a personas que cumplieron con los filtros, posteriormente se hizo el vaciado de resultados
y analisis. Se recolecto informacion sobre la compra de productos artesanales, la frecuencia de
compra, los activos digitales que mas utiliza, compra via on-line y la experiencia que los

clientes tienen. (Ver anexo N°5)

5.2.Resultados de entrevista.

e Resultados de la investigacién distribuidor de Bea Falla Art & Accesories.
Objetivo: Enunciar la opinién del distribuidor de la marca Bea Falla Art & Accesories.

Cuadro 3: Vaciado de respuestas de entrevista a distribuidora “La Piskucha”

Numero de | Objetivo de pregunta | Pregunta a duefia | Respuesta
preguntas de La Piskucha.

Sra. Ménica Figueroa duefia de
tienda La Piscucha conocié a
Beatriz Falla en el paseo del
Definir cual fue el | (Como conocid la | carmen, donde ella se encontraba
medio por el que | marca Bea Falla Art | vendiendo sus productos y le
1 conoci6 a Bea Falla | & Accesories? llamo la atencion porque son
Art & Accesories innovadores, diversificados con
disefios  Gnicos 'y  material
reciclado.



Identificar el tiempo
de relacion que tiene
La Piskucha con Bea
Falla Art &
Accesories.

Enunciar la opinién de
la duefia de La
Piskucha sobre los
diferentes  productos
de Bea Falla Art &

Accesories.

Identificar el perfil del
consumidor que
adquiere productos de
Falla Art &
Accesories en La

Piskucha

Bea

Indicar las diferentes
épocas del afio en el
cual el producto de
Falla Art &

Accesories tiene mas

Bea

movimiento en La
Piskucha.

Seleccionar los
diferentes medios que
utiliza La Piskucha
para obtener
informacion de sus

proveedores.

(Cuanto tiene de

distribuir la Marca
Bea Falla Art &

Accesories?

¢Qué opina de los
productos que ofrece
Bea Falla Art &

Accesories?

¢Cudl es el perfil del
consumidor que se
interesa en  los
productos de Bea
Falla Art &

Accesories?

¢Cuédles son las
épocas con mayor
trafico de personas

en su tienda?

;Qué medios
digitales utiliza para
obtener informacién

de sus proveedores?

Piskucha

Distribuye los productos de

La tienda La

Bea Falla Art & Accesories
desde el afio 2014.

Le gusto el producto, porque es
diferente a otros y por el
material que utiliza, dandole
un toque de diferenciacién por
Su empaque que es muy
atractivo para los

consumidores.

El perfil de consumidor que
busca los productos de Bea
Falla Art & Accesories en la
tienda La Piscucha, es de
mujeres de 29 afios en delante

de una clase media, y alta.

Las temporadas en las que mas
vende productos de Bea Falla
Art

Semana

& Accesories, es en

santa, agosto 'y
diciembre que son los meses
en los que visitan més turistas

el pais.

La tienda La Piskucha no utiliza
ningin medio digital para obtener
informacién de sus proveedores,
pues la recibe de primera mano ya
sea de cualquier cambio 0 nuevo

disefio que se realice.
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Mencionar la opinion
del distribuidor con
respecto a la
utilizacion de medios
digitales de Bea Falla

Art & Accesories.

Nombrar sugerencias
del tipo de contenido
gue Bea Falla Art &
debe

redes

Accesories
compartir  en

sociales.

Especificar si  es
factible recibir
informacion de los
productos que ofrece
Bea Falla Art &

Accesories por medios

digitales.

Indicar que medio
digital se le hace
factible para recibir

informacion de Bea
Falla Art &

Accesories.

Fuente: Elaboracion propia.

¢Consideran que Bea
Falla Art &
Accesories  utiliza
bien los medios
digitales para llegar a
los distintos

segmentos?

(Qué tipo de
contenido considera
que Bea Falla Art &
Accesories  deberia
de compartir en sus

redes sociales?

¢Considera factible
recibir  informacion
de los productos que
ofrece Bea Falla Art
& Accesories por
medios digitales?
¢Qué medios?
(Por  qué  medio
digital considera méas
factible recibir
informacion de Bea
Falla Art &

Accesories?

No sabe si hacen buena
utilizacion de medios digitales,
ya que no se informan por
medio de estos, si no que
cualquier duda o inquietud se
lo pregunta directamente a sus
proveedores.

Deberia mostrar sus productos
y sus nuevos disefios dando a
conocer los diferentes
distribuidores  con los que
cuenta, para  que los
consumidores tengan
conocimiento de donde pueden
encontrar productos de Bea

Falla Art & Accesories.

No, pues al momento de tener
un nuevo disefio o cualquier
cambio siempre se realiza

frente a frente tanto

distribuidor con proveedor.

Si  fuera necesario recibir
informacion de Bea Falla Art
&  Accesories seria via

Facebook e Instagram.
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Numero de

pregunta
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Entrevista para la duefia de Bea Falla Art & Accesories.

Objetivo de

pregunta

Determinar el
origen de Bea
Falla Art &

Accesories.

Identificar el
segmento  de
mercado  de
Bea Falla Art

& Accesories.

Comentar los
diferentes

productos de
Bea Falla Art

& Accesories.

Pregunta a duefia
de Bea Falla &

Accesories.

¢COmo naciod la idea
de Bea Falla Art &

Accesories?

¢CUél es el segmento
de mercado al que

dirige el producto?

¢Cuales son los
productos de la

empresa?

Objetivo: Determinar el origen de Bea Falla Art & Accesories.

Cuadro 4: Vaciado de respuestas de entrevista a duefia de Bea Falla Art & Accesories.

Respuesta.

La Microempresa fue fundada gracias a la
motivacion que diferentes personas le daban
a la sefiora Beatriz Falla, y cada cosa que
hacia lo hacia inspirada en la Unica hija que
tiene, gracias a esta motivacion Beatriz logro
impulsar sus disefios de pintura, escultura y
bolsos, luego de un tiempo realizo un collar
que solo solicitaron para el catalogo
Decamero6n y asi poco a poco ha logrado dar

a conocer sus productos.

El segmento al que estdn dirigidos sus
productos es a mujeres de 30 a 60 afios de
edad.
Los productos con lo que cuenta la
Microempresa Bea Falla Art & Accesories
son:

e Brazaletes

e Collares

e Aritos

e Anillos.



Evaluar los
diferentes
precios de los
productos de
Bea Falla Art
& Accesories.
Identificar el
medio por el
cual promueve
cada uno de
sus productos
Bea Falla Art
& Accesories.
Enumerar los
lugares de
distribucion de
Bea

Falla Art &

Accesories.

Citar las
fortalezas de
Bea Falla Art

& Accesories.

Identificar las
debilidades de
Bea Falla Art

& Accesories.

¢Cuales son los
precios de los

productos?

¢Como promueve los

productos?

¢En qué  lugares
distribuye el
producto?

¢Cuales son las
fortalezas de la

empresa?

iCuales son las
debilidades de la

empresa?
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Los precios varian entre $3 y $20

Cada uno de los productos los promueve en
ferias, pasarelas de moda artesanal, tiendas de

conamype Y distribuidores a nivel nacional.

Nahanché
La Piskucha

Ferias Artesanales

Calidad en los productos,
originalidad en los productos, debido
a que son los Unicos que elaborar
productos a base de la técnica de la
vitrofusién.

Diferentes disefios en los accesorios.
Alta aceptacion por los extranjeros.
No cuenta con los proveedores
adecuados para distribuir sus productos.
Carece de materia prima y herramientas,
lo que no permite producir mas.

No existen proyecciones de ventas.
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11

12

13

Detallar la
opinion sobre
la importancia
que tienen los
activos
digitales.
Especificar si
anteriormente
se le realizo un
plan de
Marketing
Digital ha Bea
Falla Art &
Accesories.
Descubrir  los
diferentes
activos
digitales con
los que cuenta
Bea Falla Art

& Accesories

Analizar el
producto

estrella de Bea
Falla Art &

Accesories.

Indicar el
nimero de
empleados con
los que cuenta
Bea Falla Art

& Accesories.

¢Sabe usted si los
activos digitales son
muy importantes
para su

microempresa?

JAnteriormente  ha
elaborado un plan de

Marketing digital?

¢Con que activos

digitales cuenta?

¢Cudl es el producto

estrella?

¢Con cuantos

empleados cuenta?
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Si, son importantes porque ayudan a
desarrollar a las empresas, a que crezcan y a

la vez incrementar la cartera de clientes.

No.

Solo con Facebook debido al poco tiempo
que posee para darle mantenimiento a los

activos digitales.

El producto estrella de la Microempresa Bea

Falla Art & Accesories son los aritos.

Bea Falla Art & Accesories cuenta con 3
empleados, Beatriz Falla duefia del negocio,
quien realiza la gerencia general, en el &rea
de produccion ella se encarga de cortar el
vidrio y lo pinta, en el area de ventas Beatriz

Falla es quien hace todas las ventas a
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15

16

17

Evaluar si ha
Bea Falla Art
& Accesories
le gustaria
hacer un
refresh de la

marca.

Participar en
diferentes ferias
le ayudaria a

darse a conocer.

Listar los
activos
digitales que le
gustaria poseer
a Bea Falla Art
& Accesories.

Especificar la
opinion del
contenido

publicado en

redes sociales.

¢Le gustaria hacer
un refresh de su
marca, para obtener
mayor

posicionamiento?

¢Considera usted que
participar en
diferentes ferias le
ayudara a darse a
conocer?
¢Cudles activos
digitales le gustaria
tener  para  su

microempresa?

¢Recibe algln tipo
de queja 0
comentarios

negativos sobre el
contenido publicado

en redes sociales?
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distribuidores y en ferias y ella también es
quien realiza las compras de materia prima
para la elaboracion de sus productos. Bea
Falla Art & Accesories cuenta con dos
empleados més que laboran en el area de
produccion, uno de ellos se encarga de
procesar el cuero y el tejido a mano, el
tercer empleado se encarga de pulir el

vidrio, arma y sellar cajas.

No, dado que sus clientes ya tienen un
reconocimiento de la marca y fue creada en

base a su nombre

Si, porque le es factible dar a conocer los

nuevos disefios que elabora.

Los activos digitales que le gustaria tener a

parte de Facebook es Instagram, Whatsapp.

Hasta el momento no ha enfrentado ningun

problema.
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19

20

Evaluar si a
Bea Falla Art
& Accesories
le gustaria
crear una
pagina  web
para su
negocio.
Definir si Bea
Falla Art &
Accesories
consideraria
presupuesto
para
publicidad en
medios
digitales.
Evaluar si Bea
Falla Art &
Accesories
consideraria
sugerencias
acerca de su
logo y nombre
por parte del
equipo de

investigacion.

Fuente: Elaboracion propia.

;Consideraria la
creacion de una
pagina web para su

negocio? ;Por qué?

¢Es  posible que
asigne un
presupuesto a
publicidad en medios
digitales? ¢Y de ser

asi de cuanto seria?

¢Aceptaria unas
sugerencias acerca de
logos y nombres por
parte del equipo de

investigacion?
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Si, pero la empresa necesita de un recurso
humano para administrar toda la parte
digital, en el pasado tuvo una pagina web,
pero por motivos personales no pudo

seguirle dando mantenimiento.

La sefiora Beatriz Falla si esta dispuesta a

destinar un presupuesto para realizar

publicidad en medios digitales

Si aceptaria sugerencias para mejorar su
logo y nombre, pero no estd dispuesta a

cambiarlo.
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Anadlisis de entrevista a distribuidor.

4

La -
Fiskueha

La sefiora Mdnica Figueroa duefia de empresa La Piskucha, conocid los productos de Bea

Falla Art & Accesories en una feria que se realizé en el Paseo el Carmen, le llamo la atencién
a la sefiora Figueroa fueron los productos innovadores, diversificados y unicos, la tienda La
Piskucha tiene cuatro afios de distribuir sus productos de Bea Falla Art & Accesories, la
mayoria de las mujeres que compran los productos tienen de 29 a 60 afios de edad y poseen
una clase social media alta y las épocas en las que se venden mas es en semana santa, agosto y

diciembre.

La sefiora Monica Figueroa desconoce los medios sociales que implementa Bea Falla Art &
Accesories las sugerencias son las siguientes: debe publicar los productos y los nuevos disefios
que va elaborando, dando a conocer los diferentes distribuidores con los que cuenta, para que
los consumidores tengan informacion a donde pueden comprar los productos de Bea Falla Art
& Accesories, colocando informacién como horarios de atencion, direccién completa y

contacto. (Ver anexo N°6)
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Analisis de entrevista de Beatriz Falla duefa de Bea Falla Art & Accesories.

BEA FALLA

ART & ACCESORIES

MADE IN

EL SALVADOR

Bea Falla Art & Accesories es una microempresa, creada bajo la inspiracion de su Unica hijay
el apoyo de la familiares y amigos, el segmento actual de la microempresa son sefioras de 29
afios en adelante, los precios de los productos son muy accesibles, aunque existen productos
muy exclusivos, la mayoria de los productos los venden en ferias artesanales en la zona de San

Salvador.

Los activos digitales son importantes para el desarrollo de la empresa, a pesar de esto la
microempresa Bea Falla Art & Accesories solo posee Facebook, por falta de personal que se
encargue del mantenimiento de las redes sociales, al implementar estrategias de Marketing
Digital la microempresa necesitaria de los servicios de un profesional para desarrollar todo el

contenido digital y poder llegar a un segmento potencial mas joven.

Existen intenciones por parte de la sefiora Beatriz Falla para invertir en un plan de marketing
digital y recibir propuestas, esto es positivo para ampliar la cartera de cliente y para poder

hacer uso de otros canales de distribucion. (Ver anexo N°7)
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5.3. Interpretacion y analisis de la informacion.

Pregunta de filtro N°1

Género.

Geénero | Frecuencia | Porcentaje
Femenino 384 100%
Total 384 100%

m Femenino

Interpretacion de resultados: Para la encuesta fueron mujeres, considerandose uno de los
principales filtros para la investigacion y se cumplié con la pregunta de filtro en un 100% por

lo tanto fueron 384 mujeres que se encuestaron via online.

Anélisis de resultados: El producto es dirigido principalmente a mujeres, se utilizo como
filtro el género femenino, la encuesta fue enviada a mujeres, esto nos dio como resultados

exitosos debido a que se cumplié con uno de los primeros filtros.



Pregunta de filtro N°2

Edades.
Edad Frecuencia Porcentaje
18 a 32 arios 265 69%
33 a 47 anos 78 20%
48 a 60 anos 41 11%
Total 384 100%
48 a 60 afios 11%
33 a 47 afos 20%
18 a 32 afos

Interpretacion de resultados Los datos obtenidos son del primer intervalo de 18 a 32 afios un
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69% respondid la encuesta, un segundo intervalo de entre 33 a 47 afios, contesto la encuesta

un 20%, un ultimo intervalo de edades de 48 a 60 afios respondio la encuesta un 11%.

Analisis de resultados: El segundo filtro fue la edad y se establecieron 3 intervalos de edades.

Las personas encuestadas fueron mujeres de rangos de 18 a 60 afios de edad, el porcentaje

mayor de las encuetadas es un segmento joven, esto le beneficia a Bea Falla Art & Accesories

a dirigir sus productos a un segmento potencial de jovenes.



Pregunta de filtro N°3

Municipio.
Municipio | Frecuencia | Porcentaje
San 384 100%
Salvador
Total 384 100%

Interpretacion de datos:
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m San Salvador

Las 384 mujeres que fueron seleccionadas mediante el

cumplimiento de filtro nos indica que, residen en el municipio de San Salvador formando el

100%.

Analisis de datos: Las mujeres encuestadas son residentes del municipio de San Salvador, se

cumplid con el filtro con respecto a la muestra.

Pregunta de filtro N°4

Ingreso.
Ingreso Frecuencia | Porcentaje
Mas de $500 384 100%
Total 384 100%

= Mas de $500

nterpretacion de resultados: Se seleccionaron a mujeres que cumplieran con el filtro para

poder completar la encuesta, y uno de los requisitos que se tomd en cuenta es que contaran con

un nivel de ingreso de $500 0 més.

Analisis de resultados: En su totalidad las mujeres encuestadas tienen ingresos de mas de

$500 cumpliendo una caracteristica esencial al cual va dirigido el producto.
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Pregunta N°1.

Obijetivo: Indicar el porcentaje de personas que han visitado ferias y/o tiendas artesanales.

¢Ha visitado ferias y/o tiendas artesanales?

Opcion | Frecuencia | Porcentaje
Si 341 89%
No 43 11%

Total 384 100%

= Si = No

Interpretacion de resultados: De las 384 personas encuestas que conforman la muestra de
nuestra investigacion un 89% de las personas asiste a ferias artesanales y solo un 11% no ha

asistido a una tienda artesanal

Analisis de resultados: El porcentaje de mujeres que visitan ferias y tiendas artesanales, es
mas de la mitad de las personas encuestadas, esto es favorable para la microempresa Bea Falla
Art & Accesories, debido a que su mayor porcentaje de ventas es a través de ferias y tiendas

artesanales.
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Pregunta N°2.
Obijetivo: Enunciar que articulos artesanales son los que la muestra prefiere comprar.

¢Qué tipo de articulos artesanales ha comprado?

Opcion Frecuencia Porcentaje
Bisuteria 289 48%
Pinturas 78 13%
Figuras de barro 129 21%
Figuras de madera 110 18%

Total 606 100%

Observacion: La pregunta es de opcion multiple.

Figuras de madera
Figuras de barro
Pinturas

Bisuteria 48%

Interpretacion de resultados: Los productos que mas compran las mujeres son bisuteria
segun los resultados obtenidos la bisuteria tiene un 48% en segundo lugar esta las figuras de
barro con un 21%, en tercer lugar, estan las figuras de madera con un 18% y por ultimo con un
13% las pinturas.

Andlisis de resultados: Dentro de los gustos y preferencias del target actual y potencial de
Bea Falla Art & Accesories, tiene una gran aceptacion de los productos de bisuteria, siendo

estos productos los mas comprados en las ferias y tiendas artesanales.



Pregunta N° 3

Obijetivo: Determinar con qué frecuencia compra los productos artesanales.

¢Con que frecuencia compra productos artesanales al afio?

Opcion Frecuencia Porcentaje
Una vez al afio 87 23%
Dos veces al afio 142 37%
De 3 a 6 veces al afio 108 28%
Mas de 7 veces al afio 47 12%
Total 384 100%

Mas de 7 veces al afio

De 3 a 6 veces al afio

Dos veces al afio

Una vez al afio

37%
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Interpretacion de resultados: EI mayor porcentaje de las opciones que eligieron las mujeres

encuestadas esta comprar productos artesanales dos veces al afio el porcentaje es de 37%, de 3

a 6 veces al afio tiene un porcentaje de 28%, el porcentaje para los que compran una vez al afio

es de 23%, y por ultimo con un 12% los que compran mas de 7 veces al afio.

Anadlisis de resultados: De acuerdo a los resultados la cantidad de personas que consumen un

alto grado de productos artesanales al afio es baja, pero hay otro porcentaje el cual indica que

las personas comprar productos artesanales con una frecuencia de dos a seis veces al afio, esto

puede ayudar a Bea Falla Art & Accesories realizar mejoras para incrementar las cantidades

de compra de los clientes y asi mismo poder atraer mas clientes.



Pregunta N°4.

Obijetivo: Analizar qué porcentaje de la muestra que han comprado bisuteria artesanal.

¢Ha comprado bisuteria artesanal?

Opcion | Frecuencia | Porcentaje
Si 321 84%
No 63 16%

Total 384 100%

46

Observacion: Si la respuesta es no pasa a la pregunta N°6.

uSi mNo

Interpretacion de resultados: Se observa que del total de mujeres encuestadas un 84% si ha
realizado alguna compra de bisuteria artesanal y un 16% de las mujeres encuestadas no ha

comprado bisuteria artesanal.

Andlisis de resultados: En la demanda de productos artesanales, el mayor porcentaje del
mercado es de personas que adquieren accesorios de bisuteria, esto resulta conveniente para
Bea Falla Art & Accesories, y la menor parte de personas segun la investigacién indico que no

adquieren productos de bisuteria.
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Pregunta N°5.
Objetivo: Identificar el tipo de material que las personas prefieren para la bisuteria.

¢Qué tipo de material le gusta la bisuteria?

Opcion Frecuencia Porcentaje
Madera 118 37%
Vidrio 74 23%
Semillas 87 27%
Mostacilla 42 13%

Total 321 100%

Observacion: Dado que en la pregunta anterior ;Ha comprado bisuteria artesanal? 321

mujeres respondieron que si la han adquirido.

Mostacilla
Semillas
Vidrio

Madera 37%

Interpretacion de resultados: Con respecto al material que los clientes prefieren en cuanto a
bisuteria tenemos que su preferencia esta en primer lugar la madera con un 37%, las semillas
con un 27% en segundo lugar y un tercer lugar el vidrio con 23%. Y un 13% de clientes indica

que prefieren mostacilla

Analisis de resultados: La vitrofusion una técnica innovadora y que pocos conocen en el pais
tiene una aceptacion muy buena, en comparacion a los otros tres materiales que se utilizan
para elaborar productos artesanales, logrando quedar en tercer lugar en los gustos de las

mujeres.
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Pregunta N°6.

Obijetivo: Definir las redes sociales mas utilizadas para llevarlas a evaluacion.

¢Qué redes sociales utiliza?

Opcion Frecuencia | Porcentaje
Facebook 324 34%
Instagram 240 25%
Twitter 65 7%
Whatsapp 270 29%
Pinterest 45 5%

Total 944 100%

Observacion: La pregunta es de opcion multiple.

Pinterest - 5%

Whatsapp 29%

Twitter - 7%

Instagram 25%

Interpretacion de resultados: Facebook y Whatsapp son los medios digitales mas utilizados

por los clientes potenciales con un porcentaje de 34% y 29% respectivamente. Quedando en
un tercer lugar Instagram con un porcentaje de 25% y en los medios menos utilizados por los

clientes queda Twitter y Pinterest con un porcentaje de un 7% y 5%.

Andlisis de resultados: Las mujeres encuestadas opinaron que la utilizacién de Facebook,
Instagram, Whatsapp, para el segmento de mercado que la empresa abarca presenta

receptividad; en cuanto a Pinterest y Twitter muestran baja aceptacion.
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Pregunta N°7.

Objetivo: Evaluar el nivel de importancia que tiene publicar informacion de productos o

servicios a través de redes sociales.

En su opinidn, ¢Qué tan importante es en la actualidad publicar informacién de productos o

servicios que ofrece una empresa?

Opcidn Frecuencia Porcentaje
Sin importancia 11 3%
De poca importancia 15 4%
Moderadamente importante 58 15%
Importante 79 21%
Muy importante 221 58%
Total 384 100%

Muy importante 58%
Importante 21%
Moderadamente importante 15%
De poca importancia 4%

Sin importancia 3%

Interpretacion de resultados: Segun los resultados obtenidos, para las personas encuestadas
el subir contenido a redes sociales es muy importante y es esta opcion la que mayor porcentaje
tiene 58%, un 21% de las personas consideran que solo es importante, un 15% respondieron
que es moderadamente importante, un 4 % de poca importancia y un 3% que es sin

importancia

Analisis de resultados: En los resultados se puede observar que, dirigiéndose al segmento de
jovenes, es muy importante que se publique contenido en redes sociales, ya que estan
acostumbrados a dedicarle mucho tiempo a revisar sus redes sociales, mientras que los adultos

son mas decididos en sus compras y es de poca o nula la importancia de publicar contenido.



Pregunta N°8.
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Obijetivo: Descubrir que resultado de las personas que han adquirido un producto a través de

redes sociales.

¢Ha adquirido productos a través de una publicacion en redes sociales?

Opcion | Frecuencia | Porcentaje
Si 247 64%
No 137 36%

Total 384 100%

mSi mNo

Interpretacion de resultados: Los resultados muestran que un 64% de la poblacion ya ha
realizado una compra efectiva a través de redes sociales mientras que un 36% adn no ha

adquirido ningln producto por medio de redes sociales.

Anélisis de resultados: Con los resultados obtenidos se observa que el mayor porcentaje de
las personas encuestadas han adquirido algin producto por medio de alguna publicacién en
redes sociales y esto es una ventaja para Bea Falla Art & Accesories ya gque en base a esta
informacion puede emplear estrategias que sean favorables para su empresa, y se tiene una

parte minima que nunca ha realizado alguna compra via redes sociales.
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Pregunta N°9.

Objetivo: Especificar las motivaciones que las personas tienen a la hora de comprar un

producto en redes sociales.

En su opinion, ¢Qué nivel de importancia tienen los motivos para comprar un producto a

través de una publicacion en redes sociales?

Sin De poca Moderadamente | Importante Muy Total
Opciones. |_importancia | importancia importante importante
Fr | % Fr % Fr % Fr | % | Fr | % Fr | %

Facilidad 3 1 9 4 3 1 55 22 | 177 | 72 | 247 | 100
de compra
Facilidad 10 4 7 3 5 2 96 39 | 129 | 52 | 247 | 100
de pago
Contenido | 14 6 10 4 5 2 62 25 | 156 | 63 | 247 | 100
visual
Facilidad 4 2 7 3 11 4 82 33 | 143 | 58 | 247 | 100
de
entrega
Observacion: De la pregunta anterior solo 247 personas respondieron que si.

80% 72%

70% 63%

60% 52% 58%

50%

39%

40% 33%

30% 290 25%

20%

10% | 14, 4% 194 4% 3% o0y 6% 4% 50y, 205 3% 4%

0%
Facilidad de compra Facilidad de pago Contenido visual Facilidad de entrega
B Sin importancia De poca importancia ® Moderadamente importante

Importante ® Muy importante
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Interpretacion de resultados: Los resultados muestran los niveles de importancia que tienen

las razones de adquirir un producto a través de redes sociales. La facilidad de compra se

considera con un 72% que es muy importante para el usuario, la facilidad de pago es otro

factor muy importante con un 52%, el contenido visual es en un 63% muy importante, seguido

de un 58% que los usuarios consideran muy importante la facilidad de entrega.

Analisis de resultados:

Facilidad de compra: Para los usuarios buscan que sea factible para ellos obtener el
producto, que sepan las condiciones de compra, de pagos, tiempo de recepcién de
pedido.

Facilidad de pago: El que haya facilidad de pago a un solo clic es muy importante
muchos usuarios no tienen el tiempo de hacer los pagos por medio de un banco, es por
esa razon que deben de utilizarse distintos medios de pago.

Contenido visual: El contenido de las publicaciones es muy importante que sean
imagenes bien definidas y realistas. Los usuarios de esta eran son muy visuales, por lo
tanto les permite interesarse por un producto, conocerlo y posteriormente comprarlo.
Facilidad de entrega: Para los usuarios es muy importante que un producto sea
facilmente entregado luego de la compra, brindarle al cliente un servicio post-venta

que le permita sentirse satisfecho no solo con el producto, sino que con la marca.

Los resultados obtenidos han sido favorables con respecto a las variables utilizadas para la

pregunta. Una publicacién de un producto debe estar compuesta por facilidades que le

permitan al cliente efectuar la compra y tener una experiencia favorable de E-commerce.
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Pregunta N°10.
Objetivo: Mencionar cual red social es que las personas prefieren adquirir un producto.

¢A través de que activo ha comprado u adquirido un producto?

Opcion Frecuencia | Porcentaje
Facebook 188 76%
Instagram 49 20%
Twitter 0 0%
Whatsapp 10 4%
Pinterest 0 0%
Total 247 100%

Pinterest | 0%

Whatsapp B 4%

Twitter | 0%

Instagram 20%

Facebook 76%

Interpretacion de resultados: Los datos que se obtuvieron fueron un 76% habian comprado
en la red social de Facebook, un 20% ha comprado en Instagram, y un 4% en Whatsapp.

Twitter y Pinterest tienen un porcentaje del 0%.

Andlisis de resultados: EIl porcentaje de las mujeres encuestadas prefieren realizar compras
por medio de la red social Facebook, ya que este activo digital lo consideran como el favorito
en el cual pueden adquirir productos de wuna forma réapida y facil, seguidamente esta
Instagram, ya que por medio de esta red social pueden apreciar de una mejor manera el
producto por medio de fotografias que muestran al producto en su totalidad y dejando en
tercer lugar a Whatsapp ya que este es mas un medio de mensajeria instantanea en el cual se

puede obtener informacion mas personalizada por parte de la empresa con el cliente.



Pregunta N° 11.

Objetivo: Detallar que tipo de productos adquieren las personas por redes sociales.

¢Alguna vez ha comprado bisuteria artesanal a través de una red social?

Opcion | Frecuencia | Porcentaje
Si 116 47%
No 131 53%

Total 247 100%
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Si mNo

Interpretacion de resultados: Se obtuvieron opiniones ante la pregunta el 47% de las
personas si han comprado bisuteria por medio de redes sociales, mientras que el 53% no ha

adquirido productos por medio de redes sociales.

Analisis de resultados: El porcentaje de variacién entre las dos opciones no es mucho, pues
las personas encuestadas que si han realizado una compra de bisuteria en redes sociales, es
maés alto y el otro porcentaje es el que no ha efectuado este tipo de actividad, por tanto se
considera que las personas encuestadas no estan informadas sobre la venta de bisuteria por
redes sociales, es evidente entonces que empresas como: D’Perlas, Lupita’s, Hecho en casa,

Maya Accesorios, Mamitas emprendedoras, realizan estrategias de marketing digital.



Pregunta N°12.

Objetivo: Identificar que motivaciones experimentan los usuarios al adquirir

artesanal a través de redes sociales.

¢Cudl fue el motivo para comprar bisuteria artesanal en esa tienda?

Opcion Frecuencia Porcentaje
La publicacion era atractiva 35 30%
Calidad de los productos 36 31%
Precio de productos 14 12%
Disefio de los productos 26 22%
Imagenes muy bien definidas 5 5%
Total 116 100%

Observacion:

En la pregunta anterior 116 personas respondieron que si.

Imégenes muy bien definidas
Disefio de los productos
Precio de productos

Calidad de los productos

La publicacion era atractiva

31%
30%
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Interpretacion de resultados: Los resultados ante la presente pregunta, los motivos para

comprar la bisuteria artesanal a través de redes sociales, los mas influyentes fueron la

publicacién era atractiva con un 35% y la calidad de los productos con un 36%. Mientras que

el disefio de los productos con un 22% vy el precio de los productos con un 12%. Por lo tanto,

las imagenes muy bien definidas solo cuentan con un 4%.

Analisis de resultados: La mayoria de mujeres que han comprado bisuteria artesanal a través

de una publicaciéon en redes sociales, les interesa que las publicaciones sean atractivas y

ademas de eso la calidad de los productos es un motivo de compra. El disefio de los productos

va relacionado con los precios muchas personas se motivan cuando hay un precio que les

parece atractivo.
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Objetivo: Explicar que tan confiable es adquirir un producto en redes sociales.

¢Considera que es confiable adquirir un producto en redes sociales?

Opcion Frecuencia | Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0 0%
En desacuerdo 7 6%
Ni de acuerdo ni en 22 19%
desacuerdo
De acuerdo 41 35%
Totalmente de acuerdo 46 40%
Total 116 100%

Totalmente de acuerdo

De acuerdo

Ni de acuerdo ni en desacuerdo
En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

40%
35%

Interpretacion de resultados: Los datos obtenidos son que un 40% consideran estar

totalmente de acuerdo con adquirir un producto en redes sociales, mientras que un 19% no

estan de acuerdo ni en desacuerdo en que sea confiable adquirir productos en redes sociales,

un 6% esta en desacuerdo que sea confiable.

Analisis de resultados: Las plataformas virtuales y su mejoramiento, han logrado que muchas

personas puedan comprar productos via on-line con confianza, de tal manera que se realicen

compras efectivas y en el menor tiempo posible. Por lo tanto es necesario que exista una buena

gestion sobre la venta via online, con respecto a la atencion al cliente, las entregas a tiempo, la

forma de pago, estos y otros puntos se deben de considerar para establecer confianza.
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Pregunta N°14.

Objetivo: Analizar la razon del porque no adquirir productos en redes sociales.

¢Por qué razon no ha comprado productos en redes sociales?

Opcion Frecuencia | Porcentaje
No es confiable 38 28%
Prefiere ir a tiendas 53 39%
Precios elevados 8 6%
No hay productos de su interés 14 10%
Productos engafiosos 24 18%
Total 137 100%

Observacion: En la pregunta N°8, respondieron que no 137 mujeres, por lo tanto de las
encuestadas se obtuvieron los resultados.

Productos engafiosos _ 18%

No hay productos de su interes 10%
Precios elevados 6%
Prefiere ir a tiendas 39%

No es confiable 28%

Interpretacion de resultados: Los resultados obtenidos de cuales son algunas de las razones
del porque no compran productos en redes sociales son: un 39% prefiere ir a tiendas, un 28%

lo consideran confiable. Un 18% opina que son productos engafiosos.

Analisis de resultados: Las mujeres prefieren visitar tiendas en vez de comprar productos a
través redes sociales, un porcentaje de los usuarios consideran que no son confiables y existen
productos engafiosos por redes sociales. Teniendo en cuenta que no todas las tiendas ofrecen

sus productos a través de redes sociales, estas y otras observaciones se deben de considerar.
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58

Objetivo: Determinar si las personas tienen el conocimiento de la pagina de Facebook de Bea

Falla Art & Accesories.

¢ Tiene conocimiento de la pagina de Facebook de Bea Falla Art & Accesories?

Opcion | Frecuencia | Porcentaje
Si 132 34%
No 252 66%

Total 384 100%

Si mNo

Interpretacion de resultados.: Segun los resultado de los datos obtenidos por medio de la
encuesta a las mujeres de San Salvador que cumplian con el filtro, el 34% conoce la pagina de
Facebook de la micro empresa Bea Falla Art & Accesories, mientras que un 66% no la

conoce.

Andlisis de resultados: EI mayor porcentaje de las mujeres encuestadas respondié que no
tiene conocimiento de la pagina de Facebook de Bea Falla Art & Accesories, pero al realizar
publicaciones atractivas de sus productos la microempresa tiene una alta posibilidad de traer
mas consumidores pues tiene presencia en diferentes ferias artesanales, cuenta con dos

distribuidores en el mercado y realiza exportaciones de sus diferentes productos.



Pregunta

N°16.
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Objetivo: Evaluar como es la interaccion de Bea Falla Art & Accesories en su pagina de

Facebook.

¢Cdémo considera la interaccién de la pagina de Facebook de Bea Falla Art & Accesories?

Opcién Frecuencia | Porcentaje
Muy mala 2 2%
Mala 6 5%
Regular 24 18%
Buena 67 51%
Muy buena 33 25%
Total 132 100%

Observacion: En la pregunta anterior solo 132 personas respondieron que si.

Muy buena
Buena
Regular
Mala

Muy mala

51%

Interpretacion de resultados: Los datos que se obtuvieron fueron un 51% consideran la
interaccion de la pagina de Facebook de Bea Falla Art & Accesories como buena, mientras
que un 25% la consideran cono muy bueno. Un 24% la consideran regular, un 5% opina que la

interaccion es mala. Mientras que un 2% opina que es muy mala.

Anélisis de resultados: Con los resultados obtenidos se observa que Bea Falla Art &
Accesories tiene una interaccion buena que es la de mayor porcentaje, debe de mejorar en
algunos aspectos de su pagina, para que las personas consideran muy buena la pagina de
Facebook, tratando de utilizar contenido que sea atractivo y llamativo para las personas, pues

el porcentaje de mujeres que considero muy mala la interaccién en su pagina fue minimo.
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Obijetivo: Identificar el tipo de productos que mas adquieren los compradores de Bea Falla Art

& Accesories.

¢ Qué tipos de productos ha comprado en "Bea Falla Art & Accesories"?

Opcion Frecuencia | Porcentaje

Pulseras 52 33%
Anillos 31 19%
Collares 27 17%
Aritos cortos 26 16%
Aritos largos 13 8%
Ninguno 10 6%

Total 159 100%

Observacion: La pregunta es de opcion multiple.

Ninguno
Avritos largos
Aritos cortos

Collares

Anillos

Pulseras

Interpretacion de resultados: Entre los datos recolectados los productos que mas compran

las mujeres en Bea Falla Art & Accesories son las pulseras con un 33%, un siguiente producto

son los anillos con un 19% y los collares con un 17%. Un 6% de las personas no ha comprado

ningun producto.

Andlisis de resultados: Los datos de la muestra presentan que la mayoria de las mujeres

compran pulseras, un porcentaje de las encuestadas prefieren anillos, otras prefieren collares.

Algunas mujeres no han comprado ningin producto de la microempresa, pero si conocen la

marca.
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Pregunta N°18.

Obijetivo: Definir como los compradores califican la calidad de los productos de Bea Falla Art
& Accesories.

¢Como considera la calidad de los productos de Bea Falla Art & Accesories?

Opcion Frecuencia Porcentaje
Muy mala 0 0%
Mala 5 4%
Regular 12 10%
Buena 48 39%
Muy buena 57 47%

Total 122 100%

Observacion: En la pregunta anterior 10 personas no habian comprado ningun producto.

Muy buena 47%
Buena [IE 9%
Regular 10%
Mala 4%
Muy mala | 0%

Interpretacion de resultados: Las personas que, si han comprado un producto de Bea Falla
Art & Accesories, un 47% la considera muy buena, un 39% opinan que buena, mientras que

un 10% dicen que es regular y un 4% la consideran de mala calidad.

Andlisis de resultados: Un minimo porcentaje de las mujeres encuestadas califico como mala
la calidad en los productos de Bea Falla Art & Accesories, pero la mayoria de las mujeres
considero que los productos de Bea Falla Art & Accesories son muy buenos, por su
durabilidad, pigmentacion, y por su delicado tallado de las piedras en el vidrio. Por lo tanto es

necesario que los productos mantengan en el tiempo su calidad como concepto de marca.
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Pregunta N°19.

Objetivo: Descubrir que sugerencias son importantes para el mejoramiento de Bea Falla Art &
Accesories.

¢Qué deberia de ofrecer Bea Falla Art & Accesories para adquirir los productos a través de
redes sociales?

Opcidn Frecuencia | Porcentaje
Variedad de disefios 69 35%
Buena calidad 36 18%
Entrega a domicilio 36 18%
Precios accesibles 30 15%
Innovacion de productos 27 14%
Total 198 100%

Observacion: La pregunta es de opcion multiple.

Innovacion de productos _ 14%

Precios accesibles 15%
Entrega a domicilio 18%
Buena calidad 18%
Variedad de disefios 35%

Interpretacion de resultados: Segun datos obtenidos la variedad de disefios tiene un 35%,
mientras que la buena calidad y entrega a domicilio tiene un 18% de preferencia, un 15% de
precios accesibles y 14% en innovacion de productos.

Andlisis de resultados: Las mujeres encuestadas opinaron que Bea Falla Art & Accesories
deberia de crear contenido en cuanto a variedad de disefios, entrega a domicilio y ofrecer una
buena calidad en cuanto a los productos que vende, como también innovar en el disefio de

accesorios.
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Pregunta N°20.

Objetivo: Especificar cual de las siguientes opciones describen mejor a Bea Falla Art &

Accesories.

¢Si tuviera que describir los productos de Bea Falla Art & Accesories con estas palabras cual

la describiria mejor?

Opcion Frecuencia Porcentaje

Exclusividad 42 34%
Calidad 37 30%
Precios accesibles 17 14%
Buen servicio de atencion 14 11%
Variedad de productos 9 7%
Facilidad para comprar el producto 3 2%

Total 122 100%

Facilidad para comprar el producto 2%
Variedad de productos 7%
Buen servicio de atencion 11%
Precios accesibles 14%

Calidad 30%
Exclusividad 34%

Interpretacion de resultados: Entre las opiniones recolectadas se encuentra la exclusividad
con un 34%, un 30% con la calidad de los productos, y los precios accesibles un 14% son las

palabras influyentes en como describir a Bea Falla Art & Accesories.

Anélisis de resultados: Los datos recolectados con las encuestadas para Bea Falla Art &
Accesories, se observa que es considerada como una marca exclusiva por el empague de los
productos y la presentacion de ellos, calidad en sus productos, como también los precios

accesibles que la microempresa posee.
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5.4.Infograficos.

5.4.1. Conceptualizacion.

Infografia:

Es una representacion de imagenes explicativas y de facil comprension que contiene a su vez
textos y graficos segun el tipo de infografia, como por ejemplo, pictogramas, o logogramas,
con el fin de comunicar informacion de manera visual y resumida para su rapido

entendimiento.

Es una buena herramienta del marketing dado que poseen el formato mas viral de la era de las
redes sociales porque se comparten tres veces mas que cualquier otro tipo de contenido visual,
dada su estructura, permite al creador profundizar y mejorar la informacién de los contextos

para acelerar la asimilacion de los lectores.

5.4.2. Caracteristicas.

Debe contener utilidad y visualidad

Debe dar significado una informacion plena e independiente
Debe proporcionar la informacion de actualidad suficiente
Debe permitir comprender el suceso acontecido

Debe contener elementos iconicos precisos

Debe de proporcionar ciertas sensaciones estética

ISR N N N SR

Es importante que no contenga errores o faltas de concordancia
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5.4.3. Clasificacion.

Los Infograficos ("1G's") pueden ser clasificados en tres grandes categorias de acuerdo a sus

objetivos:

IG's cientificos o técnicos: Son los que encontramos en los textos cientificos 0 manuales
técnicos. Tienen siglos de tradicion, basados en la simple asociacion e integracion de dibujo y

texto. Vea en Latina el articulo de J.M. de Pablos: "Siempre ha habido infografia".

IG's de divulgacion: la transmision del conocimiento cientifico y técnico hacia el gran
publico ha tenido que recurrir frecuentemente a la imagen para facilitar su aprehension. Si
bien las revistas de divulgacion son el principal canal de difusién, los medios periodisticos
comunes también son un canal ocasional y no faltan las oportunidades para, a través de ellos,
colaborar en la ensefianza de nuevos conocimientos, especialmente cuando se hace algin
descubrimiento importante. En otro &mbito, para muchas empresas puede ser necesario hacer
llegar a sus socios 0 a sus posibles clientes una informacién relativamente compleja que la
infografia puede ayudar a hacer mas comprensible. Este es un campo relativamente poco
explorado y poco desarrollado que las nuevas técnicas de “exploracion de datos” (“data

mining”) sin duda hara crecer en el futuro.

IG's noticiosos 0 periodisticos: Una infografia periodistica se ha de caracterizar por las
mismas condiciones de una buena nota informativa sintética: debe tener un titulo que apunte a
lo medular de la informacién y sea a la vez un "gancho" para crear interés y debe contestar a
las preguntas basicas ";Quién hizo qué, ¢donde, con qué efectos?". En la parte grafica, si se

representa un lugar determinado es importante que sea reconocible por quiénes ya lo conocen.



5.4.4. Infograficos de la investigacion.

Activos digitales mas
utilizados
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Figura 9: Infografico de Bea Falla Art & Accesories.

Fuente: Elaboracion propia del grupo.
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5.5.Conclusiones generales de percepcién de la marca.

e El entorno digital es tan amplio y existen muchas herramientas que son significativas
para desarrollar un plan de marketing; identificar las que beneficiaran a una
microempresa muchas veces es dificil, en la previa investigacion obtuvimos un analisis
de los activos digitales mas destacados.

e Los tres activos digitales mas destacados son: Facebook, Whatsapp e Instagram, son
utilizados por mas del 75% de las personas encuestadas, por lo tanto, se consideran que
serian beneficiosos para la marca Bea Falla Art & Accesories para captar clientes
potenciales.

e Obtener una mayor participacion en los activos digitales le permitira a la marca
realizar distintas estrategias que logren interactuar tanto con los clientes reales como
con los potenciales y tener un mayor reconocimiento.

e Las personas perciben a la marca como exclusiva, seguido de calidad en sus productos,
variables que deberian de ser explotadas de manera de que sus clientes conozcan cémo
es Bea Falla Art & Accesories internamente.

e Se debe de innovar frecuentemente el contenido en las redes, ademas de eso realizar
dinamicas de fidelizacion, concursos, leads de marca, descuentos, cupones, entre otras
estrategias que aumenten el nivel de alcance de las publicaciones en los distintos
activos digitales.

e Las estrategias para el conocimiento de la marca deben de ser concretas, debido a que
seran dirigidas a clientes potenciales, no es solo de crear interaccién, sino que también
contribuir una conversacion con contenido valioso, para atraer a los clientes
potenciales y mantener los reales.

e La falta de comunicacion de la marca en el entorno digital ha contribuido al

desconocimiento de la misma.
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6. MAPA DE LA SITUACION.

6.1.Descripcion general de la situacion digital actual de la entidad.

La microempresa Bea Falla Art & Accesories tiene aproximadamente 8 afios de estar en el
mercado salvadorefio, ofreciendo a sus clientes variedad y exclusividad en sus disefios de los
productos, la técnica de vitrofusion es poco utilizada en el pais por el tiempo que lleva para la
elaboracion de los productos, Bea Falla Art & Accesories es uno de los pocos artesanos que

manufacturan este tipo de bisuteria, para los clientes es muy atractivo.

Bea Falla Art & Accesories solo cuenta con ventas personales cuando se realizan eventos por
parte de CONAMYPE, cuenta con dos distribuidores, se realizé una entrevista a uno de ellos
las opiniones fueron positivas ante los productos, negativas ante la distribucion de los
productos, debido a que los pedidos se tardan mas de lo normal. La presentacion y empaque de

los productos son muy aceptables porque representan exclusividad.

La microempresa cuenta con algunas fortalezas, los accesorios son muy aceptables por los
consumidores, el precio es adecuado, estd apoyada por instituciones que constantemente
capacitan a la microempresa para mejorar. También tiene deficiencias, como la elaboracién de

sus productos es tardada por la falta de los materiales, los pedidos no se entregan a tiempo.

En el entorno digital tiene presencia en Facebook, para los diferentes pablicos es factible
mantener una estrecha comunicacion, es recomendable dar un seguimiento al contenido
interactivo, de tal manera le favorecera el alcance de las publicaciones. Debido a que las
publicaciones de Bea Falla Art & Accesories es poco percibido por los publicos, debe mejorar

el contenido publicado en el activo digital para aumentar la interaccion con los usuarios.
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Es importante que Bea Falla Art & Accesories este a la vanguardia de los cambios digitales,

entre los resultados que obtuvimos Instagram y Whatsapp son dos herramientas digitales que

también utilizan los usuarios, el contenido de las publicaciones debe de ser atractivo,

proporcionando informacién sobre los productos, participacion de eventos, promociones de

ventas, informacion de los distribuidores, donde pueden encontrar los productos, entre otro

contenido importante. Esto le aumentara también el conocimiento con los clientes potenciales

y a fidelizar los reales, tiene una gran ventaja debido a que hay muy poca competencia directa.

6.2.Descripcion de las oportunidades identificadas.

Cuadro 5: Oportunidades identificadas para Bea Falla Art & Accesories.

Instagram.

Instagram

Sitio web.

A S

Instagram, es una red social de aproximadamente
700 millones de usuarios activos, las mas
reconocidas a nivel mundial, segun estudios la
utilizan jovenes, Bea Falla Art & Accesories no
cuenta con este activo digital, se recomienda
utilizarlo por el contenido que genera, ademas de
esto al segmento al que esta dirigido el producto
serd factible tener una comunicacion con los

usuarios y crear contenido atractivo.

Bea Falla Art & Accesories, carece de un sitio
web, es de suma importancia utilizar esta
plataforma digital, de tal forma se pueden
incrementar las ventas, por la informacion que se
tendria en una pagina web, de tal manera
generaria un incremento del reconocimiento de la
marca, en algin momento Bea Falla Art &
Accesories utilizo esta plataforma digital pero no

le dio el seguimiento debido.
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La presencia en linea de vital importancia para
una microempresa, debido a la ventaja
competitiva que las demas microempresas
presentan. Whatsapp es una aplicacién muy
Whatsapp. utilizada, es practica y abarca varios segmentos
de mercado.

Para Bea Falla Art & Accesories seria una muy
buena herramienta de comunicaciébn con sus
clientes y distribuidores. De forma que habra una

mejor gestion de pedidos, logistica, tiempos de

espera, actualizacion de precios, promociones y
dindmicas gque pueda desarrollar la microempresa.

Se tendra mas de cerca a los clientes y ofrecerle

una mejor atencion al cliente.

Fuente: Elaboracion propia por el grupo.

7. IDENTIFICACION DEL OBJETIVO REAL DE LA EMPRESA.

7.1.0bjetivo general.

e Generar reconocimiento de la marca y atraer un segmento de clientes potenciales
mediante un plan de marketing digital para lograr un incremento del 30% de ventas en

un periodo de un afio.

7.2.0bjetivos especificos.

e Definir los medios digitales adecuados en los cuales Bea Falla Art & Accesories pueda
ofrecer sus productos, generando un lazo de fidelidad entre el cliente y la

microempresa.
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e Mejorar el reconocimiento de la microempresa en el entorno digital utilizando
contenido de interés en activos digitales como Facebook, Instagram, sitio web, para
atraer clientes potenciales.

e Implementar estrategias de mezcla promocional a través de medios digitales que

incentiven la compra en clientes reales y potenciales para incrementar las ventas.

8. DEFINICION DE ACTIVOS DIGITALES.

8.1.Descripcion general del activo digital.

e Facebook

Facebook es una plataforma de red social mediante la cual los usuarios pueden mantenerse en
contacto continuo con un grupo de amistades e intercambiar con ellos cualquier tipo de
contenido, como por ejemplo fotografias, comentarios y memes; a través de internet (et al,
2016).

En términos de negocio es un medio muy valioso, pues debido a su gran popularidad, se presta
para promocionar productos y emprendimientos. Incluso, la persona puede mantenerse al tanto
de las exigencias y las opiniones de sus clientes mediante encuestas o foros que estimulen la
interaccion. Facebook esta innovando dado el auge de las tecnologias de Internet y el uso del

Marketing Digital.

e Instagram

Instagram es una aplicacion que actia como red social ya que permite a sus usuarios subir

cualquier tipo de fotos y videos, con la opcion de aplicar diversos efectos fotograficos, como,
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por ejemplo, filtros, marcos, similitudes térmicas, colores retro, o vintage, para compartirlas

no sélo en Instagram, sino en Facebook, Twitter, Tumblr y Flickr (IIEMD, 2016).

e Sitio web.

Documento que forma parte de un sitio web y que suele contar con enlaces (también
conocidos como hipervinculos o links) para facilitar la navegacion entre los contenidos (Pérez
Porto y Merino, 2009).

Esta desarrollada con lenguajes de marcado como el HTML, que pueden ser interpretados por
los navegadores. De esta forma, las paginas pueden presentar informacion en distintos
formatos (texto, imégenes, sonidos, videos, animaciones), estar asociadas a datos de estilo o
contar con aplicaciones interactivas; la misma les sirve para darse a conocer al mundo, para

conseguir captar nuevos clientes y, por tanto, para mejorar sus resultados econémicos.

e Whatsapp

Aplicacion de chat para moviles de ultima generacion, los llamados smartphones. Permite el
envio de mensajes de texto a través de sus usuarios. Su funcionamiento es idéntico a los
programas de mensajeria instantanea para ordenador mas comunes (Universidad Politécnica
de Madrid, 2009).
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8.2 Justificacion.

Al finalizar el capitulo Il se ha evidenciado la necesidad de mejorar la microempresa Bea Falla
Art & Accesories, haciendo uso del Marketing digital, a través de activos digitales.
Impulsando la marca en medios digitales y creando oportunidad para atraer clientes

potenciales.

Al analizar los resultados de nuestra investigacion por medio de dos instrumentos, la encuesta
y la entrevista, se identificé que Bea Falla Art & Accesories carece de un reconocimiento en
activos digitales, a pesar de que existe una excelente aceptacion de sus productos y calidad de

los mismos.

El Internet, el crecimiento del comercio electronico y las redes sociales, han marcado las
tendencias en el Marketing Digital, haciendo que ahora las necesidades del consumidor sean

entendidas y atendidas con mayor facilidad.

Social media es una forma de conocer méas sobre el publico, ayuda a enfocar mejor las
estrategias de marketing y elaborar mejor contenido y mensajes. Interactuar con el

consumidor, también es una forma de elaborar un buen concepto a la marca.

La implementacién del capitulo Il es de mucha importancia, debido que en esta parte se
efectuaran las estrategias y tacticas, que permitan incorporar a Bea Falla Art & Accesories en

la plataforma digital y atraer clientes potenciales.

Es importante la cercania con el cliente y la libertad de decision que se le da al permitirle
opinar sobre productos y servicios, ayuda al crecimiento de la microempresa aplicando
estrategias de Marketing Digital, que enlazan dispositivos, medios, redes y herramientas que

estratégicamente utilizadas pueden apoyar la productividad.
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8.3.Recomendaciones generales de uso.

v Instagram.

Es importante crear el perfil, la presentacion y primera imagen en Instagram. Usar emojis para
dar mayor impacto a lo que se publica en texto. Se debe de publicar imagenes bien definidas,
que creen la necesidad de adquirir el producto. Ademas, publicar promociones de venta con

las que se puedan atraer a clientes potenciales y reales.

Mejorar el contenido con frecuencia, realizar publicaciones interactivas con las que se creen
altos alcances, utilizar hashtag y descripciones en cada fotografia es muy importante para
darse a conocer, interactuar con los clientes, actualizar Instagram con mucha frecuencia, el
contenido debe ser limitado a lo que el cliente quiere ver. Seguir a personas relacionadas al

medio o que puedan estar interesadas en la marca.

v" Facebook.

El potencial de Facebook no estd en usarlo como un simple canal de publicidad, sino en saber

interactuar con la red de forma més humano que genere mas interés en sus usuarios.

Debe colocarse contenido de interés para los clientes existentes y potenciales, ya que esta red
permite mantener una comunicacion mas personalizada, es importante tomar en cuenta lo que
los consumidores esperan saber de la marca, publicar imagenes del producto con algun texto
que haga referencia a la imagen, fotografias de los lugares donde venden sus productos, que la
gente pueda ver y sentirse con deseos de visitar el lugar donde se encuentre Bea Falla Art &

Accesories.
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Es muy importante responder de una manera rapida a todo aquello que el cliente comenta de

esta manera el cliente se sentird importante y que sus opiniones son valiosas para la empresa.

v" Sitio web

La pagina web debe ser atractiva, que le llame la atencién al que la visita y quiera saber mas

sobre la empresa.

La pagina web puede enriquecerse con fotos y videos, que sea dinamica, es decir, brindar
informacion util y relevante al segmento de clientes. Los clientes ahora se informan a través de
Internet antes de comprar un producto o servicio, si no se les ofrece informacion que les
genere confianza, significa que se estan perdiendo clientes potenciales y abriendo paso a que

la competencia se quede con ellos.

Es muy importante mencionar que tener un sitio web dard mayor visibilidad ante motores de
busqueda y que los clientes puedan dar con el sitio con mayor facilidad. Los sitios web deben
ser sencillos e intuitivos. No se debe sobrecargar el sitio con elementos innecesarios,
estructurar de tal manera que el usuario siempre tenga a la mano la informacién mas
importante. Se debe utilizar siempre un dominio propio y contratar o comprar un hosting

potente y acorde a las necesidades.

Comprobar que el sitio transmite la propuesta de valor del negocio. En este punto, se puede
invitar a una persona cualquiera a que se siente frente a la computadora y nos diga de qué trata

el sitio web.
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CAPITULO IIlI.

9. Metodologia.

9.1.Metodologia de la formulacion de estrategias.

Las estrategias planteadas para la organizacion se lograran a partir de la proyecciéon de
objetivos, seran a corto plazo, es decir los resultados que la empresa espera alcanzar en un
tiempo no mayor a un afio, realizando acciones que le permitan cumplir con su mision,
inspirados en la visién. En base a cada objetivo de la microempresa se realizara el siguiente

cuadro para una mejor lectura y comprension.

Cuadro 6: Orden de estrategias.

Objetivo: Meta o proposito a alcanzar

Estrategia: Serie de pasos que tendra como fin la consecucion de un determinado objetivo.
Publico meta: Mercado al que va dirigida la estrategia.

Etapa: Etapa 1 Etapa 2 Etapa 3
Thécticas:

Periodo de Periodo.

tiempo:

Fuente: elaboracion propia.

9.2. Justificacion de la metodologia.

Un plan de marketing digital es de mucha importancia para la microempresa Bea Falla Art &
Accesories, por lo cual para el logro de una buena estrategia se seguiran una serie de pasos

basados en los objetivos planteados anteriormente en el capitulo 1l de la investigacion. Esto
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servird para el desarrollo del plan en una manera ordenada y légica para la puesta en marcha

del proyecto.

Se tomaran en cuentas las siguientes variables:

e Objetivos: un enunciado que expresa los resultados que se pretenden alcanzar al
finalizar de la investigacion.

e Definir los medios digitales adecuados en los cuales Bea Falla Art & Accesories pueda
ofrecer sus productos, generando un lazo de fidelidad entre el cliente y la
microempresa.

e Mejorar el reconocimiento de la microempresa en el entorno digital utilizando
contenido de interés en activos digitales como Facebook, Instagram, sitio web, para
atraer clientes potenciales.

e Implementar estrategias de mezcla promocional a través de medios digitales que
incentiven la compra en clientes reales y potenciales para incrementar las ventas.

e Estrategias: Las estrategias definen como se van a conseguir los objetivos de la
empresa.

e Puablico meta: Hace referencia a un consumidor representativo e ideal al cual se dirige
una campafia o al comprador al que se aspira a seducir con un producto o un servicio.

e Etapa: Serd el periodo de tiempo delimitado y contrapuesto siempre con un momento
anterior y con otro posterior.

e Tactica: Procedimiento o método que se seguird cada etapa para el logro de las
estrategias.

e Periodo: Espacio de tiempo durante el cual se realizard cada etapa o se desarrollard una

tactica.



10. FORMULACION DE ESTRATEGIAS.

10.1. Estrategias.

Cuadro 7: Propagar activos digitales.

Objetivo: Definir los medios digitales adecuados en los cuales Bea Falla Art

& Accesories pueda ofrecer sus productos, generando un lazo de

fidelidad entre el cliente y la microempresa.

Estrategia: Propagar activos digitales.
Publico: Clientes potenciales y reales.
Etapa: 1. Creacion de | 2. Creacion de Instagram.
sitio Web.
TActicas: 1. Adquisici 1. Creacion  de
on d(_a . usuario.
dominio.
2. Estructura 2. Manual para
del sitio .
web. manejo y uso para la

marca Bea Falla Art
& Accesories.
Periodo de | Enero a diciembre de 2019.

tiempo:

Fuente: Elaboracién propia de equipo de trabajo.

Etapa 1: Creacion de sitio Web.

Etapa 1/ Tactica 1

3. Creacion de
mensajeria
instantanea

Whatsapp Business.

1. Perfil de
Whatsapp
Business.

2. Obtencion de
datos.
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Creacion de una sitio web propia de la microempresa para formacién de la identidad

corporativa con diferentes atributos que ofrece a sus clientes.
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A manera de ejemplo, la pagina fue disefiada a través de wordspress.com se elegird una
plantilla, se personalizard los botones y caracteristicas mas importantes, luego se podra
publicar online al instante. En primera instancia se realizara gratuitamente posteriormente se
pagara por el dominio de la pagina para acceso a mas funciones y mejorar la apariencia del
sitio.

@ WordPress.com  roductos  Herramientas  Recursos  Planes y precios

Crea un sitio web atractivg

Todo lo que necesitas para tener un sitio web adaptado

Empieza Ahora

Comparar planes »

Figura 10: Sitio web de Wordpress.

Fuente: www.wordpress.com

Accede a tu cuenta.

Figura 11: Plataforma de Wordpress para crear un usuario.

Fuente: www.wordpress.com



http://www.wordpress.com/
http://www.wordpress.com/
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@WordPress.cam Registrarsa

Accede a tu cuenta.

& Cambiar direccin de comeo electrénico

Contraseiia

Figura 12: Usuario creado en Wordpress.

Fuente: www.wordpress.com

El dominio del sitio web es el siguiente: beafallaartaccesories.wordpress.com

Etapa 1/ Tactica 2 estructura de la pagina.

La estructura que definira el sitio web estara basada en las siguientes especificaciones, que

tendran como finalidad crear un sitio web Unico y atractivo.

Colores: Azul (#120A8F) - naranja (ff8000) — negro (#636363)
Tipografia:  Cherry Swash

Tamafo: 18

Secciones: 4

Fondo: Blanco

Paginas: 5


http://www.wordpress.com/
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ART & ACCESORIES
£LSAlAboR

ACERCA DE INICIO CONTACTO BLOG PRODUCTOS

Figura 13: Sitio web de Bea Falla Art & Accesories.

Fuente: www.beafallaartaccesories.wordpress.com

Seccion 1: Logo y nombre Bea Falla Art & Accesories, imagen principal de la empresa

ubicada en el centro de la pagina principal y en todas las demas paginas del sitio web.

Seccidn 2: Pestafias de navegacion con enlaces de nuestras redes sociales, con el fin de

mantener informados a nuestros clientes en todas nuestras plataformas digitales.

Seccidn 3: Pestafias de navegacion principal, para ingresar a todas las paginas donde se
encuentra toda la informacion del sitio web.

A continuacion, se describiras cada una:

Acerca de: Describe la razon de ser de la empresa, un poco de su historia y su desempefio en
el pais a través de los afios, da a conocer la técnica con la cual la empresa ha logrado salir a

delante en el mercado salvadorefio.


http://www.beafallaartaccesories.wordpress.com/
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BEAFALLA
‘Bea Falla Art & Accesories.

(= XX g

Acerca de

“Bea Falla Art & Accesories es una

microempresa que se dedica a la Widget de texto de 1a
elaboracién de bisuteria artesanal a

base de la técnica de vitrofusién (con P

vidrio), los productos se pueden “

encontrar en tiendas distribuidoras. v

Figura 14: Sitio web de Bea Falla Art & Accesories, botdn a cerca de.

Fuente: www.beafallaartaccesories.wordpress.com

Inicio: Bienvenida a los clientes.

En la pagina de inicio esta establecido 3 apartados muy importantes:

e En el primero podrén encontrar tips sobre moda, como las mujeres pueden combinar
todos los productos con la ropa que mas les guste,

e En segundo esta establecida la razén de la empresa cual es la finalidad de los productos
que estan dirigidos a la poblacion salvadorefia.

e Y en el ultimo se informa sobre el bienestar al medio ambiente, la mayoria de los
productos elaborados con materia prima reciclada, esto es un aporte enorme a la salud

de nuestros clientes.


http://www.beafallaartaccesories.wordpress.com/
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qInicio
T

s Tips de ‘Moda:

- B
) T i

- Contacto - - Acerca de - - reciclaje -

Figura 15: Botdn de inicio de sitio web de Bea Falla Art & Accesories.

www.beafallaartaccesories.wordpress.com

Contactos: Se ha establecido un formulario para que los clientes se puedan contactar con

Nnosotros.

ACERCA DE INicI0 CONTACTO BLOG PRODUCTOS

Contacto Brisqueda

Comunicate con nosetros y nos pondremos en contacto contige tan pronto como nos
sea posible. [Esperamos tener noticias tuyas!
“Widget de texto de la
barra lateral -

Nombre

fome slectinice M

Sitio web

Figura 16: Botdn de contactos en sitio web de Bea Falla Art & Accesories.

Fuente: www.beafallaartaccesories.wordpress.com

Blog: Medio por el cual se estaran publicando los talleres que realizan Bea Falla Art y
Accesories, en algunos pueblos de todo el pais, con el objetivo de dar a conocer el arte y la

técnica de la vitrofusion con la cual trabaja la empresa.


http://www.beafallaartaccesories.wordpress.com/
http://www.beafallaartaccesories.wordpress.com/

BEAFALLA

ART & ACCESORIES
£LSALUADOR

Bea Falla Art & Accesories.

000

ACERCA DE INICIO CONTACTO BLOG PRODUCTOS

- ) —.. % 0= .
L1213 -8 man.

Figura 17: Boton de blog de Bea Falla Art & Accesories.

Fuente: www.beafallaartaccesories.wordpress.com
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Productos: En este boton esta creada de manera informativa para que los clientes puedan

descubrir la variedad de productos ya elaborados, cada producto cuenta con su descripcion y

precio.

‘Bea Falla Art & Accesories.

000

Figura 18: Botdn de productos de Bea Falla Art & Accesories.

Fuente: www.beafallaartaccesories.wordpress.com



http://www.beafallaartaccesories.wordpress.com/
http://www.beafallaartaccesories.wordpress.com/
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Etapa 2 Creacion de Instagram

Etapa2/Tactica 1. Creacion del usuario.

Se establecera el usuario para redes sociales en las que la empresa aln no tiene presencia, se
considero gracias a la informacion recolectada en la investigacion, y se evaluaron las redes en

las que debe incursionar.

Instagram

Descarga ta aplicaciér
@ Appstore | P Google Play

Figura 19: Creacion de usuario de Instagram.

Fuente: Instagram.

Para la creacién de Instagram se procede a realizar los siguientes pasos:

Se registran los datos para poder crear la cuenta entre ellos el correo electronico, el nombre

completo, el nombre de los usuarios y la contrasefia.
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Irisagruoun

Registrate para wver fotos yw wvideos
de tus amigos.

Ed Iniciar sesidn con Facebook

beafalla @ hotmail.com

Figura 20: Usuario de Instagram.

Fuente: Instagram.

Al pulsar registrarse automaticamente nos aparecen paginas registradas a las cuales podemos

Seguir y luego podemos entrar al que seréa el perfil de la empresa.

@ ] ‘]u.tugnu'm @) \./ /O~
@ instagram @ m
G maisa @ [ Sogue |
q bellahadid & m
ﬁ kevin m
&J.’ pilarrublo_oficial & m

Figura 21: Instagram de Bea Falla Art & Accesories.

Fuente: Instagram.
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Y seguidamente se pueden realizar las publicaciones que se deseen, dando a conocer cada uno
de los disefios con los que cuenta, utilizando Hashtags y escribiendo una breve descripcién

sobre lo que se esté informando.

@ | Instagram

Figura 22: Instagram de Bea Falla Art & Accesories.

Fuente: Instagram.

Epata 2/Téactica 2 Manual de uso para activos digitales.

Registro: Para realizar la apertura de una cuenta oficial dentro de cualquier red social se debe

utilizar el correo oficial de la empresa.

Imagen de perfil: Todas las cuentas oficiales de Bea Falla Art & Accesories en todas sus
redes sociales, deben tener la misma imagen, y su logo oficial, esto con la finalidad de

mantener una estandarizacion de la marca en medios digitales.
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Publicacion: Luego de la publicacion se debe revisar el buen uso de la tipografia, calidad en

la imagen, la ortografia y redaccién de cada post.

Logo: Cada una de las iméagenes publicadas en las redes sociales debe contener el logo de Bea

Falla Art & Accesories.

Calidad en la atencion y servicio al cliente: Deben dirigirse a los usuarios y seguidores con
respeto y amabilidad, dar respuesta a las interrogantes de una manera puntual, entendible y

con calidad.

Compromiso: Se debe prometer lo que se pueda cumplir, ser sincero y transparente con los

usuarios.

Responsabilidad: Se debe asumir la responsabilidad en el caso de cometer algun error en el

manejo de las redes sociales.

Participacion: Se debe motivar la participacion de los usuarios en las diferentes dindmicas y

publicaciones de las diferentes plataformas digitales.

Tamafo y medidas de iméagenes y videos en redes sociales

Instagram

v" Foto perfil 110 x 110px
v Foto Instagram 640 x 640px
v" Videos de Instagram 640x640px
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v Anuncio Instagram formato cuadrado 1080x1920px
v Anuncio Instagram formato horizontal 600x400px
v" Formato de imagen JPG

640x640

Facebook

D N N N N NN

GIF.

DN NI NI NN

Fotografia de perfil: la medida correcta es 180 x 180 pixeles.

Imagen de portada de Facebook: el tamafio perfecto es de 851 x 315 px.

La dimension de las iméagenes para las publicaciones cuadradas: 1200 x 1200 pixeles.
Tamario para las publicaciones horizontales: 1200 x 900px.

Las fotografias con enlaces tienen un tamafio de: 1200 x 628 pixeles.

Anuncios en Facebook: la medida ideal es de 1600 x 628 px.

180x180

Se elige imagenes o0 animaciones de alta calidad.

Se coloca un movimiento sutil.

Se utiliza un enlace que acabe en .gif.

El tamafio del archivo GIF no debe superar los 8 MB.

El texto del GIF no debe ocupar mas del 20% de la imagen.
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Videos.

v' Formato: 4:5, 2:3 y 9:16 (video vertical)

v" Tamafio: Méaximo 1,75 GB

v" Duracion: Minimo 15 minutos y méaximo 45 minutos.
v" Sonido: Preparado para verlo sin sonido.

Colores del logo en redes sociales.

Nombre de color HTML RGB
Negro #000000 0,0,0

Gris #808080 128
Blanco #FFFFFF 0,0,0

Logo de la empresa

BEA FALLA

ART & ACCESORIES

MADE IN

EL SALVADOR

FACEBOOK.COM/BEA.FALLA
BEA@BEAFALLA.COM

Figura 23: Logo de Bea Falla Art & Accesories.

Fuente: Pagina de Facebook de Bea Falla Art & Accesories.



Etapa 3. Creacion de Whatsapp.

Etapa 3/Téctica 1: Perfil de Whatsapp.

Entre una de la mensajeria instantanea que es muy innovadora es Whatsapp, por lo tanto, se
creara un Whatsapp Business debido a que es una herramienta factible para ejecutar una
estrecha relacion con el cliente, de esa manera se le dara un seguimiento, de igual forma se le

enviara informacion importante a cerca de la marca, sobre precios, promociones de ventas,

entre otros datos exclusivamente para los clientes.

B U T A ezl 2135 PM

WhatsApp Business

. O -

Messenger

ba WhatsApp

€
€ Ajustes

BEAFALLA Bea Falla

wiwm  Disponible
M Ajustes de empresa
? Cuenta
& Chats
A Notificaciones
O Datos y almacenamiento

aw Invitar a un amigo

® Ayuda

W E=

Bec Falla

D Ropa y Accesorios

| Somos una microempresc dedicada

a la elaboracion de bisuteria
artesanal, hechos delicadamente o
mano con materiales como semillas
de café y vidrio.

sébado 9:00 AM —7:00
PM

pd  beafalla@hotmail.com

& https://beafallacccesories.wordp...

Figura 24: Creacion de usuario de Whatsapp Business.

Fuente: Aplicacion de Whatsapp Business.
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Etapa 3/Téctica 2: Obtencion de datos de los clientes.

Luego de ser creado el perfil de Whatsapp Business podremos difundir el nimero de contacto
a través de las redes sociales y ademas de eso buscaremos la forma de crear una base de datos

de clientes potenciales y reales.

Se realizaran dos tacticas de captacion de datos:

e Se le pedira al cliente la autorizacion al momento de la compra que, si quiere recibir
informacion como descuentos, cupones, entre otra informacién importante via
WhatsApp, si el cliente acepta se le tomaran sus datos como el nombre y nimero de
teléfono. Y automaticamente recibira un codigo y ganara un 10% en cualquier
accesorio que este a precio normal.

e Logo y numero de contacto de Bea Falla Art & Accesories se pondréan en la parte de
atrads de algunos empaques, para que las personas hagan sus consultas a través de

Whatsapp Business.

§ Chat Vargas
e ) reo que ent ©
2. A Familia Vargas

elipe: {Perfecto, gracias! &

M ‘2_ Alicia Vargas

.,,’ Francisco Vargas
S 0:0
-

@ Comida
g Amaya Truijillo

Figura 25: Contactos en Whatsapp Business de Bea Falla Art & Accesories.

Fuente: Aplicacion de Whatsapp Business.
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Cuadro 7: Producir contenido de interés en activos digitales.

Objetivo: Mejorar el reconocimiento de la microempresa en el entorno digital
utilizando contenido de interés en activos digitales como Facebook,

Instagram, sitio web, para atraer clientes potenciales.

Estrategia: Producir contenido de interés en activos digitales.
Publico: Clientes potenciales y reales.
Etapa: 1. Captar la atencion de los | 2. Interaccion constante.
clientes.
Téacticas: 1. Catélogo de productos. 1. Blog de actividades Bea
2. Alianza estratégica con Falla.
influencers. 2. GIF, videos ADS,
3. Post de los eventos a los Boomerang, Superzoom,
que asiste. hashtags.

3. Distribuidores.

) ) Enero a diciembre de 2019.
Periodo de tiempo:

Fuente: Elaboracin propia.

Etapa 1 Captar la atencion de los clientes.

Etapa 1/Té4ctica 1. Catalogo de productos.

Las imagenes son un contenido visual excelente para ser compartida con los consumidores, ya
que genera un alto poder de persuasion y de vinculacion emocional, ayuda a destacar los
productos con los que cuenta la empresa y se da una mejor informacion sobre cualquier detalle
de los productos o procesos por el cual es sometido y es un potente mecanismo de contenido

para la marca.

Es preciso crear un album de fotografias con cada uno de los productos y sus respectivos
precios con los que cuenta Bea Falla Art & Accesories ya que es asi cComo Se promovera con

los consumidores en redes sociales.



94

BEAFALLA

ART & ACCESORIES

MADE 1N

EL SALVADOR

Figura 26: Portada de Catalogo 2019, Bea Falla Art & Accesories.

Fuente: Elaboracion propia.
A continuacion, se presenta la estructura de lo que tiene que contener la imagen:

v" Se realizan fotos profesionales de los productos.
v’ Edicién de fotografias colocar logo, precio y colores de la linea grafica.
v Dar el mismo formato a todas las fotografias del catalogo.

Etapa 1/Téactica 2 Alianzas estratégica Influencer.

Realizar alianzas con influencer, ayudara a proporcionar reacciones en otros usuarios a través
de publicaciones que hagan, por medio de sus redes sociales, como subir una fotografia,
realizar historias, videos cortos de (20-30 segundos), boomerang, entre otros posts informando
que utilizan los accesorios de Bea Falla Art & Accesories generara interés en las seguidoras de
dichas influencers e incentivara a querer conocer mas de la marca. Ademas de eso también
etiquetar las redes sociales de la marca para aumentar los likes de las redes sociales, que

compartan la pagina y las publicaciones.

Propuesta de influencers:
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e Irene Castillo.

Figura 27: Propuesta de influencer 1.

Fuente: Instagram de Irene Castillo.

Irene Castillo, modelo de 26 afios, ojos claros y 1.71 metros de altura, ha revolucionado las

redes y los medios de comunicacion en el Salvador.

Esta simpatica latina es la embajadora de Boltio y cuenta con mas de cuatro millones de
seguidores, a los cuales les muestra las Ultimas tendencias de la moda y los conquista en cada

post con su linda sonrisa.

Actualmente es presentadora en programas de alto rating de television como buena onda,
arriba mi gente, locutora y es rostro importante de algunas marcas como:
v' Boltio
Blush SV
Almacenes Siméan

Walmart

AN NI NN

Cover girls
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e Andrea Mariona.

Figura 28: Propuesta de Influencer 2.

Fuente: Instagram de Andrea Mariona.

Andrea Mariona es conductora de television y modelo, ha ganado reconocimiento en las redes

sociales por ser una modelo de trajes de bafio y, por sus sensuales bailes.

Andrea Mariona es una de las conductoras de television mas populares. Tienen alrededor de
33 mil seguidores, y no es para mas, sus fotos parecen de revista, viste a la moda y posa como

ninguna otra

Su perfil de Instagram revela mas que gustos y preferencias, relata los viajes y paseos mas
cool y que a cualquier chica le gustaria tener, asi como las arduas horas en el gimnasio para

mantenerse en forma.
Marcas con las que trabaja:

Loccitane
Purificacion Garcia.
Scotiabank
Clinique

NN

Huawei
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e Brenda Contreras.

ALLA

ART & ACCESORIES

Figura 29: Propuesta de influencer 3.

Fuente: Instagram de Brenda Contreras.

Brenda Contreras, presentadora de “A Todo o Nada”, programa juvenil que se transmite por
Telecorporacion Salvadorefia (TCS). Alcanzar conocimiento en redes sociales con mas de 100
mil seguidores en Facebook e Intagram mas de 200 mil seguidores.

La joven de 25 afios es licenciada en Administracién de Empresas y es rostro de marcas como:

Fit Life Gym
Scotiabank

Glam Store
Studio modas
Almacenes Siman
Novalaser
Huawei.

Didi shop

AN N N N N NN
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e Ana Yancy Clavel

Figura 30: Propuesta de influencer 4.

Fuente: Instagram de Ana Yancy Clavel.

Ana Yancy Clavel Espinoza (San Salvador, 28 de abril de 1992) 26 afios de edad, es una
modelo y periodista salvadorefia maxima ganadora del certamen Nuestra Belleza El Salvador
2012.

Cuenta con mas de 100 mil seguidores en Instagram y mas de 40n mil en Facebook es rostro

de marcas como:

Go Green
April Store

Fly Fitness
Mac Cosmetics
Didi Shop
Remington

La Teclefa

NN N N N RN

Crepe Lovers


https://es.wikipedia.org/wiki/San_Salvador
https://es.wikipedia.org/wiki/28_de_abril
https://es.wikipedia.org/wiki/1992
https://es.wikipedia.org/wiki/Salvadore%C3%B1a
https://es.wikipedia.org/wiki/Nuestra_Belleza_El_Salvador_2012
https://es.wikipedia.org/wiki/Nuestra_Belleza_El_Salvador_2012
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Se considera a estas cuatro influencers para representar la marca Bea Falla Art & Accesories,
porgue son mujeres jévenes con mucha actitud que influira mucho para que la marca sea mas
reconocida por las mujeres ya que tienen un numero grande de seguidores y esto ayudara a que
Bea Falla & Art Accesories logre captar la atencién con productos novedosos de mujeres

jovenes.

Forma de pago a influencers.

La forma de pago para las influencers serd a base de canje que contendra una sesion
fotografica profesional de 5 fotografias estas pueden variar segtn acuerdo con el influencers y

productos de la microempresa Bea Falla Art & Accesories.

Publicaciones de influencers

v' Las influencers en la sesion fotografica mostraran el producto de Bea Falla Art &
Accesories, deberan realizar una publicacion de un video de 20 segundos via Facebook
hablando y mostrando el producto e invitando a sus seguidores a compartir la
publicacion y a dar like a la pagina de Bea Falla Art & Accesories.

v' La segunda publicacion se realizara via Instagram subiendo una foto en la cual se
escribird en la descripcion las caracteristicas que tiene el producto, el link de la pagina
de Facebook para que sus seguidores den like, y la etiqueta del perfil de Instagram e
invitandolos a seguirlos.

v’ Realizar un Boomerang con el producto y colocarlo como historia en Instagram,
etiquetando el perfil de Bea Falla Art & Accesories.

v Realizar dos historias una en Facebook y otra via Instagram en la cual daran a conocer

el producto de Bea Falla Art & Accesories.

Tiempo en realizar tactica.

La alianza con las influencers se llevara a cabo una publicacion cada semana.
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Etapa 1/Téctica 3 Post informativos de los eventos.

CIFCO

ARTESANIAS

ELsaLvabor
14 A 18

BEA FALLA S rera=

ART & ACCESORIES

Figura 31: Afiche de eventos en los que participa Bea Falla Art & Accesories.

Fuente: Facebook de Bea Falla Art & Accesories.

Publicar iméagenes en Facebook e Instagram donde se dé a conocer cada evento a los que hace
presencia Bea Falla Art & Accesories, esto ayudara a que las personas puedan informarse de
cada uno de los lugares donde se encontraran, para poder adquirir sus productos, describiendo

el lugar, la hora y la fecha en la que estaran.

Etapa 2 Interaccidn constante.

Etapa 2/T4ctica 1 Blog de actividades Bea Falla.

Realizar blogs una vez por semana con articulos cortos dando a conocer temas como: el
proceso de produccion de los productos, impulsando el emprendedurismo apoyando lo nuestro

y articulos de moda.
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‘Bea Falla Art & Accesories.

000

Acsmca e wacio comntacro =oe srooucTos

‘Blog - “Busqueda -
e
“Estudié relaciones publicas y le gustaba la

fotografia. Por circunstancias familiares dejé su
trabajo en la “Bolsa de “Valores. Para ocuparse,

comenzdé a ayudarle a su esposo con vifietas para - .
café y balsamo.

“e¥o no puedo estar sin hacer nada”, confesé la
disefiadora Bea Falla. Ahi comenzé a

Figura 32: Blog de Bea Falla Art & Accesories.

Fuente: www.wordpress.com

Etapa 2/Téctica 2: Herramientas novedosas.

Parte del de la interaccion constante es crear contenido que sea novedoso y creativo por lo
tanto actualmente algunas de las herramientas que son llamativas en diferentes redes sociales

son los GIF, Videos, Boomerang, Superzoom, Hashtag, entre otras.

o GIF.

Los GIF, son imégenes varias que transmiten emociones sin muchos esfuerzos, por lo tanto se
considerara disefiar GIF con lineas de productos de Bea Falla Art & Accesories, se publicaran
en Facebook una vez por mes en horas de mayor trafico de usuarios y en Instagram se
pondran como historias dos veces al mes con la idea de dar a conocer las diferentes lineas de

productos que ofrece Bea Falla Art & Accesories.


http://www.wordpress.com/
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[ GIPHY

Figura 33: Herramienta de GIPHY, para crear los GIF, de Bea Falla Art & Accesories.

Fuente: www.giphy.com

e Videos.

Videos informativos, serviran para que los clientes potenciales y reales conozcan mas de cerca
de Bea Falla Art & Accesories, se creara contenido con videos cortos de no mas de 90
segundos de la elaboracion de los productos, tips de moda. El formato a subir los videos sera
en MOV, se publicaran una vez por mes, con este tipo de contenido se espera que Bea Falla

Art & Accesories, difunda un contenido mas apropiado.

< > Siguiente

e \‘;;::“" . ;‘ g
el ¢ e e S T e P

PORTADA

Figura 34: Instagram con videos informativos de Bea Falla Art & Accesories.

Fuente: Instagram de Bea Falla Art & Accesories.


http://www.giphy.com/
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e Boomerang,

Herramienta de Instagram que permite ser atractiva para los usuarios, que crea videos
creativos y breves. Se le pueden agregar sonidos o se pueden grabar sin sonido, se pueden
escoger filtros que permiten un mejor acabado. Puede recortarse incluso y siempre conserva su
formato. Constantemente se realizardn Boomerang con los productos de Bea Falla Art &

Accesories, y cuando se hagan promociones de venta, se usaran tres veces 0 mas por mes.

i

8=
-'-Guprdar Tu historia

Figura 35: Herramienta de Boomerang de Instagram.

Fuente: Boomerang.

e Superzoom.

Herramienta que permite ponerle un toque dramatico a los objetos, se usara para las historias
de Instagram e incluso en Whatsapp algunas veces. Se le puede agregar sonido, efectos como
los filtros, de esa manera se pretende llegar a clientes potenciales y mantener los reales hasta

fidelizarlos. Se usaran dos veces por mes como historias.
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e Hashtags.

Hashtags, palabras que permiten difundir un post, dindmicas, sorteos, ayudara a consolidar un
lazo especial entre la marca Bea Falla Art & Accesories y los consumidores potenciales,
utilizar los hashtags en las publicaciones eso permitira que impacte a un mayor nimero de

usuarios y obtener mayores beneficios con dicha promocion.

Permite difundir masivamente contenido y en cuestion de segundos, puede ayudar a propagar
la marca y la informacién en especifico con los seguidores, incluso mas rapido que otros

medios tradicionales.

Algunos de los hashtags que se utilizaran son:

e Fashion.
e Moda El Salvador.
e Hand made.

o Glass.
e DBrazalete.
e Beautiful.
o Girls.

e Bea Falla Art & Accesories.
e Accesorios El Salvador.
e Vitrofusion Accesorios.

Etapa 2/Téctica 3: Alianzas con los distribuidores

Se publicara una fotografia de cada uno de los distribuidores, informando que ellos cuentan
con los productos de Bea Falla Art & Accesories, esto se realizara una vez por semana,
dandole importancia a cada uno de los distribuidores, para que los seguidores de las redes

sociales sepan donde adquirir los productos.
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Bea Falla Art & Accesories trabaja a base de mercaderia en consignacion para los
distribuidores, por lo tanto, mejorar los planes de venta es una de las principales ideas, los
distribuidores son su mayor fuerza de ventas, entre uno de las principales tacticas que se haran
es que se les dé mayor publicidad a través de las redes sociales de Bea Falla Art & Accesories,

para que las personas sepan donde pueden encontrar sus productos.

Se crearan paquetes para los distribuidores para mantener un orden y un mejor control de
inventarios y que haya mas promociones de venta en las que participen los distribuidores. A lo

largo del afio se desarrollaran diferentes actividades en las que participen los aliados.

/
. 1
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Figura 36: Afiche para distribuidor La Piskucha.

Fuente: Elaboracion propia.

e
e

Lo mejor en artesanias

ahanch

M

Figura 37: Afiche para distribuidor Nahanche.

Fuente: Elaboracion propia.



Cuadro 8: Originando lealtad con los clientes potenciales y reales.

Objetivo:

Estrategia:

Publico:

Etapa:

TActicas:
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Implementar estrategias de mezcla promocional a través de medios digitales que

incentiven la compra en clientes reales y potenciales para incrementar las ventas.

Originando lealtad con los clientes potenciales y reales.

Clientes potenciales y reales.

1. Alcance de | 2. Incremento de ventas.

publicaciones.

1. Publicaciones de 1. Activaciones de
concursos y marca.
dinamicas. 2. Patrocinios.

2. Atencion
personalizada a
través de Whatsapp
Business.

3. Promocionar
pagina de
Facebook.

Periodo de | Enero a diciembre de 2019.

tiempo:

Fuente: Elaboracion propia.

Etapa 1: Interaccidn constante.

Etapa 1/Téctica 1: Publicacion concursos y dinamicas.

3. Fidelizando clientes.

1. Tarjeta de cliente

frecuente.
2. Seguimiento de
los clientes.
3. Servicio a
domicilio
Octubre 2019.

Bea Falla Art & Accesories Unicamente cuenta con Facebook, el primer paso sera informar a

todos los seguidores del lanzamiento de la pagina web, Instagram, y la utilizacion de

Whatsapp para tener una relacion estrechamente con los clientes.
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Cuadro 9: Programacidn de concursos y dinamicas para Bea Falla Art & Accesories.

Se desarrollaran distintas dindmicas a lo largo del afio en los distintos medios:

Enero
Dinadmica Empieza el afio luciendo perfecta.
Objetivo Introducir los activos digitales al segmento.
Medio Facebook, Instagram.
Desarrollo v" Durante el mes de enero se sortearan 4 cupones de 25% de

descuento en los productos de Bea Falla Art & Accesories.

v’ Los participantes deberan completar la frase que se publicara.

v Etiquetar a 5 personas que alin no sigan la pagina e invitarlos a
que lo hagan.

v Dar like y compartir la publicacion.
v’ Utilizar el hashtag #AccesoriosBeaFalla.
“n
l .
L/' oy v .! .
Febrero
Dinadmica TU y tus amigas se merecen un Bea Falla.
Objetivo Aumentar interaccion con los usuarios potenciales.
Medio Instagram.
Desarrollo v' Los seguidores deben de etiquetar a cinco amigas que no le haya

dado seguir a la pagina e invitarlas a participar.

v Debe dar un corazén en Instagram a la publicacion.

v Escribir un comentario de porque quiere ganar productos de Bea
Falla Art y Accesories.

v Y estaran participando en la dinamica que durara hasta el 14 de
febrero. La ganadora que haya cumplido con los requisitos se dara
a conocer el 15 de febrero y gana collar y un par de aritos de Bea
Falla Art & Accesories.



108

FEBRERO MES DEL AMOR Y AMISTAD

@omyw cada ves
queremod sor mag.
AYUDAMOS A AGRANDAR NUESTRA FAMILIA

DE INSTAGRAM, SIGUE LOS PASO, PARTICIPA
Y GANA.

BEA FALLA

ART & ACCESORIES

Marzo
Dinadmica Celebramos que seas mujer.
Objetivo Promocionar la marca a través de los activos digitales.
Medio Facebook, Instagram.
Desarrollo A partir del mes de marzo se sortearan seis cupones de 20% descuento.

v" Debera subir una fotografia luciendo su outfit con un producto de
Bea Falla Art & Accesories.

Dar like y compartir la publicacion.

Etiquetar a 5 amigas para que sigan la pagina,

AN

v Y conseguir el mayor nimero de likes para ser una de las
ganadoras.

PARTICIPA Y GANA
MUESTRANOS TU
OUTFIT CON NUESTROS
PRODUCTOS

GANA UN

CUPON DE 20%
DE DESCUENTO

B Em
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Abril
Dinadmica Disfruta del verano.
Objetivo Incentivar a los seguidores.
Medio Facebook.
Desarrollo v Subir una sopa de letras en la que los seguidores puedan encontrar
las seis caracteristicas que mejor definen a Bea Falla Art &
Accesories.
v' Subir una captura de pantalla marcando cada palabra.
v Dar like y compartir la publicacion.
v’ Etiquetar a 3 personas que no sigan la pagina e invitarlas a que lo

hagan.
v El ganador de un vale por $15 seréa elegido al azar.

AT 6 ACCESONIES
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Mayo
Dinadmica Mama es especial.
Objetivo Aumentar el alcance de las publicaciones.
Medio Instagram, Facebook.
Desarrollo v Haz un comentario en la publicacion del porque mama es especial

y porque merece ganar accesorios de Bea Falla Art & Accesories.

v Etiqueta a 5 amigas que aln no sigan la pagina de Bea Falla Art &
Accesories.

v/ Utiliza el hashtag #ereslamejormama y gana un regalo para
mama.

v' Se elegiran 2 ganadoras. La dinamica sera del 1 al 9 de mayo el
10 se publicaran a las ganadoras, el premio sera un brazalete y el
segundo premio dos pares de aritos.
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BEA FALLA

ART & ACCESORIES

Junio

Dinadmica
Objetivo
Medio
Desarrollo

Conoce nuestro Whatsapp.

Difundir el activo digital de Whatsapp.

Facebook.

Se realizara una publicacién proporcionando el namero de Whatsapp de
Bea Falla Art & Accesories, las personas que lo vayan agregando a sus
contactos, podran estar pendientes de los estados, en los cuales se estaran
publicando pistas de palabras y tendran que ordenar la frase y los dos
primeros en enviar la frase correcta seran los ganadores de un hermoso
brazalete de cuero. Se realizara el 10 de junio y finalizara el dia 25 de
junio las ganadoras se daran a conocer el 26 de junio.




Dinadmica
Objetivo
Medio
Desarrollo
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Julio

Promoviendo a nuestros aliados.
Promover a nuestros distribuidores.

Facebook, Instagram.

v Los participantes deberan de subir una fotografia, en una de las
tiendas de los distribuidores de Bea Falla Art & Accesories
comprando un producto.

v Subirla en la publicacion del sorteo y hacer que 5 amigos/as sigan
la pagina.

v' Dar like y compartir

v Los premios seran para el primer ganador un lindo juego de collar
y aritos el segundo un brazalete y el tercero un par de aritos.

GRACIAS A

BEAFALU'A y Puislicla

Participa y gana este lindo
conjunto.

GRACIAS A

mue v Pahanché

Participa y gana este lindo
conjunto.
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Agosto

Dinadmica Ven y participa.

Objetivo Fomentar participacion en eventos.

Medio Facebook, Instagram.

Desarrollo Estaremos en el CIFCO, al realizar compras de $10 en cualquiera de
nuestros productos y seguir nuestras redes sociales, puedes participar en la
tombola, puedes ganar una Gift Card $10 de productos de Bea Falla Art &
Accesories, un vale de descuentos 20% Yy accesorios como dos pares de
aritos, dos pulseras.

VEN Y PARTICIPA
EN LA TOMBOLA
AGOSTINA.

e
; ?_ @ = SOA[EE7JSEIO
2 P ~ AGOSTO.
: JJ
Octubre

Dinamica Apoyemos la prevencién de cancer de mama.

Objetivo Apoyar causas sociales.

Medio Facebook, Instagram, Pagina Web, Whatsapp.

Desarrollo Todo el mes de octubre tendremos accesorios (pulseras, aritos y anillos

de color rosa) exclusivos y alusivos a la campafia de prevencién de cancer
de mama, el dinero recaudado serd donado a la fundacion Centro
Internacional de Cancer Hospital de Diagnostico, que apoyan el cancer
de mama.
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APOVYEMOS EL
CANCER DE
MAMA:

odo el mes de octubre productos de color rosa,
el dinero recaudado sera donado a la Asociacion
Salvadorefia contra el cancer.

Diciembre

Dinadmica
Objetivo
Medio
Desarrollo

Conoce a nuestros aliados.

Favorecer a los distribuidores.

Instagram.

Si adquieres productos de Bea Falla Art & Accesories en cualquiera de
nuestros distribuidores deberas de llenar un cup6n con tus datos
personales y automaticamente participas en la rifa de una Gift Card de
$35 canjeables en la Piskucha y Nahanché el ganador se seleccionara al

azar.

s

Fuente: Elaboracion propia.
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Etapa 1/Téctica 2: Utilizacion de aplicacion Whatsapp Business para solventar consultas.

Se utiliza Whatsapp Business, para solventar dudas sobre precios, productos, lugar donde

encontrar los accesorios, ademas de eso también se hace recepcion de pedidos.

Se envia también promociones especiales a los que se tengan en la base de datos de Whatsapp
Business. Se pretende que constantemente los clientes tanto potenciales como reales sepan de
los activos digitales que utiliza Bea Falla Art & Accesories por lo tanto es recomendable dar
una respuesta inmediata, ser amable y brindar una atencion especializada para generar una

estrecha relacion con el cliente.

= .l I47ZoMI11:33 a.m.

Qv [N

T S T s
Hola buenas quisiera saber el
precio de esta pulsera

jBienvenido a Zea Falla!
@ueremos mostrarte toda nuestra
variedad de productos.

Hola! Buenas tardes con mucho
gusto el precio es de $¥%

Estamos o la orden

® | > o @

Figura 38: Seguimiento de clientes a través de Whatsapp Business.

Fuente: Whatsapp Business de Bea Falla Art & Accesories.
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Etapa 1/Téctica 3: Promocionar pagina de Facebook.

Promocionar la pagina de Facebook le permitird a Bea Falla Art & Accesories, llegar a mas
clientes potenciales, invitdndolos a darle like a la pagina, de igual manera Facebook es una de
las redes sociales que ofrecen mas ventajas para promocionar una pagina, los anuncios se
viralicen entre las personas que estén dentro del target, ademas las paginas se pueden sugerir

permitiendo que sean de credibilidad y relevancia.

Es por tal razdén que es necesario que contenga un contenido de interés para los usuarios.
Mensualmente la cuota a pagar es de $28.00, por 14 dias, un costo diario de $2.00, con esto
espera lograr un alcance de 412 a 1,000 por dia. Se delimito cuidadosamente el target de
usuarios para el que es necesario que aparezca en Facebook, estableciendo de igual manera

horarios con mayor tréfico de usuarios.

Promociona tu sitio web . "
<« Promocionar sitio web
\ Uura O H

L]

2.00 UsD - (O o]
El importe real gastado al dia puede variar. O
i 2 dia — i,
3 dias 7 dias 14 dias
. . i
Publicar este anuncio hasta el | F 1922019

Gastaras un total de $28,00. Este anuncio estara en (@) Publicar esta promocidn en Instagram @

circulacion durante 14 dias, hasta el 19 feb 2019.
Vista previa de anuncio en Instagram >

PAGO

] Pago

Délar estadounidense

Al hacer clic en "Create Ad”, aceptas las Condiciones de Facebo

Figura 39: Pago de publicidad en Facebook.

Fuente: Pagina de Facebook de Bea Falla Art & Accesories.
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Etapa 2: Incremento de ventas.

Etapa 2/Téctica 1: Activaciones de marca.

Se realizaran distintas actividades a lo largo del afio en los que tendra participacion Bea Falla

Art & Accesories, siempre difundiendo a través de los activos digitales el evento.

e Mercadito de plaza futura.

Periddicamente se realizan mercaditos en la plaza Futura, Bea Falla Art & Accesories
participa, las mujeres podran participar en una tombola que contendra vales de
descuentos de salones de belleza, Gift Card de los distribuidores como también en

productos de Bea Falla Art & Accesories.

e Activacion de marca en conjunto con los distribuidores.

Se desarrollard una activacion a lo largo del afio en diferentes centros comerciales, en
conjunto con la Piskucha y Nahanché se realizaran distintas actividades, como una
mini pasarela, con diferentes productos de las marcas participante, juegos, rifas de
productos de los patrocinadores. Habréa cobertura en vivo a través de Facebook Live,
de las activaciones de marca para que los seguidores de las redes sociales, puedan

compartirlo y comentar.
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111 TR
-
FESTIVAL DE

VERANO
ARTESANAL.

Ven y disfruta de mucha diversion,

premios y dinamicas. @

Ademas encontraras productos de todas
nuestras marcas patrocinadoras.

Te invita:  BEAFAUA 7k

Figura 40: Afiche de eventos para distribuidor Nahanché.

Fuente: Elaboracion propia.

Se contratard personal para transmitir en vivo todo el evento en las diferentes plataformas

virtuales, con esto se lograra llegar a clientes potenciales como reales.

Etapa 2/Téctica 2: Patrocinios.

e Pasarelas de modas.

Bea Falla Art & Accesories, tiene mucha variedad de estilos, es un producto muy bien
elaborado, por su exclusividad es muy factible patrocinar eventos como pasarelas de modas
como el evento de Mercedez Benz Fashion Week El Salvador, pasarela Pipil, entre otros
desfiles de modas que apoyen a la bisuteria artesanal elaborado con la técnica de Vitrofusion.
Teniendo presencia en eventos que asistan extranjeros le da la apertura para abrirse a nuevos

mercados. Ademas de darle cobertura a esos eventos a través de las redes sociales.
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Pasarela MBFWSV18

Figura 41: Publicaciones de eventos.

Fuente: Facebook de Bea Falla Art & Accesories.

Etapa 3: Fidelizacion de clientes.
Etapa3/Tactica 1: Tarjeta de cliente frecuente.

A los compradores se les dara una tarjeta de cliente frecuente con la que acumularan sellos en
compras mayores de $15, serdn 9 sellos los que deberan de tener para ganar $25 en productos

de Bea Falla Art & Accesories, el material de la tarjeta sera cartoncillo.

J ° v -
-2 ° ®
L L]
@ L] ° P
TARJETA DE CLIENTE FRECUENTE.

BEAFALLA

$25 EN PRODUCTO AL COMPLETAR
LAS CASILLAS.

NOMBRE DE CLIENTE o
®

Figura 42: Tarjeta de cliente frecuente de Bea Falla Art & Accesories, parte frontal.

Fuente: Elaboracion propia.
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« Tiene una vigencia de 18 meses.
frecuente.

« Tiene derecho a un sello por
compras de $10 en adelante.

« No son acumulables.

» Solo puede comprar el cliente

Figura 43: Tarjeta de cliente frecuente de Bea Falla Art & Accesories, parte trasera.

Fuente: Elaboracidn propia.

Etapa 3/Téctica 2: Seguimiento de los clientes.

Se llevara a cabo la actualizacion de contenidos web, es decir rotar la informacion de forma
constante para mantener al cliente a la expectativa, de igual forma se hard seguimiento del
trafico que genera la web con informes estadisticos mensuales por medio de Google Analytics;
ademés se gestionara el contacto con los clientes obtenidos por la recopilacion de datos,
brindando un seguimiento sobre lo que opina el cliente de los productos de Bea Falla Art &

Accesories a través de las redes sociales como Facebook, Instagram, Whatsapp Business.

Para recopilar datos se enviard una encuesta online, Al llenar la encuesta de Bea Falla Art &
Accesories, se le enviara un link para llenar con sus datos, nombre completo, numero de
celular, correo electronico, automaticamente participara en la rifa de premios que serén

sorteados cada Ultimo sabado de mes.
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Etapa 3/Téctica 3: Servicio a domicilio.

El servicio a domicilio se implementara como una ultima tactica en el 2019, se empleard solo
en el area metropolitana de San Salvador, se estima que el costo del envio por 5 libras de
productos se pagara $7.86, por lo tanto, dependerd de los accesorios que se envien y se les

haré un recargo por el servicio a domicilio de $1.50.

= ElSalador v REALIZA TU ENVIO

P CArgoEXPreSO  mco  savcos  sowos  commason  cmcas  concro pomTAL
paqueteria

[ PAQUETES

Donde pagas

Origen
® Destino (+ $1.00)

Q61.00

Figura 44: Cotizacion en Cargo Expreso.

Fuente: Pagina de Cargo expreso.

1 quetzal guatemalteco Es igual a

0.13 dolar o m o
estadounidense —

61 quetza] quatemalte ™ W\N\
7.86 ddlar estadouniden™ .

Figura 45: Convertidor de Quetzal a Dolar.

Fuente: Elaboracidn propia.



10.2. KPI’s

Cuadro 10: KPI’s

Estrategia 1 Propagar activos digitales.

Etapa N° 1 Creacion de pagina Web.

KPI's 100 visitas al sitio web semanalmente, tiempo promedio de visita al sitio web,

una visita termina después de 30 minutos de inactividad.
20 personas que participan en el blog semanalmente. Tasa de rebote,
hablamos de rebote cuando un usuario abandona el sitio después de haber
consultado sélo una pagina. La tarifa de rebote permite saber si los internautas
consultan varias paginas del sitio o no.

Etapa N°2 Creacion de Instagram.

KPI's Cantidad de followers: en el primer mes(enero) llegar a 150 followers e
incrementar en 150 follower progresivamente cada mes, es importante
descartar las cuentas falsas y las cuentas que no aporten nada a la pagina
Hay algunos hashtags que captan mejor la atencion de los usuarios. Se debe
de hacer una recopilacion de las etiquetas que mejor funcionen vy, despues,
medir cudles ha conseguido mas interaccion en el perfil. Asi se usarad con méas
frecuencia en las publicaciones.

Etapa N° 3 Creacion de mensajeria instantanea Whatsapp Business

KPI's Agregar 150 contactos en el primer mes. Posteriormente lograr tener un 75%
de los contactos agregados en el primer mes.

Un promedio de 125 comentarios y reacciones a las publicaciones que se
hagan por medio de los estados.

Estrategia 2 Producir contenido de interés en activos digitales.

Etapa N° 1 Captar la atencion de los clientes.
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KPI's

Etapa N° 2

KPI's

Estrategia 3

Etapa N° 1

KPI's

Etapa N° 2

KPI's

Etapa N°3

KPI's

10% de aumento en las ventas a través de pedidos por el catalogo.

Numero de likes, comentarios, incremento de los seguidores en un 150% en el mes de
febrero, (incremento de 125 seguidores mensuales a partir de marzo) y hashtags
utilizados para Instagram, el nimero de veces visto, likes y comentarios a cada video.

Aumentar ventas en un 50% en los eventos a los que asiste Bea Falla Art &
Accesories.

Interaccién constante.

Aceptacion de los visitantes a los posts semanales que se haran, comentarios positivos
que dejen directamente en el blog los seguidores.

Aumentar ventas en un 50% por medio de los distribuidores.

Originando lealtad con los clientes potenciales y reales.

Alcance de publicaciones.

Un promedio de 150 participantes por dindmica, viralizacion de contenido, aumento
de seguidores de Bea Falla Art & Accesories, 500 like por publicacion.

Crear un pequefio cuestionario y compartirlos con los contactos de Whatsapp cada vez
que hagan uso de la red social para saber si es efectivo Whatsapp 0 no, numero de
formularios rellenados.

Ratio de interactividad del usuario en los activos digitales.

Incremento de ventas.

300 asistentes a las activaciones de marca de Bea Falla Art & Accesories.

Asistencia de 300 personas al lugar donde se realice la pasarela.

Fidelizando clientes.

Mantener un 100% de clientes satisfechos con la calidad del producto y el servicio que
se les brinda después de cada compra. Porcentaje de consumidores de la marca y que
estén satisfechos con el producto.

Que el 100% de las ventas a domicilio sean entregadas en el tiempo establecido y en
buenas condiciones.

Fuente: Elaboracin propia.
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10.3. Presupuesto.
Tabla 1: Presupuesto proyectado.
Estrategia Téctica Detalle Medio Tiempo Costo Costo
mensual | Anual
Adquisicion de | - Adquisicion de Pagina Web 1 vezal $25.00 $25.00
dominio dominio afo
Propagar activos Creacion de -Creacion de Pagina Web 1 vez al $7.68 $16.68
digitales. pagina web pagina web. afio
- Pago de $9.00
hosting
Catalogo de Sesion Publicacionen | 1vezal $40.00 $40.00
productos fotografica de pagina web y afio
Producir productos. Facebook
contenido de
Interes en Alianza -Productos de la | Publicacionen | 4veces | $20.00 | $80.00
activos digitales. | ggirategica con marca. Facebook e al afio
influencer. -Sesion Instagram
fotografica
Publicaciones de | -Productos de la Facebook, 10 veces | $10.10 | $101.00
concursos y marca. Instagram al afio
dinamicas.
Promocionar Promocionar Facebook e 12 veces | $28.00 $336
. pagina de pagina de Instagram al afio
Originando Facebook e Facebook e
lealtad con los Instagram Instagram.
clientes
potenciales y Activaciones de Gastos de Transmisiénen | 2veces | $125.00 | $250.00
reales. marca. activaciones de Facebook e al afio
marca. Instagram
Seguimiento de Tarjetas de Facebook, 12 veces | $10.00 | $120.00
clientes cliente frecuente. Instagram y al afio
Whatsapp
Business.
Total $968.68

Fuente: Elaboracion propia.



11. RESUMEN ESTRATEGICO (HOJA DE RUTA)

Cuadro 11: Hoja de ruta.
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Objetivos Estrategias Etapas Tactica Periodo Inversion KPI’s
Adquisicion Enero- 100 visitas al sitio
- $25.00
» de dominio marzo web
Creacion de
pagina Web. d
Es,ltrugtu_r a de Enero- $16.68 Tasa de rebote
a pagina marzo
Definir los B )
medios Creacion de Enero- $0 Cantidad de
digitales usuario. marzo follower
adecuados en
los cuales Bea S
reacion de Manual para
accesorics | PP | insiagram | manelo y uso
activos Enero- Hashtags con mayor
pueda ofrecer digitales para la marca marzo %0 interaccion
sus productos, 9 : Bea Falla Art
generando un & Accesories
lazo de
el e
microem Xesa mensajeria Perfil de
presa. instantanea a Whatsa Enero- %0 150 contactos en el
través Businespsp marzo primer mes
Whatsapp '
Business.
Obtencion de Enero- Niveles de
datos marzo $0 respuestas y
) mensajes vistos
Aumento de pedidos
Catalogo de Abril-julio $40 por [nedlo de
productos. catalogo de
Mejorar el productos
reconocimiento | . Alianza Numero de like,
_ dela contenido Captar la estratégica Enero- $80 comentarios,
m|cr:)empresa de interés | atencion de con diciembre incremento de los
enelentorno | o activos | los clientes. influencers seguidores.
digital L
o digitales.
utilizando Post
contenido de . . Alcance de
interés en mfodrer}nlaot S'VOS diI(E:ir:eer;%-re $0 publicaciones con
activos respecto a eventos
eventos.

digitales como
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Facebook,
Instagram,
sitio web, para Blog de _
atraer clientes actividades Febrero- $0 Comentarios a favor
potenciales Bea Falla Art | diciembre de la marca
& Accesories
Interaccion
constante. Uso de
herramientas Febrero- $0 Alcance de
digitales para | diciembre publicaciones.
contenido.
Distribuidores Enero- Skl _de ventas
diciembre $0 por mgdu_) de los
distribuidores
Publicaciones E 150 personas
nero- o
de concursos e $101 participando en las
y dindmicas. dindmicas
Implementar " . Atencli_c')nd
estrateglias de publﬁizg%n(ees pzrifar:f:éslz;e : Febrero- $0 Numero de
mezcla g ici i
oromosional a \é\/hqtsapp diciembre formularios llenados
4 usiness.
traveg de Creando
medios
digitales que Iealta_d con
) . los clientes .
incentiven la . . Ratio de
compra en paitaeitlizs Flrimoe el Enero- interactividad del
_comp y reales. pagina de e $336 :
clientes reales y diciembre usuario con la
: Facebook.
potenciales marca.
para
) de marca. diciembre
eventos
Incremento de o Marzo- Asistencia de 300
ventas. Patrocinios. diciembre $0 personas a los
eventos
. . Mantener clientes
Segmmlento Se_pt_lembre $120 satisfechos con el
de clientes -diciembre

producto.

Fuente: Elaboracién propia.




12. METODOS DE EVALUACION Y CONTROL

Tabla 2: Método de evaluacion y control para primera estrategia.
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Método de evaluacion y control objetivo 1 Mes:
Tacticas Método de evaluacién y Indicadores/ Efecto Tiempo
objetivo 1 Control KPI porcentajes
-NUmero de visitas 20 - 40 visitas Regular
B ED B0 Cada semana.
60 - 80 Muy bueno
100 - més Excelente
Creacion de
pagina Web. -Ndmero de comentarios | 2-5 personas que Regular
comenten Bueno Cada mes.
5-10 Muy bueno
10-15 Excelente
20-mas
-Numero de seguidores 25-50 seguidores Regular
Creacion de 50-100 Bueno Cada semana.
Instagram. 10-150 Muy bueno
150-mas Excelente
Creacion de -Numero de contactos 25-50 contactos Regular
mensajeria 50-100 Bueno Cada mes.
instantanea 100-150 Muy bueno
Whatsapp 150-mas Excelente
Business
Fuente: Elaboracidn propia.
Tabla 3: Método de evaluacién y control para segunda estrategia.
Método de evaluacion y control objetivo 2 Mes:
Tacticas Método de evaluacion y Indicadores/ Efecto Tiempo
objetivo 2 Control KPI Porcentajes
-% de aumento en ventas | 2%-4% de aumento Regular
Captar la 4%-6% Buenos Diariamente y
atencion de los 6%-8% Muy bueno se tendra un
. 10%-mas Excelente dato mensual.
clientes.
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-NUmero de comentarios | 2-5 personas que Regular Cada semana.
comenten Bueno
5-10 Muy bueno
10-15 Excelente
20-més
Regular Diariamente.
-like 20-40 Bueno
40-60 Muy bueno
60-80 Excelente
100-mas
-NUmero de comentarios | 2-5 personas que Regular
comenten Bueno Cada semana.
5-10 Muy bueno
Interaccién 10-15 Excelente
constante. 20-mas
-% de aumento en ventas Regular
10%-20% de aumento | Bueno Diariamente vy
20%-30% Muy bueno se tendrd un
30%-40% Excelente dato mensual.
50%-mas
Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 4: Método de evaluacion y control para tercera estrategia
Método de evaluacion y control objetivo 3 Mes:
Tacticas Meétodo de evaluacion y Indicadores/ Efecto Tiempo
objetivo 3 Control KPI Porcentajes
Alcance de | -NUmero de participantes | 25-50 participantes Regular
publicaciones. 50-100 Buenos Mensualmente.
100-150 Muy bueno
150-mas Excelente
Incremento  de | -NUmero de asistencia al | 50-100 asistencias Regular
ventas. evento. 100-200 Bueno Cada vez que
200-300 Muy bueno haya evento.
300-més excelente
Fidelizando -Clientes satisfechos con | 20-40 % clientes Regular
clientes la calidad satisfechos Bueno Mensualmente.
40-60 Muy bueno
60-80 Excelente
80-100

Fuente: Elaboracion propia.
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13. GLOSARIO.
A

Andlisis de los datos: Proceso que permite interpretar los resultados y darles un sentido para

la toma de decisiones. Una vez obtenidos, es necesario ordenar, validar, y analizar los datos.
E

Engagement: Consiste en lograr una conexién con la audiencia, un vinculo emocional dificil
de romper. Que hace que la audiencia interactie con la marca, comparta su contenido y la

defienda siempre.

Estrategia: Es el conjunto de acciones que se implementaran en un contexto determinado con

el objetivo de lograr el fin propuesto.

Estudio de mercado: es la investigacion llevada a cabo para averiguar cuales son las
necesidades de la poblacion, analizando diferentes variables como los habitos de compra de
los consumidores y los elementos que influyen en ellos, con el objetivo de crear nuevos
productos o modificar otros que ya existen para que se ajusten a los deseos y necesidades de

los consumidores.
F

Fanpage Karma: Es una plataforma que puede aportarnos datos, para cualquier interesado en
obtener un estudio de su Fan Page. Su uso es gratuito, aunque en este caso se limita a una sola

pagina y analiza unicamente las publicaciones de los ultimos 90 dias.
G

GIF: Formato grafico que utiliza la compresion para almacenar y mostrar imagenes.
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Google analytics: Permite rastrear el nimero de visitas a una pagina web, la informacion del
visitante y la tasa de conversion; de esa manera puede comprobarse qué funciona mejor, lo que

necesita mejorarse en redes sociales o trafico de emails a los website.
H

Hashtag: Es una palabra o frase precedida por el simbolo #. Los Hashtags son utiles en las

estrategias de redes sociales, debido a que generan una mayor visibilidad en el sitio.
L

Likealyzer: Plataforma que ayuda a medir y analizar el potencial, la eficacia de una pagina
Facebook, ofreciendo la posibilidad de observar, comparar, evaluar cémo se encuentra el
activo digital en comparacion de la competencia esto lo hace evaluando su actividad y

brindando métricas de tu interés para la toma de decisiones.
M

Marketing Mix: Es una disciplina dedicada al analisis del comportamiento de los mercados y

de los consumidores.

Mercado actual: Es en el que en un momento dado demanda un producto determinando.

Mercado Potencial: Es al que se dirige la oferta comercial. También hay que diferenciar entre
mercado de un producto y el mercado de la empresa, es decir, aquel al que la empresa ofrece

sus productos.

Pagina web: Documento de tipo electronico, el cual contiene informacién digital, la cual
puede venir dada por datos visuales y/o sonoros, o una mezcla de ambos, a traves de textos,

iméagenes, graficos, audio o videos y otros tantos materiales dinamicos o estaticos. Toda esta
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informacion se ha configurado para adaptarse a la red informatica mundial, también conocida
como World Wide Web.

Posicionamiento: es una estrategia comercial que pretende conseguir que un producto ocupe

un lugar distintivo, relativo a la competencia, en la mente del consumidor.

Q

Quintly: Herramienta que permite monitorizar redes sociales y entre ellas esta Facebook

durante un periodo de prueba gratuito.
R

Redes Sociales: Son las conexiones que se van creando dentro de la sociedad, en el mundo

real.
S

Segmento de Mercado: Es el proceso, como su propio nombre indica, de dividir o segmentar
un mercado en grupos uniformes mas pequefios que tengan caracteristicas y necesidades
semejantes, la segmentacion de un mercado se puede dividir de acuerdo a sus caracteristicas o

variables que puedan influir en su comportamiento de compra.
T

Tactica: Es el sistema o método que se desarrolla para ejecutar un plan y obtener un objetivo

en particular.

Trafico: NUmero de visitas que tiene una web en un periodo determinado.
\

Vitrofusidn: es la técnica de fundir y superponer uno a mas vidrios utilizando un horno a altas

temperaturas.
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ANEXOQOS.

Anexo N° 1.

Estimacidn de muestra en el municipio de San Salvador, mujeres que estan en edad de 20
a 59 afios. (Por lineamientos de la Universidad de El Salvador no se utiliz6 esta muestra,
debido a eso solo se obtuvo el célculo de las mujeres en edades de 20 a 59 afios en el

municipio de San Salvador).

ESTIMACIONES Y PROYECCIONES DE POBLACION POR SEXO Y
DEMOGRAFIA EDADES SIMPLES

(ESTIMACIONES Y RANGOS DE EDADES
PROYECCIONES)

N

SA
SALVADOR | MUJERES

10,873 | 10,007 9,417 9,170 9,412 9,170 8825 | 74
49

Fuente: Observatorio Metropolitano a partir de la informacién de "EL Salvador: Estimaciones y
Proyecciones de Poblacion. Municipal 2005-2025" (Revision 2014, DIGESTYC-CELADE).

Anexo N°2.

La siguiente encuesta se realiz6 a 384 mujeres que residian en el municipio de San Salvador,
por lo tanto, se buscaron mujeres que cumplian con el perfil de que estuvieran entre las edades
de 18 a 60 afios, para encontrar un segmento de mercado potencial, ademas de eso también se
abarco el segmento real, conocer sus gustos y preferencias con respecto a los productos que
ofrece Bea Falla Art & Accesories. Por lo tanto, obtuvimos buenos resultados, que en
conclusién se realizaron distintas estrategias que ayudaran a la marca a impulsarse en el

mercado.
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Ademas, se detectd las distintas redes sociales que mas prefieren los usuarios, debido a esos
resultados y analisis, realizamos distintas estrategias con el uso de herramientas que estan a la

vanguardia en el mercado y de esa manera llegar a un mercado potencial y mantener el real.

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR.

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS.

ESCUELA DE MERCADEO INTERNACIONAL.
Encuesta dirigida a clientes potenciales de Bea Falla Art & Accesories.

Estimado usuario, solicitamos de su colaboracion para completar la siguiente encuesta que se

utilizaréa con fines académicos.

Objetivo: Determinar la percepcion de la marca Bea Falla Art & Accesories en el entorno

digital.
Preguntas de filtro.

Indicacion: Marque la respuesta segin su opinion.

e Geénero
Femenino [ ]

e Edad
18 a 32 afios [ ]  33a47afios [ ]
48 a 60 aros. D Mas 61 afos finalizar cuestionario. D

e Municipio de Residencia

San Salvador D Otro municipio finaliza cuestionario. D
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e Ingreso:
Menos de $500 Finaliza cuestionario D Mas De $500 continue cuestionario D
Solicitud de opinion.
Objetivo: Indicar el porcentaje de personas que han visitado ferias y/o tiendas artesanales.

1. ¢Ha visitado ferias y/o tiendas artesanales?

si ] No []

Objetivo: Enunciar que articulos artesanales son los que la muestra prefiere comprar.
2. ¢Qué tipo de articulos artesanales ha comprado?

Bisuteria [ ] Figurasde barro [ ]
Pinturas [_| Figuras de madera [ |

Obijetivo: Determinar con qué frecuencia compra los productos artesanales.

3. ¢Con que frecuencia compra productos artesanales al afio?

Unavezalafio [ ] De3a6vecesalafio [ |

Dos veces al afio [ ] Masde 7 veces al afio ||

Obijetivo: Analizar qué porcentaje de la muestra que han comprado bisuteria artesanal.

4. ¢Ha comprado bisuteria artesanal? (Si su respuesta es no pase a la pregunta N°6)

si [ No [ ]

Obijetivo: Identificar el tipo de material que las personas prefieren para la bisuteria.

5. ¢Qué tipo de material le gusta mas en la bisuteria artesanal?
Madera [ ] Semillas [ ]

Vidrio [ ] Mostacilla [ ]
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Objetivo: Definir las redes sociales mas utilizadas para llevarlas a evaluacion.

6. ¢Qué redes sociales utiliza? (Pregunta de opcion multiple)
Facebook [ Twitter ] Pinterest [ |

Instagram [] WhatsApp []

Objetivo: Evaluar el nivel de importancia que tiene publicar informacion de productos o

servicios a través de redes sociales.

7. Ensu opiniodn, ¢Qué tan importante es en la actualidad publicar informacién de
productos o servicios que ofrece una empresa?

Sin importancia [] Importante [ ]
De poca importancia [ ]  Muy importante ]
Moderadamente ]

Objetivo: Descubrir que resultado de las personas que han adquirido un producto a traves de

redes sociales.

8. ¢Haadquirido productos a través de una publicacion en redes sociales? (Si su respuesta
es no pase a la pregunta N°14)

si [] No [ ]
Objetivo: Especificar las motivaciones que las personas tienen a la hora de comprar un
producto en redes sociales.

9. En su opinidn, ;Qué nivel de importancia tienen los motivos para comprar un producto

a través de una publicacion en redes sociales? (Seleccionar una respuesta por cada fila)

Sin De  poca | Moderadamente Importante. Muy importante.

importancia importancia | importante

Facilidad de compra

Facilidad de pago
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Contenido Visual

Facilidad de entrega.

Objetivo: Mencionar cual red social es que las personas prefieren adquirir un producto.

10. ¢ A través de que activo ha comprado u adquirido un producto?
Facebook [ ] WhatsApp [_] Pinterest [ ]

Instagram [] Twitter []

Obijetivo: Detallar que tipo de productos adquieren las personas por redes sociales.

11. ¢;Alguna vez ha comprado bisuteria artesanal a través de una red social? (Si su
respuesta es si especifique en que tienda on-line lo comprd) (Si su respuesta es no pase
a la pregunta N° 15)
Si [] No [ ] Nombre de tienda:

Objetivo: Identificar que motivaciones experimentan los usuarios al adquirir bisuteria

artesanal a través de redes sociales.

12. ;Cudl fue el motivo para comprar bisuteria artesanal en esa tienda?

La publicacién eraatractiva [ |  Disefios de productos [ ]
Calidad de los productos [] Imégenes muy bien definidas [ ]
Precio de productos ]
Objetivo: Explicar que tan confiable es adquirir un producto en redes sociales.
13. ¢Considera que es confiable adquirir un producto en redes sociales?
Totalmente en desacuerdo [ ] Deacuerdo [ ]
En desacuerdo [] Totalmente de acuerdo ]

Ni de acuerdo ni en desacuerdo L]
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Obijetivo: Analizar la razon del porque no adquirir productos en redes sociales.

14. ;Por qué razon no ha comprado productos en redes sociales? (Contestar solo si su
respuesta fue no en la pregunta N°8)

No es confiable ] No hay productos de su interés [ ]
Prefiere ir atiendas [ | Productos engafiosos ]
Precios elevados [ ]

Objetivo: Determinar si las personas tienen el conocimiento de la pagina de Facebook de Bea

Falla Art & Accesories.

15. ¢ Tiene conocimiento de la pagina de Facebook de Bea Falla Art & Accesories? (Si su
respuesta es no finaliza cuestionario)
si [ No

Obijetivo: Evaluar como es la interaccion de Bea Falla Art & Accesories en su pagina de

Facebook.

16. ¢Como considera la interaccion de la pagina de Facebook de Bea Falla Art &
Accesories? (Marque segun su opinion)

Muy mala ] Buena
Mala ] Muy buena L]
Regular [ ]

Obijetivo: Identificar el tipo de productos que mas adquieren los compradores de Bea Falla Arr

& Accesories.

17. ¢Qué tipos de productos ha comprado en Bea Falla Art & Accesories? (Pregunta de
opcion multiple) (Si su respuesta es ninguno finaliza la encuesta)

Pulseras ] Collares D
Anillo [] Aritos cortos D
Brazaletes [ | Avritos largos []

Ninguno [ ]
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Objetivo: Definir como los compradores califican la calidad de los productos de Bea Falla Art

& Accesories.

18. ;Como considera la calidad de los productos de Bea Falla Art & Accesories?

Muy mala ] Buena ]
Mala [] Muy buena ]
Regular [ ]

Objetivo: Descubrir que sugerencias son importantes para el mejoramiento de Bea Falla Art &

Accesories.

19. ¢ Qué deberia de ofrecer Bea Falla Art & Accesories para adquirir los productos a
través de redes sociales? (Respuesta de opinion multiple)
Variedad de disefios [ ] Precios accesibles [ ]

Buena calidad ] Innovacion de productos [ |
Entrega a domicilio ]

Obijetivo: Especificar cual de las siguientes opciones describen mejor a Bea Falla Art &

Accesories.

20. ¢Si tuviera que describir los productos de Bea Falla Art & Accesories con estas
palabras cual la describiria mejor?

Exclusividad ] Buen servicio de atencién ]
Calidad [] Variedad de productos. []

Precios accesibles [] Facilidad para adquirir los productos []
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Anexo N°3.

La siguiente entrevista se desarrolld con la encargada de la tienda “La Piskucha”, que es uno

de los mayores distribuidores de Bea Falla Art & Accesories.

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS gl
ESCUELA DE MERCADEO INTERNACIONAL @

Entrevista para distribuidores de Bea Falla Art & Accesories.

Objetivo: Enunciar la opinion de los diferentes distribuidores de como conocieron la marca

Bea Falla Art & Accesories.

P w0 np e

o

10.

¢ Como conocid la marca Bea Falla Art & Accesories?

¢ Cuanto tiene de distribuir la Marca Bea Falla Art & Accesories?

¢Qué opina de los productos que ofrece Bea Falla Art & Accesories?

¢Cuadl es el perfil del consumidor que se interesa en los productos de Bea Falla Art &
Accesories?

¢Cuéles son las épocas con mayor trafico de personas en su tienda?

¢Qué medios digitales utiliza para obtener informacion de sus proveedores?
¢Consideran que Bea Falla Art & Accesories utiliza bien los medios digitales para
llegar a los distintos segmentos?

¢Qué tipo de contenido considera que Bea Falla Art & Accesories deberia de compartir
en sus redes sociales?

¢Considera factible recibir informacion de los productos que ofrece Bea Falla Art &
Accesories por medios digitales? ;Qué medios?

¢Por qué medio digital considera mas factible recibir informacién de Bea Falla Art &

Accesories
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Anexo N°4.

Guia de preguntas a Beatriz Falla Duefia de Bea Falla Art & Accesories.

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
ESCUELA DE MERCADEO INTERNACIONAL

Entrevista para la duefia de Bea Falla Art & Accesories.

Objetivo: Indagar sobre la marca Bea Falla Art & Accesories.

© 0o N o g &~ w DdPRF

[N
o

18.
19.
20.

¢COlmo nacio la idea de Bea Falla Art & Accesories?

¢Cuél es el segmento de mercado al que dirige el producto?
¢Cuéles son los productos de la empresa?

¢Cudles son los precios de los productos?

¢Cémo promueve los productos?

¢En qué lugares distribuye el producto?

¢Cuéles son las fortalezas de la empresa?

¢Cuales son las debilidades de la empresa?

¢Sabe usted si los activos digitales son muy importantes para su microempresa?

. ¢(Anteriormente ha elaborado un plan de Marketing digital?
11.
12.
13.
14.
15.
16.
17.

¢Con que activos digitales cuenta?

¢Cuél es el producto estrella?

¢Con cuantos empleados cuenta?

¢Le gustaria hacer un refresh de su marca, para obtener mayor posicionamiento?

¢Considera usted que participar en diferentes ferias le ayudara a darse a conocer?

¢Cuéles activos digitales le gustaria tener para su microempresa?

¢Recibe algun tipo de queja 0 comentarios negativos sobre el contenido publicado en redes
sociales?

¢Consideraria la creacion de una pagina web para su negocio? ¢Por qué?

¢Es posible que asigne un presupuesto a publicidad en medios digitales? Y de ser asi

¢Aceptaria unas sugerencias acerca de logos y nombres por parte del equipo de investigacion?
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Anexo N°5.

El método con el que se trabajé en la investigacion para la recoleccion de datos fue por medio
de una encuesta, la cual fue realizada a mujeres de 18 a 60 afios de edad que residieran en San
Salvador, esto fue de gran ayuda pues con los datos obtenidos pudimos ver las diferentes

ventajas y desventajas que la microempresa Bea Falla Art & Accesories tiene.

i Encuesta de "Bea Falla Art &

Accesories" = Encuesta de "Bea Falla Art &
S Accesories”
|
Género *
N Seleccione la respuesta que crea conveniente.
- 1. ¢Ha visitado ferias y/o tiendas artesanales? *

2. ;Qué tipo de articulos artesanales ha comprado? (Pregunta

Gozis : s de opci6n multiple)
Municipio de residencia. *

[ sisuteria

O Ppinturas

[ Figuras de bamro
SIGUIENTE o—

10. ¢A través de que activo digital ha comprado u adquirido un

15. ¢ Tiene conocimiento de la pagina de Facebook de "Bea Falla
producto?

Art & Accesories"? (Si su respuesta es no finaliza cuestionario) *

: ; ; & s 1. Al isuteri .
16. ;Como considera la interaccion en la pagina de Facebook de 11:lguna'vez hl comprado bisulerizrartesanal rtraves de una

“Bea Falla Art & Accesories™? rgd social? (Si su respuesta es si especifique en que tienda'on-
line lo compro) (Si su respuesta es no pase a la pregunta N°15)

O Muybueno Os

O Bueno o
(J No

O Regular

O Maka LJ oos

O Muymala i . o
12. ;Cual fue el motivo para comprar bisuteria artesanal en esa
tienda?

17. {Qué tipos de productos ha comprado en "Bea Falla Art &

Accesories™? (Respuesta de opcion mdltiple) (Si no ha adquirido

productos finaliza la encuesta)

0 Puserss 13. ;Considera que es confiable adquirir un producto en redes
sociales?

A
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Anexo N°6.

Se realizo la entrevista con la duefia de la empresa La Piskucha, fue de gran aporte para la
investigacion ya que dio a conocer puntos muy importantes con respecto la marca de Bea
Falla Art & Accesories, se tocaron temas como la calidad de los productos, el perfil del
consumidor, el tiempo que tiene de distribuir sus productos, esto ayudo mucho para conocer
mas sobre Bea Falla Art & Accesories conocer las debilidades y las diferentes fortalezas que

su distribuidor considera que posee

Fotografia de productos de Bea Falla Art & Accesories en tienda La Piskucha
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Anexo N°7.

La realizacion de la entrevista a la duefia de Bea Falla Art & Accesories, fue de gran ayuda
para la investigacion, pues obtuvimos datos claves para conocer a la microempresa como: su

historia y trayectoria a lo largo de estos afios.

3.

I
:

CLEEL e

Fotografias de productos de Bea Falla Art & Accesories y la duefia Beatriz Falla en feria de
artesania en CIFCO.



