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RESUMEN

La presente tesis propone plan de marketing digital para redes sociales de Beauty
Dols be para ser implementada en nuestra tienda online denominada “Beauty Dolls”
enfocada inicialmente en las mujeres entre las edades de 18 a 35 afios en la ciudad

de Managua, capital de Nicaragua.

Estaremos aprovechando los espacios publicitarios digitales para llevar a cabo la
estrategia de marketing. Actualmente, a pesar de la existencia de diferentes
espacios digitales de venta en linea de productos cosméticos a nivel nacional, surge
la necesidad de que las mujeres puedan encontrar en un solo sitio de manera facil,
los productos de belleza con entrega inmediata y sin precios adicionales a los
indicados desde un inicio al consumidor final, beneficiando de esta manera a las
clientas con una reduccion de gastos en el envio o de traslado en la adquisicion de

estos productos.

El plan de marketing digital se desarroll6 con el objetivo de marketing de marca.
Adicionalmente, como herramienta de recoleccion de datos utilizamos la aplicacion
de un instrumento a mujeres seguidoras de las redes sociales de Beauty Dolls,
cuyos interrogantes presentaban las variables de estudio. Como resultado de la
aplicacion de las encuestas, pudimos comprobar aspectos como plataforma
preferida para compra, diferentes formas de pagos, conocer productos favoritos, asi
mismo utilizarlos como guia para la creacion del plan de marketing digital y poder

reflejar si es viable su creacion.

Palabras clave: plan de marketing, marketing digital, cosméticos, belleza, tienda

online, redes sociales.



ABSTRACT

This thesis proposes a brand positioning strategy to be implemented in our online
store called 'Beauty Dolls," initially focused on women between the ages of 18 and

35 in the city of Managua, the capital of Nicaragua.

We will be using digital advertising tools to accomplish the positioning strategy.
Currently, despite the existence of various digital spaces for online sales of cosmetic
products nationwide, there appears to be a need for women to easily find beauty
products in one place with immediate delivery and without additional prices beyond
those indicated from the beginning to the final consumer. This benefits clients by

reducing shipping or transportation expenses when purchasing these products.

The digital marketing plan was developed with the objective of brand positioning.
Additionally, as a data collection tool, we used an instrument applied to women
followers of Beauty Dolls' social networks. The questions presented in the instrument
covered the study variables. The application of the surveys allowed us to verify
aspects such as the preferred platform for purchase, different payment methods,
knowledge of favorite products, also, used them as a guide for the creation of the

digital marketing plan to assess its viability.

Keywords: marketing plan, digital marketing plan, cosmetics, beauty, online store,

social networks.



INTRODUCCION

La presente tésis es para desarrollar un plan de marketing digital con el objetivo de
posicionar la marca de la tienda virtual “Beauty Dolls” con el fin de obtener nuestros

titulos de grado.

Para el desarrollo de la misma se plantedé un problema, objetivos y metas de
investigacion con el fin de lograr el planteamiento de posicionar la marca Beauty

Dolls dentro del mercado virtual nacional.

Beauty Dolls, su nombre en inglés, proviene del término “Beauty” que significa
belleza en espafiol y “Dolls” es la palabra que usualmente se utiliza para referirse a
las mujeres elegantes, nace con el concepto de poder “realzar” la belleza natural

gue el maquillaje destaca en las mujeres.

La empresa es una tienda de maquillaje virtual por lo tanto, no posee una tienda
fisica para mostrar sus productos o ventas presenciales. Su tipo de negocio es B2C,
Business to Customer, debido a que es una marca que ofrece sus productos
directamente al consumidor final, por medio de las plataformas virtuales buscando
como crear una relacion cercana con el mismo. Asi mismo, su giro de negocio es

comercial dentro del tipo minorista.

Segun Colorado,K. (2021). Plan estratégico de Marketing digital para la tienda online
de la marca Spirito en Colombia. [Tesis de grado].Tecnolégico de Antioquia
Institucién Universitaria. La transformacion tecnoldgica ha venido revolucionando el
estilo de vida de la sociedad, la forma en que las personas entienden y comparten

los aspectos de la cotidianidad ha cambiado.
Debido a estos cambios, la manera en que las personas realizan sus busquedas y

compras de productos ha cambiado, por lo que la presencia virtual de una marca es

necesaria e indiscutible.
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La tienda virtual “Beauty Dolls” es un emprendimiento encargado de la
comercializacion de productos de belleza por medio de redes sociales. Utilizaremos
objetivos, métricas y estrategias de marketing digital con el fin de posicionarla dentro
del mercado de belleza nacional. Se destacara su USP, propuesta de venta Unica,
para diferenciarnos de la competencia, se identificara el buyer persona con el fin de

crear el plan de marketing digital.

12



CAPITULO I: PLANTEAMIENTO DEL PROYECTO

1.1.- Antecedentes y Contexto del Problema

1.1.1.- Antecedentes

La presente tésis es para desarrollar un plan de marketing digital de redes sociales

para la tienda virtual “Beauty Dolls” con el fin de obtener nuestros titulos de grado.

Para su desarrollo se plante6 un problema, objetivos y metas de investigacion con
el fin de lograr el planteamiento de posicionar la marca Beauty Dolls dentro del

mercado virtual nacional.

Beauty Dolls, su nhombre en inglés proviene del término “Beauty” que significa
belleza en espafol y “Dolls” es la palabra que usualmente se utiliza para referirse a
las mujeres elegantes, nace con el concepto de poder “realzar” la belleza natural

gue el maquillaje destaca en las mujeres.

La empresa es una tienda de maquillaje virtual, por lo tanto, no posee una tienda
fisica para mostrar sus productos o ventas presenciales. Su tipo de negocio es B2C,
Business to Customer, debido a que es una marca que ofrece sus productos
directamente al consumidor final, por medio de las plataformas virtuales buscando
como crear una relacién cercana con el mismo. Asi mismo, su giro de negocio es

comercial dentro del tipo minorista.

Segun Colorado,K. (2021). Plan estratégico de Marketing digital para la tienda online
de la marca Spirito en Colombia. [Tesis de grado]. Tecnolégico de Antioquia
Institucion Universitaria. La transformacion tecnologica ha venido revolucionando el
estilo de vida de la sociedad, la forma en que las personas entienden y comparten
los aspectos de la cotidianidad ha cambiado.

13



Debido a estos cambios, la manera en que las personas realizan sus busquedas y
compras de productos ha cambiado, por lo que la presencia virtual de una marca es

necesaria e indiscutible.

La tienda virtual “Beauty Dolls” es un emprendimiento encargado de la
comercializacion de productos de belleza por medio de redes sociales. Utilizaremos
estrategias de marketing digital con el fin de posicionarla dentro del mercado de
belleza nacional. Se destacara su USP, propuesta de venta Unica, para
diferenciarnos de la competencia, se identificara el buyer persona con el fin de tener

un publico objetivo durante el desarrollo del plan digital.

1.1.2.- Contexto del Problema

La tecnologia esta jugando un papel importante en la industria cosmética y la oferta
de productos viene creciendo conforme pasan los afios. Asi mismo, la importancia
del posicionamiento de las marcas en la era digital es cada vez més favorable para

su crecimiento y su presencia en el mercado digital.

De acuerdo, Habla Comunicacion. (23 de julio de 2020). La importancia del
posicionamiento digital para tu marca en tiempos de pandemia.l Las marcas que
estaban bien posicionadas digitalmente o que han aprovechado para hacerlo
durante el confinamiento, han salido reforzadas gracias a su apuesta por la

comunicacion digital.

En el campo de la belleza, a pesar de tener una amplia gama de tiendas de
cosmeéticos, surge la necesidad de que las mujeres puedan encontrar facilmente
una tienda en linea los productos de belleza con asesoria rapida, transporte gratis

en la ciudad de Managua y transacciones de compras gratis.

1 https://www.hablacomunicacion.es/2020/07/23/posicionamiento-digital/#
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Asi mismo, muchas tiendas virtuales al promocionar sus productos no indican los
costos adicionales para evitar perder al cliente. Por consiguiente, muchas mujeres
realizan las compras sin tener idea de los costos adicionales aumentando el valor

total de la compra del producto y afectando su presupuesto.

Estos cobros adicionales por compras en linea como uso de POS, para tarjetas de
crédito o débito, y costos adicionales para envio de los productos adquiridos en la
zona de Managua son unas desventajas, comparados con nuestro USP, propuesta
Gnica de valor, como transporte gratis en zona de Managua y transacciones sin

costos.

Identificar los atributos que hacen Unica a tu empresa y que la diferencian de sus
competidores es una forma de mejorar el marketing de la tienda virtual y nos
brindaré ventaja ante la competencia digital. Igualmente, mantener observado a la

competencia nos ayuda a mantener nuestro posicionamiento en el mercado.
Segun Digital Grill. ¢C6mo posicionar mi marca digitalmente? Recuperado 28 de
septiembre 2023. Estar debidamente posicionados digitalmente ayudara a que
nuestra marca se destaque entre la multitud y que el cliente pueda diferenciar
nuestra oferta reforzando el valor de la marca y aumentando de esta forma la
posibilidad de convertir leads en clientes.

1.2.- Objetivos del Proyecto

1.2.1 Objetivo General

Posicionar la marca Beauty Dolls por medio de un plan de marketing digital como la
opcion preferida entre los consumidores digitales, fortaleciendo la presencia en

linea, la percepcion de la calidad del producto y la fidelidad del cliente.

1.2.2 Objetivos Especificos

15



e Aumentar la presencia en redes sociales mediante publicaciones regulares,
S.E.O. y contenido atractivo.

e Generar interaccion y participacion del usuario por medio de llamadas a la
accion atractivas y respondiendo los mensajes de los usuarios para mantener
una conexion con la audiencia.

e Implementar estrategias de marketing de productos destacados y propuesta

Gnica de venta para diferenciarnos de la competencia.

1.3.- Descripcion del Problema y Preguntas de

Investigacion

1.3.1 Descripcion del Problema

Al realizar las preguntas necesarias comprendimos que para crecer en el mercado
nacional de tiendas virtuales de cosméticos debemos iniciar por el posicionamiento

de la marca, por lo que nos preguntamos:

¢ Existe un plan de marketing digital para redes sociales para la tienda en linea
Beauty Dolls?

Al entender el contexto del problema y el problema existente, como mencionamos
anteriormente, nos dimos cuenta, que para poder competir debemos de comprender
nuestros USP, buyer persona y la importancia del posicionamiento digital de nuestra
marca.

1.3.2 Preguntas de Investigacion

e ¢Cuales serian las estrategias para lograr posicionar la tienda en linea
Beauty Dolls?

e ¢ Cual es el recurso humano necesario para la viabilidad de una tienda en

linea como Beauty Dolls?

16



e (Cuales son los productos que mas compran los clientes en una tienda en
linea?

e (Cuéantas plataformas digitales son necesarias y viables para el
posicionamiento de Beauty Dolls?

e ¢ Qué aspectos financieros se deberan tener en cuenta para la viabilidad del
plan de marketing digital de la tienda en linea Beauty Dolls?

1.4.- Justificacion

La creacion de un plan marketing digital para redes sociales para la tienda Beauty
Dolls busca posicionarla dentro del mercado nacional de tiendas en linea por medio
del USP, como una de las mejores en servicio y productos de cosméticos para las

mujeres en las plataformas digitales.

Aunque existen diferentes tiendas en linea y fisicas que brindan productos iguales
o similares, no brindan el servicio y la seguridad a las mujeres de adquirir productos

al precio indicado sin aumentar precios por transporte o transacciones bancarias.

Debido a que nuestro segmento son las mujeres, de acuerdo con Yi Min Shum. (22
de abril de 2023). Estadisticas de la situacién digital, Internet y redes sociales
Nicaragua 20232 Nicaragua cuenta con una poblacion de 7 millones de personas de
los cuales 4 millones (57.1%) son usuarios de internet y el 49.3% (3.45 millones)

sSON usuarios activos.

De acuerdo con la fuente Yi Min Shum, el 50.7% de usuarios de redes sociales en
Nicaragua son mujeres, asi mismo menciona que de los usuarios alcanzados
mediante publicidad en Facebook el 50% son mujeres, mientras que en Instagram

representan el 56.8%.

2 https://yiminshum.com/estadisticas-digital-internet-redes-sociales-nicaragua-2023/
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Figura 1. Facebook: descripcion general de la audiencia de publicidad
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Figura 2: Instagram: descripcion general de la audiencia de publicidad

INSTAGRAM: ADVERTISING AUDIENCE OVERVIEW f———
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Nuestro segmento meta son mujeres entre 18 a 35 afios que estudian, trabajan,
usan maquillaje constantemente, por consiguiente, tienen capacidad de pago y son
usuarios de redes sociales como Instagram y Facebook.

Al diferenciarnos de la competencia, usando los valores y beneficios de nuestra
marca podemos lograr un posicionamiento diferenciador y desarrollar una estrategia

diferente e innovadora dentro del mercado virtual.

1.5.- Alcance y limitaciones del Proyecto

Para establecer el alcance del proyecto debemos tomar en cuenta los diferentes

objetivos planteados al momento del desarrollo de la estrategia de marketing.

Realizaremos una encuesta para descubrir y conocer las necesidades de nuestros
clientes y los productos més utilizados por ellas, para poder crear contenido
alrededor de las necesidades encontradas en los resultados de la encuesta con el
fin de lograr la aplicacién correcta de los datos al momento de realizar compras y

anuncios de alcance y posicionamiento directo a nuestros clientes potenciales.

Obtener seguidores en las diferentes plataformas digitales donde Beauty Dolls

tenga presencia con el fin de aumentar y mantener nuestra comunidad digital.

Dentro de las limitaciones, podemos encontrar que no logremos completar la
muestra de la encuesta debido a que la interaccidon de la comunidad no es muy alta.
Asi mismo, el incremento de la comunidad en plataformas como Instagram y
Facebook depende mucho de la inversion de anuncios de crecimiento dentro de

estas plataformas.
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CAPITULO Il: MARCO REFERENCIAL

2.1.1.- Estado de arte

2.1.- Marco conceptual, tedrico e histérico

Por medio del estado de arte se proporcionara ideas de planes de negocios,

ofreciendo servicios virtuales y por ende reflejando la importancia y avance de la

tecnologia para los pequefios comerciantes.

Tabla 1. Investigaciones previas relacionadas

investigacion de ilustraciones.

con el tema de la

Tipo de Universidad | Aio Titulo Observaciones Autores
estudio
Nacional Universidad 2020 | Plan de | El principal objetivo es | Yaris de los
Nacional marketing disefiar un plan de | Angeles
Auténoma de digital para la | marketing digital que | AlfaroLépez
Nicaragua, empresa SOS | logre un aumento en
Managua Marketing, las ventas vy el
UNAN - durante el | posicionamiento de la
MANAGUA segundo empresa en estudio.
semestre  del
afo 2019 en el
Municipio  de
Managua
Nacional Universidad 2019 | Propuesta e | El por qué de este | Diederick
Nacional Implementacioén | trabajo radica en la | Kelvin
Auténoma de de E- | necesidad de | Malta
Nicaragua. Commerce maximizar el potencial | Osejo.
UNAN - LEON para la | de la pequeia | Pedro
empresa empresa Importadora | Antonio
Importadora y |y Distribuidora P&M | Salinas
Distribuidora de | (Pefia Mairena), en su | Pérez.
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Cosméticos
P&M
Mairena)

(Pefa

ubicada en la
de
Chinandega, en

ciudad

el primer
semestre  del

ano 2019.

area comercial y de
ventas, mediante una
de
de

comercio electrénico,

propuesta

implementacion

gue facilite el acceso
de los clientes a la
de
de la

compra los
productos
empresa, y optimice
todo lo referente a la
informacion.. el

comercio electronico
se convierte en la
de

mas

oportunidad
negocio

no solo
de

segmentos de clientes

importante,
por el tipo

gque ofrece, sino

también por la
rentabilidad que se
puede obtener de su

uso.

Internacional

Universidad
de Guayaquil.
Facultad de
Ingenieria

Quimica

2021

de
de

mejora en el

Propuesta

un plan

area de servicio
al cliente de la
empresa

Maquillaje

del

tiempo las empresas

Con el pasar
se estan viendo en la
necesidad de tener
estandares de calidad
bien

definidos, no

obstante, en las

empresas de bellezay

Katherine
Anabel

Ibarra Cruz
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Ecuador
Guayaquil

en

tomando en cuenta
que éstas se estan
expandiendo cada
dia, deben competir
con ganar y fidelizar
sus clientes, el
proyecto tiene como
finalidad la propuesta
y posible
implementacién de un
plan de mejora,
empleando la
estandarizacion de
procesos para la
empresa  Maquillaje
Ecuador, negocio que
brinda servicios de
estética y a su vez
tiene creadas ya
buenas bases en el
mercado, parte
principal de la
propuesta es elaborar
un plan que les
permita automatizar
los procesos que se
ejecutan al prestar el
servicio a cada uno de
los clientes de la
empresa, aumentar
los estandares de
calidad logrando, la
recuperacion de los

clientes, mayor
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demanda y
fidelizacion de los
mismo, también se
busca aumentar la
competitividad de los
empleados buscando
la innovacién en el
servicio prestado vy
con esto la
satisfaccion de los
clientes de

Maquillaje Ecuador.

Internacional

Universidad

Autébnoma

Metropolitana.

Unidad
Xochimilco

Propuesta de
lectura critica a
las imagenes
del rostro en el
contenido  de
maquillaje  en
Instagram para
favorecer la

auto aceptacion

La investigaciéon se
trata de un analisis a
las imagenes
estaticas de las
cuentas con mayor
namero de seguidores
a nivel mundial en la
plataforma Instagram
con la finalidad de que
los usuarios comunes
y principalmente los
mas jovenes y
vulnerables puedan
discernir entre las que
se encuentran
retocadas

digitalmente y se
aproximen de manera
mas consiente a los
arquetipos de belleza
mas  naturales vy

alcanzables

Dulce
Mariana
Suarez

Saldafna
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Internacional

Universidad
Antonio

Narifio,

2023

Métodos y
técnicas de
maquillaje del
Carnaval de

Negros y

Blancos,
enfocados en el
Colectivo
Coreografico
Danzantes del

Cerrillo.

El presente trabajo de

grado tiene como
objetivo explicar los
métodos y técnicas de
maquillaje Facial del
Carnaval de Negros y
Blancos, enfocados
en el colectivo
coreografico

Danzantes del
Cerrillo, los cuales
han sido evidenciados
y recolectados
durante la EAPEAT de
la cétedra de Danza
Andina 2018-1. Donde
se pudo presenciar a
profundidad dos de
los maquillajes de las
muchas muestras del
colectivo coreogréfico.

(Cumbia fiesta en el

sur y Paraiso de
Labriegos).
Por lo anterior el

proposito de este
trabajo es presentar
los métodos y
técnicas por medio de

las evidencias y con la

creacion de una
pagina web que
permite conocer a
profundidad las

Maria Paula
Sandoval
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distintas herramientas
utilizadas en el
Colectivo
Coreografico
Danzantes del Cerrillo
puesto que con dichas
herramientas se
genera la practicidad
para

magquillar un colectivo.

Institucion 2013 | Plan de negocio | La empresa pretende | Hugo
Universitaria para la creacion | satisfacer la demanda | Alexander
Pascual de una | de tatuajes  que | Londofio
Bravo empresa actualmente tienen las | Ospina
orientada a | personas del
Internacional ofrecer municipio de Bello.
servicios de | Implantar la confianza
magquillaje en los clientes vy
corporal y | garantizar su plena
disefio de | satisfaccion.
espacios fisico | Mantener actualizada
las propuestas de
maquillaje  corporal
con las
nuevas tendencias
Internacional | Universidad 2021 | Plan de negocio | Plan de negocio para | Javier Ortiz
Cooperativa de la “Tienda | la implementacién de | Beltran.
de Colombia Online Fashion | una tienda online | Brahiam
in Makeup” en | denominada “Fashion | Santiago
Villavicencio in Makeup” enfocada | Riveros
inicialmente en las | Ledn
mujeres entre las | Brayan
edades de 18 a 45 | Alfonso
anos en la ciudad de | Tavera
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Villavicencio, donde
se aprovechara el
espacio en redes
sociales para
posicionar la tienda
mediante estrategias
publicitarias

Fuente: Realizada por los autores

De acuerdo con Rhoton,S. (2020). Que es un Marco Conceptual. Recuperado de.
El marco conceptual es la recopilacidon, sistematizacion y exposicion de los

conceptos fundamentales para el desarrollo de una investigacién, sea en el area

2.1.2.- Marco conceptual

cientifica o en el area humanistica.

Por lo tanto, aqui podemos encontrar los conceptos que estaremos implementando

e indicando en el siguiente trabajo:

Buyer Persona: Técnica de segmentacion con el posible publico objetivo
para llegar a espacios mas privados donde se sithan los criterios de

segmentacion como habitos, valores y motivaciones, adicionales a los del

publico objetivo como edad, sexo, salario, etc. (Somalo, 2017).

Cinco fuerzas de Porter: es un modelo analitico que ayuda a los
profesionales del marketing y directores comerciales a observar el «equilibrio

de poder» en un mercado entre diferentes empresas y a analizar el atractivo

y la rentabilidad potencial de un sector empresarial. (Bello, 2022).
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Competencia empresarial: La competitividad empresarial permitira a una
empresa mantenerse en pie y alcanzar los objetivos que se proponga. La
competitividad empresarial es, por decirlo de un modo, la capacidad de
subsistencia de una empresa y por ello también es la base de cualquier
desarrollo o crecimiento en un negocio. (Clavijo,2023).

E-commerce o comercio electrénico: El comercio electrénico, también
conocido como e-commerce, tiene como principal caracteristica la actividad
econémica que permite el comercio de compra y venta de productos y
servicios a partir de medios digitales, como, por ejemplo, paginas web,

aplicaciones moviles y redes sociales. (Higuerey, 2019).

Keywords: Son palabras claves que deseamos que aparezcan en nuestros

anuncios. (Somalo, 2017).

Marketing Digital: Es un conjunto de técnicas y estrategias que promueven
a una marca en entornos de internet como los sitios web, buscadores y redes
sociales. Busca conocer a la audiencia en profundidad para ofrecerles
contenidos y ofertas personalizadas de acuerdo con sus intereses y

comportamiento en linea. (Pursell,2023).

Plan Marketing Digital: es un documento estratégico donde se determina
una planeacién adecuada de las estrategias de publicidad de una empresa y
se detallan todas las acciones en un periodo definido para conseguir
los objetivos en los entornos digitales que la marca usa a fin de promocionar

su oferta.

Posicionamiento digital: Es la forma en que construimos una audiencia
online. (Grill, 2023).
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Precio: Valor que se les cobrard a tus clientes por tu producto o servicio. En
otras palabras, el precio de ventas es el valor por el que venderas tu trabajo

o producto. (Salesforce, 2023).

Producto: Lo que ofrecemos al cliente a cambio de su dinero (o atencién)

que crea valor satisfaciendo una o varias necesidades. (Somalo,2017).

Redes Sociales: Son aplicaciones en las que los usuarios se relacionan
interconectandose e intercambiando informacion personal y contenidos
multimedia creando, de este modo, redes de personas y comunidades
interactivas (Somalo, 2017).

S.E.M: Search Engine Marketing, por sus siglas en inglés, que en espariol
significa marketing en motores de basqueda. Es el conjunto de herramientas,
técnicas y estrategias que nos ayudan a optimizar la visibilidad de sitios y

paginas web a través de los motores de los buscadores. (Cyberclick, 2022).

S.E.O: Search Engine Optimization, por sus siglas en inglés, que en espafiol
significa optimizacion para motores de busquedas. Es el conjunto de técnicas
y estrategias centradas en optimizar el posicionamiento organico en motores
de busquedas. (Cyberclick, 2022).

Social Ads: Publicidad pagada en medios sociales. Utilizamos las
herramientas que nos brindan la mayoria de ellos para llegar a nuevos
clientes o potenciales por medio de campafas publicitarias de pago.
(Somalo, 2017).

Social Media o Medios Sociales: Se le llama de manera genérica de esta
forma al conjunto de todas redes sociales y comunidades virtuales. (Somalo,
2017).
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e Tienda en linea: Una tienda virtual o tienda online es un sitio web disefiado
especialmente para vender productos u ofrecer servicios mediante el

comercio electronico. (Souza, 2019).

e Unique Selling Proposition (USP) o propuesta unica de valor: Aquello
gue damos a los clientes que hace nuestro producto preferible al resto de
opciones...tienen que ser valores claramente reconocibles y deseados por el
cliente. (Somalo, 2017).

2.1.3.- Marco Teorico
El marketing digital, engloba una serie de férmulas comerciales, donde se combina
el internet y otros canales que facilitan comunicar, se ha convertido en un nuevo

método para realizar negociaciones a nivel global.

El marketing ha avanzado significativamente desde sus primeros inicios. Sin
embargo, uno de los principales avances fue el momento donde agruparon el
comportamiento social, lo que dio paso a buscar nuevos nichos de mercado, para
poder conocer las necesidades y gustos por parte de los consumidores, para

posteriormente cumplir con las expectativas.

Pese a ello el avance mas significativo del marketing fue la implementacion y el uso
del mundo digital, se emple6 por primera vez en la década de los afios 90 gracias a

la evolucién de las tecnologias y el significativo avance del mundo Online.

2.1.3.1. — Mercado de consumo.

William J. Stanton define mercado de consumo en su libro fundamentos de
marketing, como Los consumidores finales que compran bienes y servicios para su
uso personal o en el hogar. Los esfuerzos de muchos mercadélogos convergen en

estos clientes potenciales (o mas probablemente en un subconjunto de ellos).
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El mercado de consumo no sélo es grande, sino dinamico. (Stanton, 2007, pags.
92).

2.1.3.2.- Demografia del consumidor.

Stanton define la demografia del consumidor en su libro fundamentos de marketing,

como el conjunto de estadisticas vitales que describen a una poblacion.

Las estadisticas demograficas que se usan con frecuencia para describir a los
consumidores son la edad, el sexo, el ciclo de vida familiar, educacion, los ingresos,
y grupos étnico, son las principales caracteristicas porque se relaciona con la
demanda de muchos productos.

Los cambios demograficos sefialan la aparicion de nuevos mercados y la

eliminacién de otros.

2.1.3.3. - Caracteristicas de los Consumidores.

e Edad, influye mucho a la hora de realizar las compras. Los consumidores
mayores consumen menos mientras que los consumidores jovenes
consumen mas.

e Sexo es el conjunto de las peculiaridades que caracterizan los individuos.

e Ciclo devidafamiliar el comportamiento de compra de las familias depende

de la cantidad de integrantes que tenga.

Los investigadores han identificado nueve etapas del ciclo de vida distintas cuyo

comportamiento de compra difiere:

e Etapa de solteria: solteros jévenes.
e Casados jovenes: parejas sin hijos.
e Hogar completo: parejas casadas jovenes con hijos.

e Padres solteros: jévenes o de mediana edad con hijos dependientes.
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e Divorciados y solos: divorciados sin hijos dependientes.

e Casados de mediana edad: parejas casadas de mediana edad sin hijos.

e Hogar completo II: parejas casadas de mediana edad con hijos
dependientes.

e Hogar vacio: parejas casadas mayores sin hijos que vivan con ellos.

e Soltero viejo: solteros que trabajan todavia o estan jubilados.

Hoy en dia dentro de los planteamientos y estrategias para desarrollar negocios los
emprendedores no piensan mas alla del estereotipo tradicional de una familia (una
pareja casada con hijos) o etapa de solteria (solteros jovenes) en el desarrollo de
los planes estratégicos. Hay dos preocupaciones en particular que deben tratar. La
primera es el proceso de la toma de decision de compra en las familias actuales o
solteras. La segunda preocupacion es la duracién esperada del convenio de
permanencia. Los adultos jévenes de ahora son propensos a tener muchos mas
convenios caseros diferentes durante su vida que sus padres. Por lo tanto, tienden
a incluir la duracién de un convenio de permanencia en sus decisiones de compra
de bienes durables, tales como aparatos o muebles.

e Educacion tiene su repercusion en los ingresos, una persona con sus
estudios terminados los ingresos que perciben son mas alto que las personas
con los estudios inconclusos.

e Ingresos, es el dinero percibido por los miembros de una familia que

determinara los patrones de gastos.

2.1.3.4. — El proceso de decisién de compra.

El proceso de decision de compra es el reconocimiento de la necesidad, la
identificacion de alternativas, la evaluacion de alternativas, las decisiones de
compra y otras afines, y el comportamiento post compra.

En la siguiente figura se muestra las etapas del proceso de decisiéon de compra:
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Figura 3: Etapas proceso de decisién de compra.

Fuente: (Stanton, 2007, pag 97).
Proceso de decision de compra:

e Reconocimiento de la necesidad. El consumidor es impulsado por una
necesidad o deseo de adquirir x productos.

e I|dentificacion de alternativas: En esta etapa el consumidor identifica
productos y marcas alternativos para reunir informacion.

e Evaluacién de alternativas: El consumidor evalla los pros y los contras de
los productos que esta pensando en adquirir.

e Decisién de compra y otros afines. ElI consumidor decide comprar o no
comprar.

e Comportamiento post compra. El consumidor busca asegurarse de que la

eleccion que hizo fue correcta.
Un factor muy importante que influye en la forma en que se toman las decisiones de

consumo es el nivel de participacion, que se refleja en la medida del esfuerzo

dedicado a satisfacer una necesidad.

2.1.3.5.- Influencias sociales
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Las fuerzas sociales determinan en gran medida la forma en que pensamos,
creemos y actuamos. Nuestras decisiones individuales de compra, incluidas las
necesidades que experimentamos, las alternativas que consideramos y la forma en
qgue las evaluamos, también se ven afectadas por las fuerzas sociales que nos
rodean. (Stanton, 2007, pags. 92).

2.1.3.6. — Cultura

La Cultura es una influencia social muy amplia, es conjunto de simbolos y objetos
de hechura humana creados por una sociedad y transmitidos o heredados de una
generacion a otra como determinantes y reguladores de la conducta humana.

Las culturas cambian con el tiempo, conforme los viejos patrones ceden

gradualmente el paso a los nuevos.

Algunas tendencias culturales han afectado el comportamiento de compras de los

consumidores, entre ellas podemos mencionar:

e El tiempo se ha vuelto tan valioso como el dinero, las personas se sienten
mas comprometidas, con mas obligaciones y demandas respecto a su
tiempo.

e La familia de dos ingresos es lo norma, el hombre y la mujer trabajan para
generar ingresos.

e Los papeles sexuales estan perdiendo su identidad, lo vemos reflejado en la

educacion, estilo de ropa, deportes y Lenguaje.

2.1.3.7.- Clase social

Clase social es una jerarquia dentro de una sociedad determinada por los miembros
de ésta y en el comportamiento de compra de la gente influye fuertemente la clase

social a la que pertenece o a la que aspira.
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La clase social no es una indicacion de la capacidad de gasto; mas bien, es una
indicacién de las preferencias y el estilo de vida.

Los mercadologos reconocen que hay diferencias considerables entre las clases
por lo que respecta a su comportamiento de compra. A causa de esta diversidad,
es probable que las diferentes clases sociales respondan de manera diferente al
plan estratégico del emprendedor. Por consiguiente, puede ser necesario disefiar
planes estratégicos tomando en cuenta las clases sociales especificas por la

previsiéon social.

2.1.3.8.- Grupos de referencia

Los grupos de referencias son cada grupo de una sociedad que desarrolla sus
propias normas de conducta, que luego les sirven a los miembros de guias o como
marcos de referencia. Las familias y circulos de amigos son tales grupos, dentro de
los cuales comparten valores y se esperan que se apeguen a los patrones de
conducta del grupo, pero no necesariamente una persona tiene que pertenecer a

un grupo para que influya.

Familias y hogares, los miembros comparten los valores y se espera que se

apeguen a los patrones de conducta del grupo.

Todos estos son grupos de referencia potenciales, grupos de gente que influyen

en las actitudes, los valores y el comportamiento de una persona.
La influencia del grupo de referencia en marketing no se limita a personalidades

bien conocidas. Cualquier grupo cuyas cualidades admira una persona puede servir

de referencia.
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Familias es un grupo de dos o mas personas unidas por lazos de sangre,

matrimonio o adopcién, que viven juntas en un hogar.

Las personas a lo largo de la vida formatos dos familias una en la que nacemos y la

otra que formamos al casarnos.

Hogar es el lugar fisico donde moran los miembros de la familia o cualquier grupo

de personas gque ocupan una vivienda.

2.1.3.9. — Factores Psicoldgicos.

La motivacion es el principal punto de partida, es la necesidad que se tiene que
estimular para que se convierta en un motivo de compra, para impulsar a un

individuo a buscar satisfaccion.

Figura 4: Influencia sociales.

AUTORREALIZACION
Mecesidades personales
de alcanzar la plenitud

PERTENENCIA Y AMOR
Mecesidades de afecto, de pertenencia
aun grupo y de aceptacién
SEGURIDAD
Necesidades de seguridad,
proteccién y orden

FISIOLOGICAS
Necesidades de alimento, bebida, sexo y refugio

Fuente: (Stanton pag.107).

Maslow reconocia que, con un maximo de probabilidades, la persona normal
encamina sus esfuerzos a la satisfaccion de necesidades en varios niveles al mismo
tiempo, y que rara vez las necesidades de un nivel determinado quedan del todo

satisfechas.
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Los motivos de compra pueden agruparse en tres niveles diferentes que dependen

de la conciencia que tengan los consumidores:

1. Los compradores reconocen y estan dispuestos a hablar de sus motivos para
comprar productos comunes y cotidianos.

2. Estan conscientes de sus razones para comprar, pero no las admitiran ante otras
personas.

3. Los compradores no pueden explicar los factores que motivan sus acciones de

compras, a lo que se le llama motivos inconscientes o subconscientes.

Percepcion, es el proceso de recibir, organizar y asignar sentido a la informacion o
los estimulos detectados por nuestros cinco sentidos, de esta manera es como
interpretamos o entendemos el mundo que nos rodea.

La percepcion desempefia una importante funcion en la etapa del proceso de
decision de compra en la que se identifican las alternativas, ya que la mente en un

momento es capaz de recibir informacion, compararla y darle una interpretacion.

Los consumidores hacemos uso de nuestros 5 sentidos, ejemplo los aromas son

poderosos desencadenadores de la conducta.

Aprendizaje comprende los cambios en la conducta que resultan de la observacion

y la experiencia.

Desde la perspectiva de un mercadodlogo, el aprendizaje puede ser deseable o

indeseable.

De acuerdo con la teoria del estimulo y respuesta, el aprendizaje ocurre cuando una

persona:

¢ Responde a un estimulo conduciéndose de una manera particular.

e Esrecompensada por una respuesta correcta o castigada por una incorrecta.
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El aprendizaje no es un pronosticador perfecto del comportamiento porque hay una
variedad de otros factores que también influyen en el consumidor. Por decir, un
patron de compra repetida de la misma marca puede alterarse por el deseo de la
persona de variedad o novedad. O una situacién temporal, como la de estar corto
de dinero o escaso de tiempo, puede generar una conducta diferente de una
respuesta aprendida. De tal suerte, cada vez que aparece el estimulo no ocurre

necesariamente una respuesta aprendida.

Personalidad se define ampliamente como el conjunto de rasgos de un individuo
qgue influyen en sus respuestas de conducta, generalmente en que los rasgos de la
personalidad si influyen en las percepciones de los consumidores y en su
comportamiento de compra.

Freud propugnaba que las personas tienen impulsos subconscientes que no pueden
satisfacerse de maneras socialmente aceptables. Conforme aprendemos que no
podemos satisfacer estas necesidades de manera directa, desarrollamos otros

medios mas sutiles para buscar la satisfaccion.

Otra implicacion de marketing importante es que los motivos reales de una persona
para comprar un producto o hacerlo en cierta tienda pueden estar ocultos. A veces
ni siquiera nosotros mismos entendemos por qué sentimos o actuamos como lo
hacemos. La teoria psicoanalitica ha hecho que los mercad6logos comprendan que
tienen que apelar a los suefios, esperanzas, fantasias y temores de los
compradores, y al propio tiempo tienen que proveerlos de racionalizaciones

socialmente aceptables para muchas compras.

Actitudes es una predisposicion aprendida para responder a un objeto o una clase

de objetos de una manera uniformemente favorable o desfavorable.
Las actitudes del consumidor no siempre predicen el comportamiento de compra.

Una persona puede tener actitudes muy favorables hacia un producto, pero tal vez

no lo compre por algun factor inhibidor.
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Algunos inhibidores tipicos son no tener dinero suficiente o descubrir que su marca

preferida no esta disponible cuando quiere comprarla.

Cambiar de actitud puede ser dificil o imposible. Cuando se logra el cambio,
normalmente toma largo tiempo y bastante dinero. Cuando se enfrentan a actitudes
desfavorables, y reconociendo lo dificil que serd cambiarlas, los mercaddlogos
suelen alterar el producto para apegarse a ellas.

Influencias Situacionales.

Muchas veces, las situaciones en que nos encontramos tienen que ver en gran parte

con la determinacion de cémo nos conducimos.

Las influencias situacionales tienden a ser menos significativas cuando el
consumidor es muy leal a una marca y participa muy profundamente en la compra;
sin embargo, en muchas ocasiones tienen una funcién importante en las decisiones

de compra.

La dimensidn tiempo, se refiere al dia y la hora en que los consumidores realizan

Sus compras.
El entorno fisico son las caracteristicas de una situacién que son aparentes para
los sentidos, como la iluminacion, los olores, el clima, los sonidos, es muy

importante que el lugar sea agradable para los consumidores.

El entorno social lo constituyen el numero, la mezcla y las acciones de otras

personas en el sitio de compra.

Términos de la compra los mercadologos han hecho también el experimento de

transferir funciones o actividades a los consumidores.

Por ejemplo: Las que alguna vez se llamaron “estaciones de servicio” ahora se

llaman “estaciones gasolineras”.
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Estados de animo y motivos del consumidor los consumidores se encuentran a
veces en un estado temporal que influye en sus decisiones de compra, esto esta en

dependencia de cOmo nos sintamos, emociones y estados de animos.

2.1.3.10.- Estructura de plan de marketing

El plan de marketing digital tiene como propdsito proporcionar una guia para el
crecimiento y promocién de la tienda en linea Beauty Dolls combinando conceptos
y modelos de marketing modernos para maximizar la visibilidad de la tienda, generar

demanda y fomentar la lealtad de los clientes.

e Mercado Meta
Segun Somalo (2017), debemos de partir de que personas diferentes tienen
necesidades diferentes y que debemos aceptar que nuestra propuesta de valor

(USP) no ser& aceptada por todo el mundo.

Por lo tanto, definir el mercado meta nos ayudara a entender a quiénes nuestro
producto le aporte valor y por consiguiente, logremos entender al consumidor y
definir sus caracteristicas de una forma mas especifica creando caracteristicas y

perspectivas sociodemograficos con el buyer persona.

e Objetivos del plan de marketing digital
Se estableceran objetivos claros y medibles para guiar el disefio del plan de
marketing como aumentar los seguidores y trafico en redes sociales, promocionar

los productos claves, dar a conocer la propuesta Unica de valor y fortalecer la marca.

e Estrategia corporativa
La estrategia corporativa define un plan o politicas de la empresa a futuro. Debido
a que la empresa no cuenta con estrategias corporativas se definiran politicas de

utilizacién de informacion, redes sociales, manejo de datos, entre otros.
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e Marketing Mix o 4P del Marketing
Producto
Se definiran las caracteristicas especificas de los productos claves de Beauty Dolls,
teniendo en cuenta las necesidades y preferencias de los clientes. Se centrara en
la calidad, novedad, los mas buscados y variedad de estos.
Precio
Se estableceran estrategias de precios que sean competitivas y atractivas para los
clientes, teniendo en cuenta los costos, margenes de beneficios y percepcion de
valor y resultados encontrados en la investigacion.
Promocion
Se determinaran las tacticas promocionales adecuadas para aumentar la visibilidad
y generar demanda, como publicidad en redes sociales, marketing de influencers,
marketing de contenido, palabras claves y promociones especiales.

Plaza

Se definiran procesos digitales correspondientes para consultas en lineas de los

clientes, envio de productos, facilitar las formas de pago y compras en linea.

e Diagrama de Gantt
Por medio del diagrama de Gantt se definira el tiempo y evolucidon del proyecto para

su realizacion con cada una de las tareas a completar durante el periodo indicado.

e Analisis financiero
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Se evaluara la situacion y el desempefio econdmico de Beauty Dolls para validar la
viabilidad del proyecto y su realizacion, asi mismo, nos permitird identificar

oportunidades futuras.

2.2.- Marco legal

A continuacion, presentaremos el marco legal para la creaciéon de una empresa
como Sociedad Andnima conformada por 3 socios dentro de las leyes en Nicaragua.

Asi mismo, la creacion de la existencia de la empresa dentro de Meta.

Segun el articulo 158, Circunstancias de las inscripciones de las sociedades
mercantiles de la Ley de general de registro publico la inscripcion debe de contener

los siguientes datos:

Razon social o denominacion.
Nacionalidad.
Domicilio y direccion exacta del lugar del desarrollo de la actividad comercial.

El objeto social o clase de comercio u operaciones a que se dedique.

o bk 0N PE

El nombre comercial del establecimiento que haya de inscribir en el Registro de

Propiedad Intelectual conforme a la ley de la materia.

6. Capital Social. En el caso de sociedades anénimas, se debera indicar su
estructura accionaria, de participacion o propiedad y control.

7. Lafecha en que deba comenzar a operar.

8. Vigencia de la sociedad.

9. Nombre de los socios fundadores.

10.Datos de las personas encargadas de la administracion de la sociedad.

11.Nombres, apellidos y generales de ley del Representante Legal.

Asi mismo, se deben de tomar en cuenta los siguientes requisitos y documentos
para el INSS, DGI y Alcaldia de Managua. Este proceso, también se puede realizar
por medio de la Ventanilla Unica de Inversiones (VUI) y dura alrededor de 13 dias

en obtener la respuesta.
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e Acta de Constitucion de la Sociedad. Esta debe de ser elaborada con los
nombres de los 3 socios, y un capital social minimo de C$10,000
(aproximadamente US$400). Debe ser otorgada y certificada por un notario

publico nicaraguense.

e Se deben de adquirir los libros Contables y Corporativos. Estos son
requeridos para el registro de la sociedad y los encontramos en librerias
locales.

e Presentar Documentos para el Registro Mercantii en la VUI. Estos
documentos son recibidos en la VUl y procesados por el Registro Comercial.

Requieren un pago del 1% del capital de la empresa

e Registrarse como mercante y registrar los libros contables. Una vez que el
acta de incorporacion fue procesada, uno debe registrarse como mercante y
registrar los libros contables con el Registro Comercial. Este procedimiento
también se realiza en la VUI.

e Obtener el Documento Unico de Registro (DUR). Este documento se llena e
introduce en la VUl y con él se obtiene la Licencia Municipal, la Licencia del
Instituto Nicaragiiense de Seguridad Social (INSS), y el Registro Unico de
Contribuyente (RUC) de la Direccién General de Ingresos. El DUR requiere

el pago del 1% del capital de la empresa.

En el caso de Meta, debemos de crear una cuenta de negocio enlazada a nuestras
paginas en Facebook e Instagram para poder tener el acceso completo a las

diferentes herramientas para publicidad de redes sociales.

De acuerdo con Arimetrics. (2023), el paso a paso para realizar el registro en
business manager es:
1. Ir a business.facebook.com/overview

2. Seleccionar Crear Cuenta
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https://business.facebook.com/overview

3. Ingresar nombre del negocio, correo del negocio, nombre representante y dar
siguiente.

4. Por ultimo, introducir los detalles del negocio y dar enviar.

2.3.- Marco contextual, institucional

En Nicaragua, hace unos afios tiendas departamentales nacionales y extranjeras
como Variedades lvette o Siman, eran de las pocas tiendas fisicas donde las
mujeres podian acceder a productos de maquillajes de marcas a precios elevados

y altos.

La variedad de productos en marcas, precios y oferta era muy inexistente. Las
mujeres que podian tener acceso a ciertas marcas de maquillaje con reconocimiento
mundial y originales eran porque las compraban en el extranjero o las adquirian en

las tiendas departamentales en la capital, Managua.

En los ultimos afios con el auge del internet, el e-commerce y las nuevas
herramientas de compra en linea, ha hecho posible el incremento del mercado
cosmético en Nicaragua y el surgimiento de nuevas tiendas fisicas y en linea con
productos de marcas reconocidas internacionalmente, a precios comodos y

accesibles.

Segun La Prensa, (2021) ¢ Por qué los nicaragiienses compran mas productos de
belleza en el extranjero? En el primer cuatrimestre se importd6 en productos de

belleza 23.3 millones de ddlares al pais.
Beauty Dolls surge por la creciente conciencia de la belleza y el aumento de la

disponibilidad de productos en linea, con el fin de brindar acceso a las mujeres

nicaragiienses marcas extranjeras con resultados excelentes.
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De acuerdo con el Instituto Nacional de Informacién de Desarrollo, INIDE, junto con
el Clasificador Uniforme de las Actividades Econdmicas en Nicaragua (CUAEN),
este Ultimo, describe, ordenada y jerarquicamente, la organizacion de las
actividades econdmicas de Nicaragua. Este utiliza clasificaciones por division,
grupo, clase y subclases para clasificar a los diferentes comercios existentes en el

pais.

Tomando en cuenta el CUAEN, segun la version actualizada a diciembre 202,

Beauty Dolls entra dentro de la siguiente clasificacion:

Tabla 2.- CUAEN

Clasificacion | Comercio

Seccion G Comercio al por mayor y al por menor

Division 47 Comercio al por menor excepto vehiculos automotores,
motocicletas

Grupo 471 Comercio al por menor de otros productos nuevos en almacenes
especializados

Clase 4719 Otras actividades de ventas al por menor en comercio no
especializado

Subclase Grandes almacenes que venden variedades de productos,
4719-01 prendas de vestir, muebles, aparatos, articulos de ferreterias,
cosmeéticos, joyeria, bisuteria

Fuente: Elaborada por los autores.
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CAPITULO Ill: DISENO METODOLOGICO

3.1.- Tipo de Investigacion y Proyecto

El presente trabajo sera realizado bajo el planteamiento metodoldgico del enfoque
cualitativo, puesto que este es el que mejor se adapta a las caracteristicas y
necesidades de la investigacion.

El enfoque cualitativo es un método de investigacion que se basa en una rigurosa
descripcion contextual de los hechos y situaciones. Puede establecer inferencias
posibles de acuerdo con los patrones de categorias. En este sentido, se pueden

desarrollar hipotesis que se dan en casos individuales.

A continuacion, estaremos desarrollando cada uno de los tipos de investigacion que
se aplican al plan de marketing digital de Beauty Dolls.

3.1.1 Area de estudio

El area de estudio de nuestra investigacion sera en el municipio de Managua; a
través de las aplicaciones Instagram, Facebook y Whatsapp con los seguidores

existentes de las paginas.

a. Tipo de estudio.

e En funcidén del propésito:

Segun Castillero,0. (31 de julio de 2023). Los 15 tipos de investigacion (y
caracteristicas). Psicologia y mente. Podemos encontrar dos tipos de investigacion
en funcidn del propdsito con el que se realizan: Investigacion pura o teorica y la

investigacién aplicada.
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La primera, es decir, la investigacion pura o teoérica, tiene como principal objetivo
obtener conocimientos de diferente indole, sin tener en cuenta la aplicabilidad de

los conocimientos obtenidos.

La segunda, la investigacion aplicada, se centra en encontrar los mecanismos o
estrategias que permitan lograr un objetivo concreto, como conseguir un elemento
que pueda ser de utilidad. Se aplica cuando intentamos abordar un problema en

especifico.

Por consiguiente, tomando en cuenta los conceptos mencionados anteriormente
nuestra investigacién segun proposito es aplicada, debido a que los datos que
obtengamos durante la misma seran utilizados para crear un plan de marketing

digital que la tienda virtual Beauty Dolls no posee.

e Por su nivel de profundidad:

En este tipo de investigacion se aborda el nivel de conocimiento que deseamos

alcanzar y éstas son exploratoria, descriptiva, explicativa y correlacional.

La investigacion exploratoria tiene por objeto esencial familiarizar al investigador

con un tema que no se ha abordado antes, novedoso o escasamente estudiado.

Segun Sabino (1986) “La investigacion de tipo descriptiva trabaja sobre realidades
de hechos, y su caracteristica fundamental es la de presentar una interpretacion
correcta. Para la investigacion descriptiva, su preocupacién primordial radica en
descubrir algunas caracteristicas fundamentales de conjuntos homogéneos de
fendmenos, utilizando criterios sistematicos que permitan poner de manifiesto su
estructura o comportamiento. De esta forma se pueden obtener las notas que

caracterizan a la realidad estudiada”. (Pag. 51)

Los estudios explicativos pretenden explicar “por qué ocurre un fenédmeno y en qué

condiciones se da éste o por qué se relacionan dos o mas variables.” Por ultimo,
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tenemos la correlacional que busca evaluar la relacién entre dos o mas variables

que pueden afectar el fenémeno estudiado.

Dicho estudio es mediado por un método de estudio exploratorio, tiene por objeto
esencial familiarizar al investigador con un tema novedoso O escasamente
estudiado como punto de partida para profundizarlo. El estudio es descriptivo, con
este podremos analizar cdmo es y como se manifiestan un fendmeno y sus
componentes, asi como describir a la recoleccion de datos en caso de estudio
cuantitativo que es medir, y para el estudio cualitativo recolectar informacion. Es un
estudio correlacional, debido a que buscamos evaluar la relacidon que existe entre
dos o mas conceptos o el grado de relacion entre dos variables. Es un estudio
explicativo, porque esta orientado a responder a las causas de los eventos, sucesos
y fenbmenos sociales; pretende explicar por qué ocurre un fenbmeno y en qué
condiciones se da éste o por qué se relacionan dos o mas variables. Hernandez
(2003:21) (2003:117)(2003:126)

e Por lanaturaleza de los datos y la informacion:

Este tipo de investigacién busca recopilar y obtener datos mediante redes sociales
por lo que la investigacion es cualitativa.

El método cualitativo, se sustenta en la obtencion de datos no cuantificables.
Aunque ofrece mucha informacién, los datos obtenidos no son generalizables, pues

remiten a un fenébmeno particular.

Del enfoque cualitativo, se tomara la técnica de una encuesta estructurada individual
en profundidad con los participantes seleccionados, que en este caso son los
seguidores de redes sociales, para abordar temas claves permitiendo la libre

expresion de los participantes.

Algunos aspectos para considerar son preferencias de productos, satisfaccion del

cliente, experiencia de compra, factores que influyen en la decision de compra.
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Con la aplicacion del enfoque cualitativo, seremos capaces de definir un plan de
marketing digital de la tienda Beauty Dolls para lograr crearlo dentro de las
diferentes plataformas digitales dentro del periodo 2023 al 2025.

Podemos iniciar afirmando que la investigacion es cualitativa debido a que

partiremos de los datos obtenidos en la encuesta.

e Por los medios para obtener los datos:

Los medios de investigacion son aquellos que dan origen o cuentan con la
informacion que es indispensable, asi mismo, se enfoca en la recoleccion de datos
para reunir y medir informacién de las diferentes fuentes para lograr obtener un

panorama completo y preciso.

Estos se dividen en documental, campo y laboratorio. Segin Medrano, J. Orozco,
F. (2021). Reporte de investigacion. Tecnoldgico Nacional de Meéxico. La
documental se realiza apoyandose en fuentes documentales obtenidas de fuentes
bibliograficas, hemerogréficas o archivisticas; la de campo se apoya en informacion
y datos por medio de entrevistas, cuestionarios, encuestas, observaciones,
bitacoras; laboratorio es de caracter experimental y comprende la observacion

minuciosa y detallada de un fenémeno en un sitio previsto.

Debido a que la de campo se apoya en datos e informacion obtenida en
cuestionarios, entrevistas, encuestas podemos indicar que es el método de
investigacion por datos que mejor se adapta a nuestro enfoque y es el que se estara

utilizando en el cumplimiento de nuestros objetivos.

e Por lamayor o menor manipulacién de variables, disefio de la
investigacion:
Podemos definir que una variable es todo aquello que se mide o la informacion que
se recolecta. Al momento de realizar una investigacion por medio de la manipulacion
de variables tenemos tres tipos de investigacion: experimental, cuasiexperimental y

no experimental.
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Conocemos como experimental a la manipulacion de variables en condiciones
controladas, replicando un fenémeno concreto y observando el grado en que la

variable o las variables producen un efecto determinado.

En el estudio cuasiexperimental, el investigador posee un control parcial sobre las
variables, lo que implica que existiran factores que no pueden ser manipulados.
Y, por ultimo, en la investigacion no experimental el investigador se limita a medirlas,

este estudio se apoya principalmente en la observacion.

Segun Velazquez,A. Investigacion no experimental: Qué es, caracteristicas,
ventajas y ejemplos. QuestionPro. Una de las caracteristicas de la investigacién no
experimental es que se basa en sucesos que ocurrieron anteriormente y los
participantes ya existen, asi mismo, una de sus ventajas es que podemos conocer

la causa por la que sucede un fendbmeno e investigar su efecto.

Tomando en cuenta que dentro de nuestra investigacion ya existen los participantes
y han tenido alguna experiencia con la tienda virtual Beauty Dolls como seguidor o
comprador y que veremos cémo se desarrolla la encuesta sin tener algun tipo de
participacion en la misma; por lo que no podemos afectar las variables y
analizaremos datos podemos concluir que nuestro tipo de investigacion es no

experimental.

e Segun el tipo de inferencia:

Llamamos inferencia a la accion de sacar conclusiones basadas en premisas que
son totalmente verdaderas y comprobables. Dentro de este tipo de investigacion
podemos dividirlo de la siguiente manera: método deductivo, método inductivo,
método hipotético-deductivo, método analitico, método sintético y método
estadistico.
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Empezaremos por explicar cada uno de los métodos dentro del tipo de investigacion

de inferencia:

Método deductivo: Consiste en comenzar a investigar una tematica desde
sus aspectos mas generales para luego llegar a un conocimiento mas
especifico.

Método inductivo: Parte de los elementos particulares de una tematica para
llegar a formular premisas que se conviertan en leyes generales del mismo.
Método hipotético-deductivo: Se elabora una hipotesis a partir de fendbmenos
observados mediante la induccion.

Método analitico: No estudia al objeto en su totalidad sino en partes que
luego articula a partir de analizar la relacién entre si.

Método sintético: Relne datos que deben organizarse y ponerse a prueba
para ser comprendidos a la luz de una hipétesis que se plantea como
suposicion.

Método estadistico. Se recaban datos que se organizan y representan
mediante cifras que miden frecuencias y dan cuenta del comportamiento de

las variables.

Segun Narvaez,M. Método inductivo: Qué es, caracteristicas y ejemplos.

QuestionPro. ElI método inductivo es un proceso de razonamiento que se basa en

la observacién y experimentacion para llegar a una conclusién general a partir de

casos especificos. Se utiliza en diversos campos entre ellos para estudios de

mercado e investigacion de campo.

Tomando en cuenta que debemos analizar el mercado y comprender las

necesidades y preferencias de los consumidores de Beauty Dolls asi como, analizar

eventos especificos de compra e interaccion en la pagina para definir nuestra

estrategia de marketing el método inductivo es el tipo de investigacion de inferencia

gue estaremos utilizando.

Segun periodo temporal que se realiza:
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La investigacion temporal se refiere al periodo o fecha especifica en que se centrara
la investigacion. Esta puede ser longitudinal o transversal.

La investigacion por periodo temporal longitudinal se caracteriza por realizar un
seguimiento a unos mismos sujetos o0 procesos a lo largo de un periodo concreto;

lo que permite ver la evolucidn de las caracteristicas y variables observadas.

En el caso del periodo temporal transversal, el enfoque es estudiar un sujeto u
objeto en un momento dado centrandose en la comparacion de determinadas

caracteristicas.

De acuerdo con Mora, A. (2005). Guia para elaborar una propuesta de investigacion.
Revista educacion, Volumen (29),93-93. La investigacién no experimental sefiala
estudios de tipo transversales y longitudinales. Estos disefios se aplican en ambos
enfoques: cuantitativos y cualitativos. Por lo tanto, podemos implementar tomando
en cuenta todos los conceptos aplicados que dentro de nuestra investigacion

temporal estaremos utilizando la investigacion temporal transversal.

3.2.- Area de estudio: macro y microlocalizacion

3.2.1 Universo o Poblacién

Segun Fidias G.Arias, en su libro proyecto de investigacion define a la poblacion, o
en términos mas precisos poblacion objetivo, es un conjunto finito o infinito de
elementos con caracteristicas comunes para los cuales serdn extensivas las
conclusiones de la investigacion. Esta queda delimitada por el problema y por los

objetivos del estudio. (Fidias pag. 81)

El universo lo constituyen 1,701 seguidores de la pagina Beauty Dolls en Instagram,

segun los criterios de inclusién y los criterios de exclusion.

a) Muestra.
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Segun Fidias G. Arias define como un subconjunto representativo y finito que se
extrae de la poblacion accesible. (Fidias pag. 84)

La muestra sera calculada por el método probabilistico que esta constituida por 385
personas digitalmente, tomando en cuenta que la poblacion es finita (conocemos el
total de la poblacién), mediante el uso de la siguiente férmula:

N*Z2xpxq
n= ——=-*°%°%
(N-1)e2+Z2xpxq

(1701)(1.96)?(0.50)(0.50)
T (1701-1)(0.05)2+(1.96)2(0.50)(0.50)

n = 385

N = Poblacién 1,701

Z? = (1.96)? Confiabilidad, Seguridad.

P = (0.50) Proporcion esperada, margen de error.
q = (0.50)

e? = (0.05)? Precision

n = tamarfo de la muestra

b) Estrategia Muestral

La estrategia muestral que utilizaremos es sistemética.
3.3.- Unidades de Analisis: Poblacién y Muestra: tamafio
de la muestray muestreo
La unidad de Analisis de nuestro trabajo son todos los 1,701 seguidores de la pagina

Beauty Dolls en redes sociales.

3.3.1 Criterio de Inclusién y Exclusion
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Tabla 3.- Criterio de Inclusién y Exclusion

Criterios de Inclusién Criterios de Exclusion
Edad mayor a 18 afios Menores de 18 afios
Sexo femenino Hombres

Digital Domicilio o personalizado

Los que aceptaron participar en la Los que no aceptaron participar en la
encuesta encuesta

Fuente: Creacion propia

3.4.- Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Nuestra fuente de informacion primaria son los 1,701 seguidores que siguen en
Instagram y son posibles compradores de Beauty Dolls.

Estaremos realizando la encuesta digital por medio de Google Forms para obtener
y dar seguimiento a la data que se estarad recolectando. Esta encuesta sera
compartida por medio de un enlace en los perfiles en Facebook, Instagram y

WhatsApp para ser llenada por las seguidoras de la tienda.

3.4.1- Método de Recoleccidon de Datos

Encuesta sobre posicionamiento y productos de la tienda en linea Beauty
Dolls.

Realizamos esta encuesta a través de las redes sociales de la tienda en linea
Beauty Dolls, a mujeres seguidoras de la pagina con el objetivo de obtener
informacion sobre los productos y necesidades de nuestro publico objetivo.

Las preguntas estan disefiadas para que la informacion obtenida de la encuesta
contribuya al método de investigacion y el plan de marketing digital. La encuesta

puede ser vista en los anexos.

Para procesar la informacién se hizo uso de un software informativo que nos

permitié establecer la relacion entre las variables de estudio.
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Nuestra encuesta es online, se realizé en un periodo de 30 dias y esta compuesta
por 15 preguntas entre las cuales se encuentran seleccion multiple y menciona, se
realizé en un periodo de un mes compartiendo un enlace directo en los diferentes
espacios de las redes sociales existentes de Beauty Dolls; para que los seguidores

llenaran la encuesta.

El objetivo de la siguiente encuesta es conocer y determinar los motivos de compra
y el posicionamiento de nuestra marca con el fin de lograr obtener datos para la

creacion del plan de marketing digital de tienda online Beauty Dolls.

3.5.- Confiabilidad y validez de los instrumentos

Segun Narvaez, M.(2023). ¢(Qué es la validez y confiabilidad en la
investigacion?.Recuperado de. Evaluar la validez y la confiabilidad en la
investigacion es fundamental para garantizar que los instrumentos de recolecciéon
de datos y la informacion recopilada sean consistentes y precisos a la hora de

obtener los insights derivados del analisis de las variables de un estudio.

Al utilizar software confiable como Google Forms, para la realizacion de la encuesta,
podemos obtener resultados y datos de confiabilidad debido a que éstos son
obtenidos directamente de la seleccion e informacion brindada por los encuestados

al momento de llenarla.

Asi mismo, al tener como muestra de estudio los seguidores de las redes sociales
de Beauty Dolls, obtendremos resultados acertados sobre la experiencia de compra

en linea de los clientes.
La validez es la medida en que un concepto se mide con precision, por lo tanto,

poseemos diferentes tipos de validez de investigacidén para tomar como criterios que

son: contenido, criterio, constructo.
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De acuerdo con Marytere Narvaez (2023), la validez de contenido busca responder
si se cubre todo el &mbito relacionado con la variable, mientras que la validez de
constructo refiere a si se pueden hacer inferencias sobre las puntuaciones de las
pruebas relacionadas con el concepto estudiado. Por altimo, cuando cualquier otro

instrumento mide la misma variable hablamos de validez de criterio.

Tomando en cuenta los conceptos mencionados anteriormente, la validez de
contenido es la mas certera para nuestra investigacion. Debido a que con el estudio
gueremos identificar las oportunidades de la tienda online dentro del mercado y
recoleccion de datos que nos brindaran la informacion necesaria para el desarrollo

de la estrategia.

A continuacién, se presenta la ficha técnica de la encuesta:

Tabla 4.- Ficha Encuesta

Elementos Descripcion

Disefio de la | Investigacion de la tienda online Beauty Dolls es cuantitativa.

investigacion Obtener resultados precisos para poder cumplir con el
objetivo esperado.

Universo 1,701 mujeres de 18 a 31 afos.

Elemento Mujeres de 18 a 31 afos, seguidoras de las redes sociales

muestral Instagram, Facebook y whatsapp de Beauty Dolls

Sistema de Por medio de las redes sociales de Beauty Dolls

generacion de

encuesta

Método de Formulario en linea con preguntas comerciales para cumplir

entrevista nuestro objetivo

Formulario Enlace: https://forms.gle/nhFK8aDfw82fr8pd6
14 preguntas cerradas, 1 abierta.
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https://forms.gle/nhFK8aDfw82fr8pd6

Fecha recoleccién | 27 de Septiembre al 25 de Octubre
de datos

Fuente: Los autores

3.6.- Procesamiento de datos y analisis de lainformacion

El procesamiento de los datos y el analisis de la informacion se realiz6 por los
integrantes del proyecto, utilizaremos softwares digitales integrados en la misma

plataforma de donde se realiz6 la encuesta en linea.

La informacién se analizé segun las edades de las mujeres encuestadas, gustos,
productos que mas utilizan. Estaremos utilizando los datos arrojados por Google

Forms, de acuerdo con la cantidad de mujeres que llenen la encuesta.

CAPITULO IV: ANALISIS DE RESULTADOS

4.1.- Analisis de estudio de mercado

El andlisis del estudio nos brindara los datos necesarios para lograr aumentar la
presencia en redes sociales, conocer la que mas utiliza nuestro publico meta, los

productos que mas consumen y asi obtener datos para S.E.O. y contenido atractivo.

A continuacién, se presentan los resultados graficamente obtenidos durante la
ejecucion de la encuesta a mujeres entre 18 a 35 afios seguidores de la tienda
Beauty Dolls en los canales digitales de Facebook, Instagram y Whatsapp para un

total de 220 personas encuestadas.
Debido a la premura del tiempo para desarrollar esta encuesta, la tasa de

respuestas de encuestas online y por la caracteristica del mercado meta solo se

lograron cubrir el 57% del tamafio de la muestra.
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Figura 5: Plataforma digital

220 respuestas

@ Facebook
® Instagram
@ Whatsapp

Fuente: Investigacion realizada/Google Forms

Tabla 5. Plataformas digitales

Plataforma Personas
Whatsapp 91

Instagram 78

Facebook 51

Total 220 personas

Fuente: Investigacion realizada
e Pregunta 1: Selecciona tu edad

Figura 6: Rango de edad encuestados

220 respuestas

®18a25
®26a35
@ Mayor de 35 afios
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Fuente: Investigacion realizada/Google Forms.

En el grafico podemos observar que el 48.2% de mujeres encuestadas se
encuentran en un rango de 26 a 35 afios, seguido por las mujeres mayores a 35

anos.
e Pregunta 2: ¢ Cuél es tu nivel de escolaridad?

Figura 7: Nivel de escolaridad
220 respuestas
@ Bachiller

@ Universitario
Master

Fuente: Investigacion realizada/Google Forms.

La mayoria de las encuestadas indico que eran universitarias con un total de 67.3%,
lo que nos indica que son mujeres con un alto nivel de escolaridad, por lo que se
puede considerar que son mujeres que se preocupan e invierten en cosméticos y

productos de cuidado de piel.

e Pregunta 3: ¢ Cual es tu ingreso mensual?
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Figura 8: Ingreso mensual

220 respuestas

@ Menora C$ 10,000
@ Entre C$11,000 a C$25,000
Mayor a C$26,000

Fuente: Investigacion realizada/Google Forms.

El 43.2% de las encuestadas indicé que su rango salarial es entre C$11,000 a
C$25,000, el 35% menor a C$10,000 y el 21.8% mayor a C$26,000. Lo que nos
indica que un 65% de las encuestadas tienen un rango salarial mayor al salario
minimo promedio mensual, por lo tanto, se debe tomar en cuenta al momento de
adquirir productos para la venta dentro de la tienda y el precio que no sean muy

altos y que sean competitivos y atractivos para este sector.
e Pregunta 4: ¢ En qué zona de la capital vives?

Figura 9: Zona Capital
220 respuestas
@ Managua zona centro

@ Managua zona abajo
Carretera a masaya (km 8.2 al km 14)

Fuente: Investigacion realizada/Google Forms.

El 54.5% de las mujeres encuestadas viven en la zona centro de Managua, el 24.1%
viven en la zona abajo y el 21.4% en Carretera a Masaya. Con estos datos podemos
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implementar y conocer los precios de delivery dentro de las zonas donde los clientes

potenciales viven y obtener una media para agregarlo al costo final del producto.

Esto nos guiard para mantener el delivery gratis y no indicarlo como adicional al

cliente.

e Pregunta 5: ¢ Cuales redes sociales utilizas con mas frecuencia?

Figura 10: Uso de redes sociales
220 respuestas

Facebook 154 (70 %)

Instagram 138 (62.7 %)

Tik tok 108 (49.1 %)

Twitter

Todas las anteriores 37 (16.8 %)
0 50 100 150 200

Fuente: Investigacion realizada/Google Forms

El 70% de las mujeres encuestadas indicaron que la red social que mas utilizan es
Facebook seguido por Instagram con un 62.7%, esto quiere decir que estas redes
sociales son las que mas utilizan nuestro publico meta lo que nos ayudara a

implementar una estrategia de marketing enfocada en estas redes sociales.

Seguidas de las mencionadas anteriormente, el 49.1% usa Tik Tok, el 5% Twitter
ahora X'y un 16.8% utiliza o tiene presencia en todas las plataformas mencionadas

anteriormente.
e Pregunta 6: ¢ Has comprado productos cosméticos en Beauty Dolls?

Figura 11: Has comprado en Beauty Dolls
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220 respuestas

® s
® NO

Fuente: Investigacion realizada/Google Forms.

El 55.5% de las mujeres encuestadas no han adquirido productos con nuestra tienda
y el 44.5% si han comprado productos con nosotros.

Podemos concluir que dentro de nuestro plan estratégico debemos incluir una
estrategia que nos ayude a que el niumero de personas que nos siguen se

conviertan en clientes fieles.
e Pregunta 7: ¢, Como te diste cuenta de la existencia de nuestra tienda?
Figura 12: Existencia de tienda

220 respuestas

@ Facebook

® Instagram

@ Me lo recomendaron
® Otro

Fuente: Investigacion realizada/ Google Forms.

El 30.9% de las mujeres encuestadas indicaron que conocen nuestra tienda por

Instagram, el 30.9% por recomendacion, el 25% por otras razones y el 13.2% por
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Facebook. Podemos concluir, que Instagram es la red social donde mayor alcance
y conocimiento tenemos, asi mismo las recomendaciones de otros clientes han
ayudado alcanzar a mas personas por lo que esto debe ser tomado en

consideracion al momento de crear el plan estratégico.

e Pregunta 8: ¢Has comprado productos cosméticos en otras tiendas en linea

o fisica?
Figura 13: Tiendas en linea o fisica

220 respuestas

® Variedades ivette
@ Cheeks
Otra

<

Fuente: Investigacion realizada

El 59.6% de las mujeres encuestadas indicaron que han comprado productos en
otras tiendas en linea y el 39.1% en Variedades lvette, podemos concluir que hay
diferentes tiendas que son competencias directas para nosotros, sin embargo,
podemos en un futuro analizar directamente estas competencias debido a que su
estrategia de marketing puede estar mejor desarrollada que la que actualmente

posee Beauty Dolls brindandoles mayor ventaja.

e Pregunta 9: ¢ Cual de estos productos utilizas con mas frecuencia?

Figura 14: Productos que mas utilizan
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220 respuestas

@ Base beauty creacion
@ Rubor sheglam

@ Labial Cmaadu

@® Otra

Fuente: Investigacion realizada

El 50% de las mujeres encuestadas respondieron que utilizan otros productos de
otras marcas de las mencionadas dentro de la encuesta y el 29.5% indic6 que
utilizan la base Beauty Creacion. Podemos concluir que las mujeres compran o
utilizan este tipo de productos y podemos utilizarlo como parte de la campafa de
marketing.

e Pregunta 10: Menciona qué tipo de marca base utilizas. Ejemplo: Liquida

para piel grasa.

Figura 15: Base que mas utilizas

@ Liquida piel grasa

@ Liquida piel mixta
No utilizo

@ Liguida

@ Hipoalergénico

@ Polvo compacto

@ Liguida piel seca

@ Protector solar con color
Mate

@ BB Cream

@ Barra piel mixta

Fuente: Investigacion realizada/ Realizada por los autores segun respuestas de

encuesta
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Figura 16: Marca base

® LAGIH
® MAC
Milani
® Loreal
@ Maybelline
@ Wet n Wild
@ Zermat
@ Beauty Creations

9 (11.7%)

Beauty Treats
@ MAX Factor
@ Revlon

Covergirl

Fuente: Investigacion realizada/ Realizada por los autores segun respuestas de

encuesta

El 31.7% de las mujeres encuestadas indic6 que el tipo de base que utilizan es
liguida para piel grasa, el 29.7% no especifico su tipo de piel pero si indicaron que
utilizan base liquida. Asi mismo, el estudio arrojo las diferentes marcas que las
clientes potenciales adquieren mayormente estando en primer lugar las bases de
L’Oreal.

Se concluye que la base liquida es la preferida de las mujeres encuestadas por lo
que es la que debemos mantener dentro de los productos importantes de Beauty
Dolls. En Anexo, se puede encontrar respaldo de respuestas de las clientas
encuestadas en la Figura 38.

e Pregunta 11: ;Qué tipo de rubor compras con mas frecuencia?
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Figura 17: Rubor

220 respuestas

@ Liquido sheglam
@ Polvo beauty creacion
@ Otro

Fuente: Investigacion realizada/Google forms.

El 49.1% de las mujeres encuestadas indicaron que el rubor que utilizan es otro de
los indicados como opciones, el 36.4% indicaron que utilizan rubor en polvo Beauty
Creations y el 14.5% rubor liquido SheGlam. Por lo que podemos concluir, que la

mayoria de las mujeres adquieren el rubor en polvo Beauty Creations.
e Pregunta 12: ¢ Con qué frecuencia compras maquillaje?
Figura 18: Frecuencia de compra

220 respuestas

® Mensual
@ Cada 2 meses
@ Mas de 3 meses

Fuente: Investigacion realizada/Google Forms.
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El 53.6% de las mujeres encuestadas indicé que compra maquillaje cada 3 meses
0 mas, el 32.3% cada 2 meses y el 14.1% mensual. Esto nos indica, que las

personas renuevan su maquillaje cada vez que se les acaba o expira.

e Pregunta 13: ,Como consideras los precios en Beauty Dolls?
Figura 19: Precios Beauty Dolls
220 respuestas
@ Aceptables

@ Costosos
economicos

Fuente: Investigacion realizada/Google Forms.

El 80% de las mujeres encuestadas indicaron que consideran aceptables los precios
de Beauty Dolls, el 17.7% econdmicos y el 2.3% costosos. Podemos concluir, que
el rango de precios es aceptado por los seguidores y compradores de la tienda en

linea y es un atractivo que debemos explotar.
e Pregunta 14: ; Cémo prefieres pagar tus compras en linea?

Figura 20: Pago compras en linea

220 respuestas

@ Transferencia
@ Efectivo
Tarjetas debito o credito
@ Cualquiera de las anteriores

Fuente: Investigacion realizada/Google Forms.
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De las mujeres encuestadas el 32.3% prefieren pagar sus compras en efectivo, el
31.8% por transferencia bancaria, el 8.6% tarjetas débito y/o crédito y el 27.3%

cualquiera de las anteriores.

Podemos concluir que la preferencia de compra de las encuestadas son efectivo o
transferencias, sin embargo, tener todas las opciones nos brinda una amplia

posibilidad de pago para las clientas y estan de acuerdo con ello.

e Pregunta 15: ¢Qué tipo de contenido te gustaria en las redes sociales de

Beauty Dolls?

Figura 21: Contenido en redes sociales

220 respuestas

@ Videos informativos ( como aplicar o
usar los productos)

@ Tips de cuidado
Mas sobre precio

@ Carruseles con descripcién y precio de
los producto

Fuente: Investigacion realizada/Google Forms

El resultado de la siguiente pregunta indica que el 52.3% de los usuarios quieren
ver contenido con videos informativos en redes sociales de cémo aplicar o usar
productos, el 25.5% mas sobre precio, el 18.2% carruseles con descripcidon y precio
de productos. Por lo tanto, dentro de la estrategia de marketing debemos incluir

contenido informativo y atractivo para nuestras seguidoras.

4.2.- Analisis de la situacion y diagnéstico de la situacion

4.2.1.- Andlisis de la situacion
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Por medio del andlisis de la situacion, lograremos identificar los factores que nos
afectan directamente para crear e implementar estrategias de marketing con la

propuesta unica de valor de venta con el fin de diferenciarnos de la competencia.

a) Andlisis PESTEL

Mediante el andlisis PESTEL vamos a evaluar los factores macroeconémicos como
politicos, econdmicos, sociales, tecnoldgicos, ambientales y legales, que afectan al

mercado en el que se encuentra la tienda online Beauty Dolls.

La finalidad de este andlisis es identificar y analizar el impacto potencial de los
distintos factores que pueden afectar la operacion y desarrollo de la organizacion.

Los factores que se analizan en el analisis PESTEL son:

e Factores Politicos

El primer elemento del andlisis que debemos estudiar es el constituido por los
factores politicos. Cuando estamos considerando los factores politicos, tenemos
qgue evaluar el impacto de todo cambio politico o legislativo que pueda afectar
nuestros negocios. Si uno esta operando en varios paises, es necesario aplicar el
analisis a cada uno de ellos y al blogue politico o comercial de las naciones al que

pertenecen. (Ayala & Arias, s. f.)

Estos los factores que se deben de considerar al momento de realizar el analisis:
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Tabla 6. Factores Politicos

La aplicacion del derecho internacional humanitario

El respeto a los derechos civiles

El respeto de los derechos constitucionales

Las normas de proteccion al medio ambiente

La proteccion a la inversion

La proteccion a la propiedad industrial e intelectual (Ej. Marcas, patentes)

La legislacion tributaria

La legislacién laboral

La forma de gobierno (Ej. Democracia, autocracia)

El sistema de organizacion politica

La estabilidad social

Las alianzas politicas internacionales

La gobernabilidad

Fuente: Tabla del libro La elaboracién del plan estratégico y su implantacién a través

del cuadro de mando integral. Martinez, D. Milla, A. (2005)

e Factores Econdmicos

Los factores politicos no operan en el vacio y las decisiones politicas tienen
implicaciones econémicas. Todas las empresas se ven afectadas por factores
econdémicos del orden nacional, internacional y global. EI comportamiento, la

confianza del consumidor y su poder adquisitivo estaran relacionados con la etapa
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de auge, recesion, estancamiento o recuperacion por la que se atraviese una
economia. Los factores econémicos afectan el poder de compra de los clientes
potenciales y el costo del capital para las empresas. (Ayala & Arias s, f,)

Tabla 7. Factores Econdmicos

La etapa del ciclo econémico.

Las tasas impositivas.

Las tasas de interés

Los niveles de inflacion.

Las tasas de crecimiento econdmico actuales y potenciales.

Los niveles de deuda y ahorro.

El nivel de confianza del consumidor.

La disponibilidad de mano de obra calificada.

Los costos de materias primas.

La calificacion de riesgo - pais.

La disponibilidad de recursos energéticos.

La situacion de balanza de pagos.

La accesibilidad de los extranjeros al mercado interno.

La confiabilidad del pais como socio comercial

Los tratados comerciales internacionales vigentes.

Las restricciones cambiarias

Las restricciones a la inversion extranjera.

Las tasas de empleo.

La politica monetaria.

Las tasas de cambio.

El tamafio y distribucion del gasto publico.

Los indices de precios.
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Fuente: Tabla del libro La elaboracién del plan estratégico y su implantacion a través

del cuadro de mando integral. Martinez, D. Milla, A. (2005)

e Factores Sociales

Los factores sociales se enfocan en las fuerzas que actian dentro de la sociedad y
que afectan las actitudes, intereses y opiniones de la gente e influyen en sus
decisiones de compra. Los factores sociales varian de un pais a otro e influyen
aspectos tan diversos tales como, las religiones dominantes, las actitudes hacia los
productos y servicios extranjeros el impacto del idioma en la difusiébn de los
productos en los mercados, el tiempo que la poblacion dedica a la recreacion y los

papeles que los hombres y las mujeres tienen en la sociedad.
Los cambios demograficos, por ejemplo, tienen un impacto sobre las empresas. Los

cambios en la estructura de la poblacion afectan la oferta y la demanda de bienes y

servicios en una economia. (Ayala & Arias s, f,)

Tabla 8. Factores Sociales

Los demograficos (Ej. Crecimiento de la poblacién, estructura de edades)

La salud, la educacion y la movilidad social.

Las tendencias en el empleo.

Los medios de comunicacion, la opinidn puablica, actitudes y prejuicios.

Los estilos de vida.

Los cambios socioculturales en marcha.

La distribucion del ingreso.

Las condiciones de vida de la poblacion.
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Patrones de consumo.

Factores étnicos y religiosos.

Fuente: Tabla del libro La elaboracién del plan estratégico y su implantacion a través

del cuadro de mando integral. Martinez, D. Milla, A. (2005)

e Factores Tecnoldgicos

El factor tecnoldgico es importante para casi la totalidad de las empresas de todos
los sectores industriales. La tecnologia es una fuerza impulsora de los negocios,

mejora la calidad y reduce los tiempos para mercadear productos y servicios.

Los factores tecnoldgicos pueden reducir las barreras de entrada, los niveles
minimos para poder reducir eficientemente e influir en la decision de si producimos

directamente o contratamos a terceros.

Pero también en las industrias donde los cambios tecnoldgicos se dan con mucha
velocidad, es dificil para las empresas adoptar estos cambios al mismo ritmo debido
al costo y a la disponibilidad de recursos humanos calificados. En el caso del
aumento en la automatizacion de los procesos de produccién, el efecto es una

reduccion en el empleo de mano de obra no calificada.

Tabla 9. Factores Tecnol6gicos

El impacto de las nuevas tecnologias (Ej Roboética, nanotecnologia)

El impacto y velocidad de las transferencias de tecnologia.

El tamafo de las inversiones en investigacion y desarrollo tecnolégico.

El impacto de las tecnologias de la informacion.
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Las tasas de obsolescencia tecnolégica.

La automatizacion de los procesos de produccion.

Los incentivos a la modernizacion tecnoldgica.

Fuente: Tabla del libro La elaboracién del plan estratégico y su implantacion a través

del cuadro de mando integral. Martinez, D. Milla, A. (2005)

La herramienta de andlisis PESTEL es una técnica de analisis estratégico para
definir el contexto de una compafia a través del analisis de una serie de factores
externos. (segun Parada,2015)

El andlisis PESTEL incorpora al andlisis PEST los factores Ecolégicos y Legales.

De acuerdo con (Diaz,2013)

e Los factores Ecoldgicos analizan todas las leyes orientadas a proteger el
medio ambiente, la regulacion sobre el consumo de energia y el reciclaje de
residuos y la preocupacion por el calentamiento global.

e Los Factores Legales se ocupan de las licencias, leyes sobre el empleo,
derecho de propiedad intelectual, leyes de salud y seguridad laboral,

sectores protegidos y regulados.
A continuacién, en la tabla 9, estableceremos el analisis PESTEL que aplica para la

tienda virtual Beauty Dolls, tomando en cuenta los aspectos que afectan

directamente a la empresa.
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Tabla 10. Analisis PESTEL - Beauty Dolls

IMPACTO|[DURACION
o - puntos |3 puntos Oportunidad 1\
Criterio SIM Descripcion Medio = 2| <6 meses|Total |Marcar  con con  una
puntos [= 2 puntos una "x "X
Bajo = 1| <lmes=1
punto punto
p1 El respetp a los derechos 3 3 9
constitucionales X
P2 .La pfotecuon a la 5 3 6
inversion X
La proteccion a la
P3 |propiedad industrial e 2 3 6
intelectual X
P4 |La legislacion tributaria 3 3 9 X
Politico
P5 |La forma de gobierno 3 3 9 X
PG El . S|.s,tema,. de 3 3 9
organizacion politica X
P7 |Estabilidad Social 3 3 9 X
Pg Allanza§ politicas 3 3 9
internacionales X
P9 |La Gobernabilidad 3 3 9 X
£1 Etape} . del ciclo 3 3 9
econoémico X
E2 |[Tasas impositivas 2 3 6 X
E3 |Tasas de interés 1 2 2 X
Econdmico |z |Niveles de inflacion 3 3 9 X
Tasas de crecimiento
E5 |econémico actuales vy 2 2 4
potenciales X
E6 |Nivel de deuday ahorro 2 2 4 X
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E7

Nivel de confianza del
consumidor

E8

Calificacion riesgo - pais

E9

Tratados comerciales
internacionales vigentes

E10

Restricciones cambiarias

E1ll

Tasas de cambio

E12

indices de precios

Sociales

S1

Crecimiento de la
poblacion, estructura de
edades

S2

Medios de comunicacion,
opinion publica y
prejuicios

S3

Estilos de vida

S4

Cambios socio-culturales
en marcha

S5

Condiciones de vida de la
poblacién.

S6

Patrones de consumo

S8

Factores  étnicos vy
religiosos

Tecnoldgic
0S

T1

Impacto de las nuevas
tecnologias

T2

Impacto y velocidad de
las transferencias de
tecnologia

T3

Crecimiento y desarrollo
de internet
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E Ecolégicos |[E1 [Calentamiento Global 1 1 1

L1 |Licencias 2 3 6
L Legales X

Derecho a la propiedad

L2 |.
intelectual

Fuente: Elaborado por los autores.

Concluido el andlisis PESTEL, estaremos abordando los factores que adquirieron la
nota mas alta para analizar su impacto dentro de nuestra empresa, esto nos
permitira entender mejor los factores de amenazas y oportunidades mas

importantes arrojadas por el mismo.

Dentro de los factores politicos, podemos retomar que la inestabilidad politica dentro
del pais es una amenaza alta para nuestra tienda en linea Beauty Dolls; los cambios
gue se han presentado en los ultimos afios en las legislaciones tributarias, la manera
de gobernabilidad, el sistema de organizacién politica y la falta de estabilidad social
es un impacto grande para las empresas pequefias debido a que es mas dificil
subsistir ante una politica cambiante e inestable.

Tomando en cuenta lo mencionado anteriormente, llegamos al impacto dentro de la
economia y segln el Banco Mundial. (2023)3 El PIB creci6é un 3,8% en 2022 pese a
la elevada inflacion, asi mismo continta indicando que se preve que el crecimiento
econémico en Nicaragua sera moderado de 3,1% en 2023, debido a la
desaceleracion econdmica mundial y a la aplicaciébn de politicas monetarias

restrictivas.

3 https://www.bancomundial.org/es/country/nicaragua/overview
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Uno de los factores de mayor impacto en el factor econémico es la tasa de cambio
del cordoba con respecto al dolar, a partir del 1ro de enero de 2024 la tasa de
deslizamiento del tipo de cambio del cérdoba nicaragliense al dolar sera del 0%
cuando anteriormente era entre el 2% y 1%; manteniendo la tasa de cambio con la
del 31 de Diciembre del 2023 durante el 2024.

Una de las grandes oportunidades es crear un nivel de confianza al consumidor al
momento de realizar compras en linea o por medios de redes sociales, esto nos
permite crear elementos de contenido alrededor de la confianza de transacciones

electrénicas.

b) Andlisis PORTER

Segun las 5 fuerzas de PORTER, se enfoca en factores especificos de la industria,
incluido el poder de negociaciéon de compradores y proveedores, la amenaza de
nuevos participantes, la amenaza de sustitutos y la rivalidad competitiva, para
analizar la intensidad competitiva dentro de la industria.

Esto quiere decir, que ayuda a comprender el panorama competitivo de una

industria especifica ayudando a desarrollar estrategias competitivas.

e El poder de negociacion de los clientes.

Porter considera que cuanto mas se organicen los consumidores, mas exigencias y
condiciones impondran en la relacion de precios, calidad de servicios, por tanto, la
empresa contard con menos margen y el mercado seré entonces menos atractivo.
Ademas, el cliente tiene la potestad de elegir cualquier otro servicio o producto de
la competencia. Esta situacion se hace mas visible si existen varios proveedores

potenciales.

En este sentido, las barreras mas importantes para preservar nuestra cuota de

mercado son:
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o Nivel de organizacion

o Nivel de informacion

Ante esta amenaza se puede recurrir a diversas estrategias como:
o Aumentar la inversion en marketing y publicidad.
o Mejorar los canales de venta.
o Incrementar la calidad del producto y/o servicio o reducir su pecio.

o Proporcionar un nuevo valor afiadido.

e El poder de negociacién de los proveedores.

Cuando los proveedores cuentan con mucha organizacion dentro de su sector,
recursos relevantes y condiciones sobre precio y tamafios de los pedidos, es cuando
hacen un mercado mas atractivo, aqui medimos lo facil que es para nuestros
proveedores variar precios, plazos de entrega, formas de pago o incluso cambiar el
estandar de calidad. Cuanta menor base de proveedores, menor poder de

negociacion tendremos.

En este sentido, las barreras mas importantes para preservar nuestra cuota de
mercado son:

o Cantidad de proveedores

o Concentracion de proveedores

o Variedad de articulos sustitutos

o Estructura de canales de distribucién

o Servicio de atencién

Algunas de las estrategias a seguir para no depender de un solo proveedor o
encontrar mejores opciones son:
Aumentar nuestra cartera de proveedores.

o Establecer alianzas a largo plazo con ellos.

o Pasar a fabricar nuestra propia materia prima.
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La amenaza de nuevos competidores entrantes.

Sin las barreras de entrada a una industria no son muy accesibles, entonces, no es

atractiva. La amenaza est4 en que pueden llegar otras empresas con los mismos

productos y nuevos recursos que se aduefian de esa parte del mercado.

Dentro del andalisis PORTER para Beauty Dolls, estaremos tomando en cuenta los

siguientes:

o

O

Niveles de precios

Niveles de inversiones

Economia de escala

Lealtad de los clientes

Expertise acumulado

Acceso a los canales de distribucion

Barreras politicas-legales

En este sentido, las barreras mas importantes para preservar nuestra cuota de

mercado son:

o

Diferenciacién de productos.

Economia a escalas.

Inversiones de capital.

Acceso de canales de distribucién para que el cliente pueda consumir el
producto final.

Identificacion de marca.

Diferenciacion del producto.

Mejorar / aumentar canales de venta.

Aumentar la inversion de Marketing y publicidad digital.

La amenaza de nuevos productos sustitutos.
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Un mercado o segmento no sera atractivo si hay productos sustitutos o cuando son
ma&s avanzados tecnolégicamente o presentan precios mas bajos. Estos productos
y/o servicios suponen una amenaza porque suelen establecer un limite al precio
que se puede cobrar por un producto. Debemos estar siempre atentos a las
novedades de nuestro sector y a la influencia que dichas novedades pueden tener

sobre nuestra organizacion.

Dentro del andalisis PORTER para Beauty Dolls, estaremos tomando en cuenta los
siguientes:

o Cantidad de productos sustitutos

o Aceptacion de los productos sustitutos

Para combatirlo se proponen estrategias:
Mejorar canales de venta.
o Aumentar la inversion de marketing digital.
o Incrementar la calidad del producto o reducir su costo.

o Diversificar la produccion hacia posibles productos sustitutos.

e Larivalidad entre los competidores.

Este factor es el resultado de los cuatro anteriores y es el que proporciona a la
organizacioén la informacion necesaria para el establecimiento de sus estrategias de
marketing en el mercado. Cada competidor establece las estrategias con las que
destacar sobre los demas. De tal modo, que una fuerte rivalidad se traduce en
muchas estrategias. La rivalidad aumenta si los competidores son muchos, estan
muy bien posicionados o tienen costos fijos, entre otros factores. En estos casos,

se trataria de mercados poco atractivos.
Dentro del anéalisis PORTER para Beauty Dolls, estaremos tomando en cuenta los

siguientes:

o Numero de competidores

80



o Tamafio de los competidores
o Crecimiento del sector

o Diferenciacion del producto
o Concentracion del mercado

o Elasticidad del producto

Segun los resultados que obtengamos al analizar la rivalidad entre competidores,
podriamos validar las siguientes estrategias:

o Aumentar la inversion del marketing.

o Incrementar la calidad del producto.

o Bajar nuestros costos fijos.

o Asociarse con otras organizaciones.

o Proporcionar un valor afiadido a nuestros clientes.

o Mejorar la experiencia de usuario.

En la siguiente tabla (tabla 11) se presenta el analisis Porter para Beauty Dolls:
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Tabla 11. PORTER de Beauty Dolls

Leyenda

Relacién positiva

Relacién negativa

Alta Alto poder
Alta  rivalidad ., |amenaza |Valo |Alta amenaza|Valor|Alto poder de|Valo |de
Valoracio ; . L y _ ., |Vvalora
entre los de nuevos|raci |de productos|acio |negociacion de|racio |negociacion|
n cién
competidores competidor |6n  [sustitutos n los proveedores [n de los
es clientes
i ] Cantidad de ] Nivel de
Numero de Niveles de Cantidad de o
. ) productos 0 0 [organizacio 0
competidores precios ] proveedores
sustitutos n
) Aceptacion de y .
Tamafio de los Niveles de Concentracién Nivel de
) ) ) los productos| O 0 | .
competidores inversiones ) de proveedores informacion
sustitutos
o i Variedad de
Crecimiento Economia i
articulos 0
del sector de escala ]
sustitutos
) L Estructura  de
Diferenciacion Lealtad de
] canales de
del producto los clientes o
distribucion
Concentracion Expertise Servicio de
del mercado acumulado atencion
Acceso a
los canales
0
de
Elasticidad del . distribucion
producto
Barreras
politicas- 0
legales
Promedio 0.67 0.57 0 0.40 0.50

Fuente: Elaborado por los autores
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En el andlisis PORTER, estaremos analizando el alto impacto de los factores hacia
nuestra tienda Beauty Dolls. Por lo tanto, utilizamos los valores 1 y 0 como variables

de analisis en los factores que nos pueden afectar positiva 0 negativamente.

El valor 1 representa que es altamente positivo para la tienda en linea y el valor 0
indica que este indicador es altamente negativo para la tienda en linea. Asi mismo,
por cada indicador estaremos sacando el valor promedio para poder analizar cuales

indicadores influyen en un bajo poder y cuales influyen en un alto poder.

Tomando en cuenta lo mencionado se analiz6 cémo estos factores poseen un
impacto dentro de Beauty Dolls, durante el analisis podemos concluir lo siguiente:
o Una alta rivalidad entre los competidores dentro del sector con un promedio
de 0.67.
o Una alta amenaza de nuevos competidores con un promedio de 0.57.
o Una baja amenaza de productos sustitutos con un promedio de O.
o Una amenaza media de poder de negociacién de los proveedores con un
promedio de 0.40.

o Un medio poder de negociacion de los clientes con un promedio de 0.50.

Al realizar el analisis PORTER nos permite realizar los ajustes y cambios necesarios
para cumplir los objetivos establecidos del plan de marketing y refuerza lo abordado

al inicio para su ejecucion.

c) Anélisis de mercado

El analisis competitivo de la tienda en linea "Beauty Dolls" revela una industria de
belleza altamente competitiva y dinamica. "Beauty Dolls" se enfrenta a una amplia
gama de competidores, podemos destacar los competidores dentro del pais como

Siman, Variedades lvette y Joyas Esther.
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La tienda se destaca por su enfoque en productos de belleza de buena calidad. Sin
embargo, la empresa enfrenta desafios como la feroz competencia en precios y la
necesidad de diversificar su catdlogo para mantenerse relevante en un mercado en

constante evolucion.

Para mantener su posicion en el mercado y continuar creciendo, "Beauty Dolls"
debe enfocarse en la innovacion, la expansion de su presencia en linea y la
fidelizacion de clientes a través de programas de recompensas y experiencias de

compra personalizadas.

En términos de productos, la tienda debe mantenerse al tanto de las ultimas
tendencias de belleza y ajustar su inventario en consecuencia, manteniendo una

combinacion equilibrada entre productos populares y novedosos.

Podemos concluir que hay diferentes tiendas que son competencias directas para
nosotros, sin embargo, podemos en un futuro analizar directamente estas
competencias debido a que su estrategia de marketing puede estar mejor
desarrollada que la que actualmente posee Beauty Dolls brindandoles mayor

ventaja.
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Tabla 12. Competidores

Nombre Direccion Canales digitales

Siman Galerias santo | Facebook, Instagram, twitter,
domingo, whatsapp, pagina web
Metrocentro https://ni.siman.com/belleza-e-

higiene?lvi=dep

Variedades lvette Galerias santo | Facebook, Instagram, whatsapp,
domingo, pagina web
Metrocentro, https://www.variedadesivette.com
Mercado  Roberto
Huembes

Joyas Esther

Mercado oriental

Facebook, Instagram, whatsapp,

twitter, pagina web

https://joyasesther.com/products/

Colinas, Plaza

Mayor.

Minima Galerias Santo | Instagram, Facebook, Whastapp,

Domingo pagina web
www.minimanicaragua.com

Cheeks 2da entrada las | Facebook, Instagram, WhatsApp,

pagina web

https://www.cheeksni.com

Fuente: Realizada por los autores

Un diagndstico de la situacion intenta realizar un estudio profundo que nos llevara

a determinar factores positivos y factores negativos y que, como resultado, las

4.2.2.- Diagnéstico de la situacion

conclusiones que se aborden permitiran mejorar las estrategias.

Este diagndstico nos ayudara a implementar estrategias de marketing de productos

destacados y propuesta Unica de venta para diferenciarnos de la competencia, asi
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mismo, conocer la posicion de Beauty Dolls ante el mercado de venta en linea de
cosmeéticos en Managua.

Para llevarlo a cabo realizaremos analisis FODA y CAME.

a) Matriz FODA- CAME

I FODA

La matriz FODA es una herramienta de analisis que examina la situacion de una
empresa identificando sus fortalezas y debilidades, asi como las oportunidades y
amenazas del entorno. Luego de estudiar los factores internos y externos a la
organizacion, se espera alcanzar una Optima combinacién de los recursos de la
empresa con el entono para aprovechar las oportunidades y las fortalezas,
minimizar las debilidades y evitar que las amenazas tengan un impacto significativo

sobre la organizacion., todo esto a fin de lograr una ventaja competitiva.

Figura 22. FODA

— k) —
FORTALEZAS

Caracteristicas y habilidades
Favorables propias

—i}(@ —
DEBILIDADES

Carencias y limitaciones
desfavorables propias

Y%

~fe-

AMENAZAS

Factores externos
desfavorables

OPORTUNIDADES

Factores externos favorables

Fuente: Perez, Y. (2019)
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Esta herramienta permite analizar los elementos internos (parametros controlables)
y externos (pardmetros no controlables) que tiene una empresa.
o Fortalezas: Son las capacidades especiales con las que cuenta la empresa,

y que le permiten tener una posicion privilegiada frente a la competencia.

o Oportunidades: Son aquellas situaciones que resultan positivos, favorables,
explotables, que se encuentran en el entorno en que la empresa actla, los

cuales permiten obtener ventajas competitivas.

o Debilidades: Son aquellos factores que provocan una posicion desfavorable,

para la empresa, frente a la competencia.

o Amenazas: Son aquellas situaciones que provienen del entorno y que

pueden atentar contra el desarrollo, permanencia de la empresa.

En la tabla 13, se vera reflejada la actualidad de la empresa y posteriormente,
obtendremos las conclusiones pertinentes del diagndstico.
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Tabla 13. Analisis FODA Beauty Dolls

FORTALEZAS OPORTUNIDADES
Precios competitivos. Existencia de un mercado potencial en
Mercado meta definido. crecimiento.
Entrega 4 — 12 horas Formas de pagos.
Personal certificado Distribucion y logistica eficiente.

Garantizar plena confianza y utilizacion de | Estar abiertos y atentos a los nuevas
nuestros productos tendencias y necesidades de moda de
Ventas y mercadeo por medios digitales nuestros clientes

Capacidad financiera para solventar gastos | Extension linea de productos

Definicion de los ejes de contenido y Precios accesibles

correcta calendarizacion del mismo. Publico objetivo utiliza frecuentemente las
redes sociales como medio de

comunicacion principal y compra.

Alta demanda de productos de magquillaje

DEBILIDADES AMENAZAS

Empresa de nuevo crecimiento Dependencia del internet

Primer plan de marketing a ejecutar lo que | Competidores con afios de acreditacion
nos lleva a un periodo de aprendizaje. Politicas de publicidad en medios digitales
No posee tienda fisica. cambiante.

Alto indice de competedores con
campafias de publicidad establecidas y
utilizacion de influencers para mayor

alcance.

Fuente: Realizada por los autores.

La empresa Beauty Dolls ofrece precios competitivos y tiene un mercado meta
definido. Su entrega es rapida, en un plazo de 4 a 12 horas, y cuentan con personal
certificado. Garantizan la confianza y utilizacion de sus productos y utilizan

estrategias de ventas y marketing digital.
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Ademas, identifican un mercado potencial en crecimiento y se mantienen atentos a
las tendencias y necesidades de moda en maquillaje de sus clientas. También
enfatizan en una distribucion y logistica eficiente, asi como en la extension de su
linea de productos y precios accesibles. Sin embargo, tienen debilidades como ser
una empresa de nuevo crecimiento, dependencia del internet, los cambios en las
politicas de publicidad de los diferentes medios digitales en este caso Meta,
competidores con afios de acreditacion y que no hay un espacio fisico para el cliente

pueda llegar.

ii. CAME

CAME son las siglas de Corregir, Afrontar, Mantener y Explotar; las cuales son las
acciones basicas que se deben aplicar a cada uno de los factores que se hayan
identificado en la matriz FODA. Es decir:

e Corregir las debilidades propias del negocio, como factores internos.

e Afrontar las amenazas externas que presenta el mercado para el negocio.

¢ Mantener las fortalezas intrinsecas del negocio.

e Explotar las oportunidades que brinde el mercado.

El CAME tiene como objetivo, ayudar a determinar esas estrategias de una forma
clara, y lo hace tomando de referencia los distintos aspectos identificados en el
FODA.
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Tabla 14. Analisis CAME Beauty Dolls

CORREGIR DEBILIDADES

AFRONTAR AMENAZAS

Somos una empresa que estd en

crecimiento, el realizar una correcta
segmentacion nos ayuda alcanzar mas
clientes potenciales y posicionarnos.

Aplicar estrategias de publicidad y e-

commerce para obtener  mejores
resultados.
Crear contenido informativo  para

posicionarnos sobre la confiabilidad de

nuestros productos y tienda en linea.

Garantizar que nuestro nternet sea eficiente
y dar seguimiento constante a nuestra
redes, nuestro publico meta son personas
gque pueden mantener un plan con las
diferentes lineas telefonicas.

Las demas empresas cuentan con mas
tiempo en el negocio, por lo tanto es normal
qgue suban sus precios, nosotros estamos
creciendo y hemos atraido a la mayoria de
compradores por medio de nuestro servicio
al cliente.

Los competidores pueden tener mejor
presupuesto, sin embargo nosotros nos
enfocaremos en nuestra propuesta de valor
diferenciadora para tener mas alcance en el
sector.

Conocer las politicas de publicidad de Meta
referente al sector cosméticos para evitar

sanciones por parte de la empresa.

MANTENER FORTALEZAS

EXPLOTAR OPORTUNIDADES

Incentivar a los clientes a seguir

comprando productos por medio de
estartegias de fidelizacion.

Hacer diferentes dinamicas en las redes
sociales como rifas.

Mantener la atencion al cliente dentro de

nuestras plataformas como seguimientos

Nuestro producto siempre esta en el interas
de

difrentes formas de pago, el cliente puede

nuestras clientas, contamos con
solicitar que se le aparte un producto para
que pase por el o delivery a su
domicile/trabajo, estamos atentos a las
nuevas tendencias trayendo productos

nuevos o solicitados por las clientas.
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de comentarios, consultas y seguimiento
de ventas.

Mejorar y comprar equipo tecnol6gico para
la creacion de contenido dentro de las
redes sociales.

Fuente: Elaborada por los autores

Conocer los principales puntos fuertes y débiles de la sociedad, dentro del entorno
general, mediante la matriz DAFO, permite avanzar en el primer paso de la
estrategia, en el que se propone el tipo de estrategias dependiendo de estos puntos
fuertes o débiles del diagndstico. Por lo tanto, el andlisis CAME pretende corregir
nuestras debilidades, afrontar nuestras amenazas, mantener nuestras fortalezas y

explotar nuestras oportunidades.

Las oportunidades y amenazas (analisis externo) son siempre aspectos relativos a
la evolucion del entorno, que condicionan de alguna forma la viabilidad del negocio
y acttan en general como tendencia, es decir, juegan en cierto modo a futuro.
(Martinez & Milla, 2005)

Por contra, las fortalezas y debilidades (andlisis interno) son siempre aspectos

relativos a las propias capacidades de los promotores, que condicionan de alguna
forma el planteamiento del proyecto y juegan generalmente a presente.
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Tabla 15. Analisis DAFO/CAME

DAFO/CAME

Puntos fuertes

Puntos débiles

Oportunidades (O)

Somos una empresa que
esta creciendo, con un
publico objetivo definido por
medio de la investigacion y

buyer persona.

Dependencia del internet y
las politicas de publicidad de
Meta.

Los competidores tienen

mas tiempo en el mercado y

nos ayudara a mantener

contacto con los clientes y

darnos mayor
posicionamiento y
credibilidad.

Nuestro USP esta definido y | mejor posicionamiento
es un diferenciador de la | digital.
competencia. Delivery gratis.

Amenazas (A) La atencion al cliente dentro | Es el primer plan de
de nuestros canales digitales | marketing digital que

desarrollara la empresa por
lo tanto, el aprendizaje es un
proceso largo.

Al no poseer una tienda
fisica, el plan de marketing
digital debe estar enfocado
en el cumplimiento de la fase

de marketing

Fuente: Realizada por los autores.

Esta reflexion debe ayudar a enfocar la estrategia del negocio (especialmente la

reflexion sobre la necesaria combinacion oportunidad-fortaleza, o pueden

establecerse estrategias que tiendan a corregir las debilidades o defenderse de las

amenazas). Lo que se pretende con esta matriz no es determinar qué estrategia

seria la mejor, sino solo contemplar y comparar las estrategias viables o, al menos,

las mas significativas. (Martinez & Milla, 2005)

Las oportunidades y amenazas (analisis externo) son siempre aspectos relativos a

la evolucion del entorno, que condicionan de alguna forma la viabilidad del negocio

y actian en general como tendencia, es decir, juegan en cierto modo a futuro.
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La sociedad debera escoger entre las siguientes alternativas de estrategias segun

el resultado del andlisis DAFO.

o Estrategias defensivas: cuando se producen amenazas del entorno teniendo
fortalezas la empresa.

o Estrategias ofensivas: cuando existen oportunidades del entorno, junto a
puntos fuertes de la empresa.

o Estrategias de supervivencia: es el caso contrario al anterior, en el que
tenemos amenazas del entorno junto a debilidades de la empresa.

o Estrategias de reorientacion: se producen cuando la empresa es débil en un
entorno con oportunidades. (Martinez Pedrés & Artemio, 2005)

Al finalizar el analisis, podemos definir las siguientes estrategias a tomar en cuenta
en el desarrollo del plan de marketing digital:

o Estrategias defensivas: Estar al pendiente de los cambios en las politicas
de publicidad de meta y capacitar el personal, analizar la estrategia de
publicidad y contenido de la competencia como manera de referencia e ideas,
aplicar encuestas a los seguidores para conocer que les gusta o qué
productos desean que obtengamos.

o Estrategias ofensivas: invitar a nuestros clientes a compartir sus compras
y entregas de estas en sus redes sociales, crear contenido de reviews para
construir una reputacion digital, crear contenido que les interese a nuestro
publico objetivo.

o Estrategias de supervivencia: crear camparfas digitales enfocadas en la
propuesta de valor.

o Estrategias de reorientacion: aplicar estrategias e-commerce y realizar

correcta segmentacion en las campafias de publicidad digital.
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b) Factores Internos
Segun Torres, H (2014) el medio ambiente interno es la disposicion que produce
una organizacion, como resultado de la interaccion entre las personas y de éstas

con los medios que utilizan para alcanzar sus fines comunes.

A continuacion, presentamos los recursos y capacidades que necesitamos para el
desarrollo del plan de marketing digital:

i. Recursos

e Energia eléctrica: es parte fundamental para la realizacion de las actividades
diarias de la empresa.

¢ Internet empresarial y movil: Tener un excelente plan de internet nos ayudara
a estar conectados y poder tener acceso a todas las herramientas en linea
gue la empresa necesita para su efectividad.

e Computadora: Con ella se realiza la gestion de las redes sociales, el
seguimiento de ventas, creacion y publicacién de contenido en las diferentes
plataformas. Asi mismo, la coordinaciéon del plan diario y seguimiento de
inventario.

e Software de disefio: Se utilizaran diferentes softwares de disefios para la
creacion de contenido. Estos son indispensables para la edicién del
contenido y la ejecucién de las piezas necesarias para las redes sociales.
Entre ellos podemos destacar como Adobe Photoshop, llustrador, Canva,
CapCut.

e Celular: Permite el seguimiento y manejo de las redes sociales para
mantener la atencién al cliente y el tiempo de respuesta lo mas pronto
posible. Asi mismo, la publicacion de contenido en tiempo real como
historias.

e Banco de fotos: Acceso a imagenes y banco de fotos de los diferentes
productos que la empresa oferta con el fin del desarroll6 de las piezas de

contenido.
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e Personal: Se contratara personal para el seguimiento del calendario de
contenido y publicacibn como un community manager. Asi mismo, un
disefiador para realice las piezas de contenido y personal para delivery que
se encargue de entregar los productos.

e Financieros: Son de importancia para la realizacién y ejecuciéon del plan de
marketing entre ellos se necesita una tarjeta de crédito para la

implementacion de las campafias de publicidad en Meta.

ii. Capacidades

De acuerdo con Torres, H. (2014) las capacidades se refieren al talento o facultad
que permite a las empresas asignar recursos que a proposito han sido integrados
con el objeto de alcanzar un estado final deseado. El fundamento de muchas
capacidades se encuentra en las habilidades y conocimientos de los empleados vy,

con frecuencia también en la experiencia de los procesos y las funciones.

A continuacion, presentamos las capacidades que la empresa posee para el
desarrollo de este:

e Creatividad y capacidad de innovacion.

e Orientacion al servicio.

e Talento humano con experiencia en el area que se desempefia.

e Conocimientos en marketing digital.

e Variedades de productos segun necesidad del cliente

e Adaptacion a las nuevas tendencias del sector.

e Adaptabilidad a los cambios en las plataformas digitales.

iii. Cadena de Valor

La metodologia del andlisis de la cadena de valor propuesta por Porter (1987)

contempla la empresa como una sucesion de actividades que van afladiendo valor
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al producto o servicio que la compafia va generando y que finalmente su cliente

(consumidor o empresa) le comprara.

Estaremos compartiendo el analisis de la cadena de valor para la implementacion

del plan de marketing digital con Beauty Dolls.

Actividades Primarias

Logistica de entrada

Elaboracion de los artes que se utilizan para la publicidad digital y el contenido en
redes sociales. Estos estaran basados con el contenido de interés del publico
objetivo y requieren de insumos digitales como fotografias, videos, imagenes,

tipografia, colores.

Operaciones

Tendremos dos procesos, iniciando con la creacion del plan de contenido y la
estrategia creativa y en segundo lugar, el disefio de los artes por parte del disefiador
siguiendo el brief y las necesidades planteadas durante el mes.

Logistica de salida

Las piezas graficas acabadas por el disefiador, imagenes o audiovisuales son
recibidas y revisadas. Se comparten con el community manager para que sean
publicadas en las redes sociales, cabe destacar que estos artes seran guardados

en la nube o disco duros externos para su almacenamiento.

Marketing y ventas
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El contenido esta dirigido al publico objetivo que Beauty Dolls posee definido, esto
nos permite crear una publicidad y calendario de contenido que impacte
directamente en su decision o habitos de compra. Es importante que el community
manager, esté atento las tendencias del mercado para mantenernos actualizados y

aumentar el engagement.

Es importante tener en cuenta cuanto es la inversion para atraer un nuevo cliente,
CAC (Costo de Adquisicion de cliente), para que todos los recursos que se han

implementado por ventas y marketing nos lleven a tener un excelente CAC.
Servicio Postventa

Al ser publicados los artes, el community manager se encarga de recopilar la
informacion sobre la respuesta de la audiencia de la campania, interaccién, entre
otros. Con el fin, de obtener la retroalimentacién para realizar los ajustes necesarios

y lograr las metas definidas.

Actividades secundarias

Infraestructura organizacional

La empresa estd compuesta por tres personas que realizan las funciones
necesarias para mantener su funcionabilidad, entre ellas se encargan de
actividades como seguimiento de redes sociales, comercial, administracion, ventas,
etc. En la figura 27 podemos ver la estructura organizacional.

Administracion de los recursos humanos

El Gerente y los directores se encargan de supervisar y analizar los resultados

mensuales y la funcionabilidad. Asi mismo, realizan evaluaciones periddicas del
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desemperio de los colaboradores con el fin de brindar retroalimentacion que lleven

mejorar sus debilidades.

Desarrollo tecnolégico

La empresa invertira en computadoras con las caracteristicas necesarias que
permitan desarrollar las funciones indicadas como el disefio de artes y el
seguimiento de las ventas. Asi mismo, los programas necesarios para el desarrollo

y cumplimiento de cada una de las funciones.

Aprovisionamiento

Se realizara la compra de todas las licencias necesarias de las herramientas a
utilizar para disefio, control y seguimiento de inventario, gestién de redes sociales y
anuncios. Igualmente, para bancos de imagenes, musica y las necesarias para el

cumplimiento del plan.

4.3. — Plan de Marketing Digital

El plan de marketing digital es la herramienta que nos ayuda a tener una estrategia
dentro del ecosistema digital para lograr nuestros objetivos y obtener resultados
dentro del territorio digital. Asi mismo, es el principal documento para dirigir y

coordinar los esfuerzos de marketing.

No existe un concepto exacto de marketing digital, sin embargo, Somalo (2017) lo
define como:

El conjunto de analisis, reflexiones, plan de accion y medicion que nos ayuda a
determinar nuestra propuesta de valor en el ecosistema digital, a quién vamos a
vender y coOmo vamos a batir a la competencia esperando conseguir unos resultados

concretos en términos de ventas y rentabilidad.
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Este nos permitira crear un plan que enlace las inversiones y acciones con los

resultados esperados dentro de la tienda virtual.

El objetivo de la creacion del plan de marketing es para posicionar la marca Beauty
Dolls como la opcion preferida entre los consumidores digitales, fortalecer su
presencia en linea, la percepcion de la calidad del producto y, asi, lograr la fidelidad

del cliente.

4.3.1.- Definir mercado meta

El mercado meta definido para la empresa son mujeres que utilizan e interesadas
en magquillaje, viven en la zona urbana de la ciudad de Managua, pertenecen a la
clase media, media alta, alta y poseen redes sociales como Facebook, Instagram y
WhatsApp.

Tabla 16. Perfil del segmento de mercado

N° VARIABLE CATEGORIA

1 Nivel econémico Medio, Medio alto, Alto.

2 Género Femenino

3 Edad De 26 a 35 afios.

4 Ubicacion Geografica. Ciudad de Managua - Capital
5 Nivel de escolaridad Licenciatura

Fuente: Realizada por los autores

Los datos y caracteristicas para la realizacién del buyer persona fueron adquiridos
de los seguidores de las paginas de redes sociales de Beauty Dolls y los resultados
obtenidos al momento de realizar la encuesta a las seguidoras. Se tomaron en
cuenta los hallazgos en rango de edad, nivel de escolaridad, ingreso mensual,

ubicacion geogréfica y las redes sociales utilizadas con mas frecuencia.

A continuacion, en la figura 24, podemos ver las caracteristicas de nuestro target

con el Buyer Persona.
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Figura 23. Buyer persona Beauty Dolls

Avril Sanchez

&Quién es?

Perfil general: Licenciada en administracion de
empresa, responsable del area de administracion de
empresa de servicios, soltera y sin hijos.

Datos demograficos:

Mujer

Entre 26 a 35 anos

Vive en ciudad de Managua
Ingresos entre C$1,000 y C$20,000

Indicadores:

Extrovertida

Le gusta ir a fiestas

Esta interesada en tendencias de maquillaje.

Mira historias, reels y fotos en Facebook e
Instagram.

¢Nos Necesita?

Objetivos de los usuarios:

“Necesito un magquillaje de larga duracion”

'Quiero un complemento apropiado para resaltar
mi belleza”

“Busco un maquillaje que le favorezca a mi tipo de
piel”

Quejas y problemas comunes

.

Las tiendas siempre me cobran adicional el
delivery.

No responden mis dudas o inquietudes en un
tiempo menor a 24 horas.

No quedé satisfecha con el producto.

El maquiillaje no posee la calidad deseada.

Puntos de dolor

¢Cuales son sus puntos de dolor:

Pagar por un producto que no da resultados
esperados

No encontrar maquillaje de alta calidad a precios
accesibles

Muy pocas tiendas online o fisicas en Nicaragua
comercializan maquillaje de
estadounidenses

marcas

Fuente: Elaborada por los autores

&Qué lo motiva?

Objetivos primarios y secundarios:
« Encontrar un magquillaje versatil
que sea acorde a su estilo de vida.
(laboral o social)

Poseer un estilo propio que le
brinde identidad y apariencia
deseada.

Tener la facilidad de optar por
diferentes marcas disponibles.
Contar con la seguridad v
confianza que los productos no
causen reacciones adversas en
sus piel.

Satisfaccion con los resultados del
producto adquirido.

Recibir un valor agregado por su
fidelidad como cliente

Retos primarios y
secundarios

Encontrar una marca que le
permita mantener su magquillaje
intacto durante mas de 10 horas

Su piel sufre dafnos por los quimicos
que contienen ciertos productos
cosmeéticos industriales.

Su magquillaje actual tiene poca
pigmentacion y cobertura en la piel.
Encontrar buenos productos que
tengan precios justos.

Encontrar tiendas que el precio
final posea ya el delivery, sin cargo
adicional.

Falta de tiempo o accesibilidad a
comprar producto.
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4.3.2. — Objetivos del plan de marketing digital

Los objetivos del plan de marketing digital estdn dirigidos en funcion de los
resultados que queremos alcanzar con la finalidad de tener éxito al momento de su
ejecucion y cumplir nuestra meta. Su importancia esta orientada en ejecutar las

estrategias tomando en cuenta nuestro mercado objetivo.

Los objetivos planteados son:

e Posicionar la tienda Beauty Dolls dentro del mercado digital nicaragiense
entre noviembre 2023 a noviembre 2024.

e Dar a conocer nuestras clientas potenciales los productos principales por
medio de contenido informativo.

e Promover nuestro USP (Unique Selling Proposition o Propuesta Unica de
Venta) delivery gratis.

e Lograr ventaja competitiva en base a nuestra propuesta Unica de valor

mediante palabras claves y contenido organico.

4.3.3. — Estrategia Corporativa
a) Vision
Ser la empresa reconocida como lider en comercializacion de marcas de cosméticos

en Nicaragua, contando con el apoyo de los clientes, socios, proveedores y demas

terceros relacionados con la actividad de la empresa.

b) Misién
Somos, una tienda online nicaraguense que comercializa maquillaje de las mejores
marcas estadounidenses para todas aquellas mujeres que desean realzar su
belleza; brindamos precios competitivos y un servicio con excelencia profesional y

técnica para la satisfaccion de sus necesidades.

c) Propuesta Unica de valor
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La propuesta de valor, también conocida como "unique value proposition” en inglés,
es un elemento fundamental en el &mbito del marketing y los negocios. Se refiere a
una declaracion o descripcion concisa que comunica de manera efectiva los
beneficios y ventajas que un producto, servicio o empresa ofrece a sus clientes o
consumidores en comparacion con la competencia. En esencia, la propuesta de
valor responde a la pregunta: "¢, Por qué los clientes deberian elegirnos a nosotros

en lugar de a la competencia?".

Una propuesta de valor efectiva destaca lo que hace Unico a un producto o servicio
y cOmo satisface las necesidades o deseos de los clientes de una manera que los
distingue de otros productos o servicios similares en el mercado. Puede incluir
aspectos como la calidad, la conveniencia, el precio, la innovacién, el servicio al
cliente, la experiencia del usuario, la personalizacion y cualquier otro atributo que

sea relevante para el publico objetivo.

La propuesta de valor es esencial para atraer y retener a los clientes, ya que ayuda
a crear una percepcion positiva de lo que la empresa ofrece y por qué es valiosa.
Es una herramienta estratégica para diferenciarse en el mercado y persuadir a los

consumidores a elegir un producto o servicio especifico.

La propuesta de valor de “Beauty Dolls” se centra en: delivery gratis por tu

compra.

d) Estructura organizacional
La empresa cuenta con una estructura organizacional para su funcionamiento, la

gerencia y los departamentos administrativos y comercial son desempafnados por

los fundadores.
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Figura 24. Estructura Organizacional Beauty Dolls

i

DTOR. DTOR.
ADMINISTRATIVO. COMERCIAL.

v PERSONAL ADMON. COMPRAS.

v" MENSAJEROS VENTAS.
v SERVICIOS MARKETING.

FACTURACION.
IMPORTACIONES.

Fuente: Realizada por los autores

i Fichas Ocupacionales
En la Figura 24 se observa la estructura organizacional de lo empresa, aunque
estamos en crecimiento, cada uno de los fundadores posee un desempefio para

lograr su funcionamiento diario.

A continuaciéon, detallamos cada una de las funciones mediante las fichas

ocupacionales de cada cargo dentro de Beauty Dolls.

Gerente General

Cargo: Gerente General
Asignado: Mildred Junieth Ruz Rivera
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Empresa: Tienda en linea: “Beauty Dolls”

Ubicacion: Managua, Nicaragua.

Descripcion del cargo

El Gerente General en Beauty Dolls lidera la empresa y es el encargado de
planificar, organizar y supervisarla. Responsable de construir y mantener una soélida
comunicacion con los departamentos y juega un papel importante en la toma de

decisiones dentro de la empresa.

Responsabilidades principales:
e Desarrollo de estrategias y fijar objetivos para el crecimiento.
e Controlar el presupuesto anual y optimizar los gastos mensualmente.
e Seguimiento del desempefio de las diferentes areas para su excelente
funcionabilidad.

Funciones dentro del puesto:
e Supervisar la operativa diaria
e Fijar y desarrollar objetivos para el crecimiento de la empresa.
¢ Mantener el presupuesto y optimizar gastos.
e Establecer politicas y procesos.
e Evaluar y mejorar las operaciones y el desempefio financiero junto al equipo
asignado.
e Prepara informes periddicos sobre el crecimiento y ventas de la empresa.

e Proporcionar soluciones al problema.

Requisitos:
e Licenciatura en Marketing, Contabilidad, Administracibn de empresas o
Finanzas.

e Habilidades para el analisis de niumeros, ventas, entre otros.
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e Excelentes habilidades de comunicacion y capacidad para interactuar con el
personal.

e Familiaridad con herramientas analiticas de ventas, mercadeo, entre otros.

e Aptitud para solucionar problemas.

e Conocimientos sobre las funciones y procesos empresariales.

El nombramiento del Gerente General en “Beauty Dolls” se soporta en la
experiencia y habilidades excepcionales de la persona seleccionada. Su historial
probado en andlisis y administracién de empresas muestra su capacidad y aporte a
la estrategia de la empresa. La capacidad demostrada en supervision de personal,

operaciones y presupuesto aportan al desarroll6 de la empresa y los colaboradores.

Director Comercial

CARGQO: Director Comercial

NOMBRE DEL ASIGNADO: Donald Javier Espinoza Arauz
EMPRESA: Tienda en linea: “Beauty Dolls”

UBICACION: Managua, Nicaragua.

Descripcién del cargo:
El Director Comercial de la tienda en linea: “Beauty Dolls” es responsable de liderar
y supervisar todas las actividades comerciales de la tienda. Su objetivo principal es

maximizar las ventas, impulsar la rentabilidad y garantizar la satisfaccion del cliente.

Responsabilidades principales:
e Desarrollo y Ejecucion de Estrategias Comerciales.
o Disefar y ejecutar estrategias comerciales que impulsen el crecimiento de

las ventas en linea.
¢ Identificar oportunidades de mercado y desarrollar iniciativas para aumentar

la participaciéon en el mercado.

Gestion de Equipos Comerciales:
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e Supervisar y liderar un equipo de profesionales de ventas y marketing.
e Establecer metas y objetivos claros para el equipo, asegurando su alineacion

con los objetivos organizacionales.

Andlisis de Mercado:
e Realizar analisis de mercado para identificar tendencias, oportunidades y
amenazas.
e Utilizar datos y métricas para tomar decisiones informadas y ajustar las

estrategias segln sea necesario.

Relaciones con Clientes:

e Colaborar estrechamente con el equipo de atencion al cliente para garantizar
una experiencia positiva para el cliente.

e Implementar programas de fidelizacion y retencién de clientes.

Desarrollo de Alianzas y Colaboraciones:

e Establecer y mantener relaciones estratégicas con socios y colaboradores

clave.

e Buscar oportunidades para asociaciones que impulsen la presencia de

Beauty Dolls en el mercado.

Gestion de Presupuesto:
e Elaborar y gestionar el presupuesto del departamento comercial.

e Evaluar el retorno de inversion (ROI) de las actividades comerciales y ajustar

estrategias segun sea necesario.

Requisitos del cargo:

e Titulo universitario en Administracion de Empresas, Marketing u otra

disciplina relacionada.

o Experiencia previa en roles comerciales, preferiblemente en el sector

minorista en linea.
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e Habilidades so6lidas de liderazgo y gestion de equipos.
e Conocimiento profundo de estrategias comerciales, marketing digital y
andlisis de datos.

e Excelentes habilidades de comunicacidn y negociacion.

La eleccion del Director Comercial de Beauty Dolls se fundamenta en la vasta
experiencia comercial que tiene el asignado. Su historial exitoso en roles previos ha
demostrado una capacidad excepcional para disefiar e implementar estrategias
efectivas que impulsan las ventas y la rentabilidad. Con una sélida comprensién del
mercado en linea y habilidades de liderazgo probadas, esta designacion busca
capitalizar su experiencia para llevar la tienda en linea: “Beauty Dolls” a nuevos

niveles de crecimiento.

La persona seleccionada ha demostrado habilidades para identificar oportunidades
en el mercado, liderar equipos de ventas exitosos y establecer relaciones sélidas
con socios y clientes clave. Su experiencia Unica posiciona a “Beauty Dolls” para

alcanzar nuevos logros comerciales.

Director Administrativo

Cargo: Director Administrativo
Asignado: Jorge Enrique Morales Nochez
Empresa: Tienda en linea: “Beauty Dolls”

Ubicacién: Managua, Nicaragua.

Descripcion del cargo:

El Director Administrativo de “Beauty Dolls” desempefia un papel esencial en la
gestion eficiente de las operaciones y recursos de la tienda en linea. Encargado de
supervisar las funciones administrativas, este profesional contribuye al éxito general
de “Beauty Dolls” mediante la implementacion de practicas organizativas efectivas

y el manejo eficiente de los recursos.
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Responsabilidades principales:
e Gestion Financiera:
e Supervisar la contabilidad, presupuesto y reportes financieros.
e Colaborar con equipos internos para garantizar el cumplimiento de objetivos

financieros.

Recursos Humanos:
e Coordinar procesos de contratacion y capacitacion de personal.

e Supervisar la gestion de ndémina y beneficios para los empleados.

Logistica y Cadena de Suministro:
e Gestionar la logistica de almacenamiento y distribucion de productos.

e Colaborar con proveedores para garantizar un flujo eficiente de inventario.

Infraestructura Tecnoldgica:
e Coordinar la implementacion y mantenimiento de sistemas tecnolégicos.

e Garantizar la seguridad de la informacién y la integridad de los datos.

Cumplimiento Normativo:
e Asegurar el cumplimiento de normativas legales y regulatorias.

e Colaborar con equipos legales y externos segun sea necesario.

Requisitos:
e Titulo universitario en Administracion de Empresas, Finanzas o campo
relacionado.

e Experiencia previa en roles administrativos, preferiblemente en el comercio

electronico.
e Conocimiento soélido en contabilidad, gestion financiera y recursos humanos.

e Habilidades analiticas y capacidad para tomar decisiones basadas en datos.
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e Excelentes habilidades de comunicacién y capacidad para trabajar en

colaboracion con diferentes departamentos.

La designacion del director Administrativo en “Beauty Dolls” se basa en la solida
experiencia y habilidades de la persona elegida. Su historial en gestién financiera y
recursos humanos ha demostrado una capacidad excepcional para optimizar
operaciones. Su enfoque estratégico, combinado con habilidades analiticas y
liderazgo efectivo, resaltan su idoneidad para gestionar eficientemente las funciones
administrativas de “Beauty Dolls”. La persona seleccionada aporta una vision
integral para equilibrar las demandas financieras, logisticas y de recursos humanos,

asegurando asi la eficiencia y el éxito sostenido de la tienda.

e) Estrategias corporativas

Por medio de nuestra tienda virtual, Beauty Dolls busca posicionarse y fortalecer los
procesos de compra con cada uno de sus clientes. Igualmente, destacarse por su
USP y atencién al cliente.

Politicas: Beauty Dolls es una empresa que vende productos de belleza al detalle a
mujeres de la ciudad de Managua. Nuestra meta es satisfacer sus necesidades con
productos de belleza de alta calidad; es responsabilidad de todos los miembros y
colaboradores de Beauty Dolls garantizar la integridad y seguridad de nuestros

clientes.

Politicas de privacidad: Beauty Dolls protege los datos y la informacién personal de
todos sus clientes, evitando divulgar datos obtenidos durante compras,
suscripciones o dindmicas en redes sociales con el fin de mejorar en atencién y

promocion.
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Politica de servicios: Nos enfocamos en brindar un servicio de calidad y con la mejor
atencion. Nuestro personal estad capacitado para brindar la mejor asesoria en la

compra de tus productos.

Politica de promociones y precios: Ofrecemos nuestros servicios a los precios mas
asequibles del mercado, brindamos modalidades de pago mediante transferencias
bancarias, depdésitos, efectivo; ofreciendo siempre promociones y descuentos

segun el comportamiento de los clientes.

4.3.4.- Marketing Mix

4.3.4.1.- Producto
Beauty Dolls ofrece una exclusiva seleccion de productos cosméticos de alta calidad
para satisfacer las necesidades de maquillaje, cuidado personal y realzar la belleza
natural de nuestros clientes. La belleza es Unica para cada persona, y por esto
brindamos una amplia variedad de opciones para que nuestras clientas puedan

expresar su individualidad y realzar su confianza.

Nuestra gama de productos incluye maquillaje de dltima tendencia, productos para
el cuidado de la piel, entre otros. No obstante, utilizando la ley de Pareto o regla del
80-20 que indica que aproximadamente el 80 % de los resultados provienen del
20% de las acciones y los resultados del estudio de mercado realizado a las
seguidoras de la pagina; hemos seleccionados los productos que mas se venden
y/o mas consultan los posibles clientes para utilizarlos como productos principales

o ganchos del plan.

a) Gama de productos
En los productos que méas destacan y son de gran proyeccion para el crecimiento
de mercado tenemos:

e Labial

e Base

e Abanicos para sellar maquillaje
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Labial
Siendo uno de los productos mas consultados y vendidos, la empresa ofrece una
amplia gama de labiales de alta calidad en diversos colores y texturas, incluyendo

opciones de larga duracién y acabados mate y brillantes.

Después del estudio de mercado se determind que seria uno de los productos

estrella para la realizacion de contenido, y el desarrollo del plan de marketing digital.

Figura 25. Labiales
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Fuente: Instagram @beautydolls_mr

Base
Uno de los hallazgos dentro del estudio es la utilizacion de base liquida para piel
grasa. La empresa tiene una variedad de diferentes marcas de base y tonalidades

para cada una de las necesidades de las clientas.

Estaremos enfocandonos en promocionar este producto por medio del plan de

marketing para cumplir los objetivos propuestos.
Figura 26. Marcas de base
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Fuente: Instagram @beautydolls_mr
Abanicos para sellar maquillaje

Los abanicos para sellar maquillaje son productos de forma triangular hechos de
terciopelo que se utilizan para sellar el maquillaje con polvo compacto, también son
ideales para difuminar y mezclar el maquillaje de manera profesional.

Estos productos se destacas por la calidad y durabilidad, facilitan la aplicacion
precisa del maquillaje y forman parte de los productos més cotizados y vendidos de

Beauty Dolls.

Figura 27. Abanicos para sellar maquillaje
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Fuente: Instagram @beautydolls_mr
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Nos esforzamos en proporcionar productos de alta calidad y variedad en las
categorias mencionadas anteriormente. Aunque la competencia también ofrece
productos similares, nuestra diferenciacion radica en la diversidad de tonos, estilos
y calidad, lo que la convierte en una opcion atractiva para los amantes de la belleza

gue buscan productos verséatiles y accesibles.

b) Marca

Es una tienda online, por lo tanto, no cuenta con una ubicacion fisica para que los
clientes puedan realizar sus compras; todo el proceso de compra se realiza

digitalmente mediante sus canales digitales en redes sociales.

La empresa se dedica a la venta de productos, pero no a la fabricacion de estos,
por lo que los productos llevaran la marca de sus fabricantes. Al crear una marca e
identidad para la empresa, pretendemos ser reconocidos por ella y posicionarla para

gue nuestras clientas puedan identificarnos.

Nos clasificamos como un negocio B2C, Business to Customer, debido a que es
una marca que oferta productos al por menor en plataformas digitales directamente
al consumidor final, y busca crear relaciones cercanas con el cliente potencial o

consumidor.

El tipo de actividad productiva y por el cual devengara sus ganancias/utilidades, lo
clasifica en la categoria comercial, dentro del tipo minorista. Es decir, vende la
mercancia por unidad, sin embargo, la compra en grandes lotes y asi puede generar
una ganancia por la venta final directa al consumidor.

Nombre de la marca

La empresa posee un nombre en inglés, Beauty Dolls, el término “Beauty” significa

belleza en espafol y “Dolls” es la palabra que usualmente se utiliza para referirse a
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las mujeres elegantes, mufiecas o consideradas hermosas, nace con el concepto
de poder “realzar” las facciones que hacen hermosa a la mejor por medio de los

mejores productos de marcas reconocidas mundialmente.

c) Logotipo

El logotipo es la representacion de la marca para que sea recordada por las clientes

y asi diferenciarse e identificarse de la competencia.
Esta compuesto por los colores negro, rosado y dorado. El rosado hace referencia

ala bellezay la feminidad; el dorado representa la confianza y la pasion al maquillaje

y el negro hace un refuerzo al lujo y elegancia de la marca.

Figura 28. Logo Beauty Dolls
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Fuente: Los autores

d) Empaque

La presentacion de una marca es uno de los aspectos mas importantes al momento

de enviar o entregar tu producto al cliente.
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El empaque de nuestros productos es color rosado, manteniendo una armonia con
los colores de la empresa, con el sticker del logo adelante para identificarnos. Estos
estan compuestos por un papel y una bolsa, en dependencia del tamafio del

producto se utiliza para su empaque.

Se han elegido estos tipos de empaque manteniendo las tendencias de reutilizacion
de los materiales como parte del cuido al medio ambiente, al momento de
desempacar tu producto, este puede ser reutilizada para empacar otros regalos y
asi reutilizarla. Tanto la bolsa como el papel estd pensada para cumplir este

objetivo.

Figura 29. Tipos de empaque

Fuente: Elaborado por los autores/ Amazon.com

4.3.4.2- Precio
Segun Zarate (2023) el precio representa el dinero que un consumidor debe pagar

con el fin de obtener el articulo de su interés o para contratar los servicios de una
empresa y es definido en la mayoria de los casos por el vendedor.
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En Beauty Dolls, entendemos que la belleza no deberia ser un lujo inalcanzable, por
lo tanto, ofrecemos una amplia gama de productos cosméticos de alta calidad a
precios accesibles. Creemos que todas las mujeres merecen tener acceso a

productos de belleza excepcionales sin romper su presupuesto.

Por lo tanto, proporcionamos opciones accesibles sin comprometer la calidad lo que
nos distingue de la competencia. Asi mismo, mantendremos una seleccion diversa

de cosméticos a precios competitivos.

Los precios varian de acuerdo con el tipo de producto y relacion de marca, estos
poseen un rango desde los C$200 hasta C$1,500 cordobas, siendo este un factor

de diferenciacion, ya que relativamente son productos al alcance de todo cliente.

De igual manera los precios de los productos estan orientados tomando en cuenta
el segmento del mercado cuyo nivel econémico es la clase media y media alta

logrando establecer un precio accesible al publico objetivo.

Tabla 17.- Ejemplo de precios

Producto Precio

Base L'Oréal C$300.00
Labial Maybelline C$200.00
Abanico para sellar maquillaje C$200.00

Fuente: Realizada por los autores
Tomando en cuenta los resultados del estudio de mercado, podemos concluir que

los precios no deben de ser revisados o sufrir algun ajuste debido a que el 80% de

las encuestadas indicaron que los precios les parecen aceptables.
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Durante las diferentes temporadas del afio, se pretende colocar en los productos
principales precios estacionales creando promociones o0 sets con varios productos

para aumentar las ventas y el atractivo de la tienda en linea.

Tabla 18. Temporadas del afio

Mes Festividad/Campafa
universidad

Febrero Dia del amor y amistad

Marzo-Abril Verano

Mayo Dia de la madre

Agosto Fiestas patronales

Septiembre Fiestas patrias

Noviembre Black Friday, Cyber Monday

Diciembre Navidad

Junio, Julio y Octubre son meses que no tenemos efemérides o festividades fuertes
por lo que estaremos realizando promociones exclusivas en estos meses para ir

eliminando el stock que podriamos acumular durante meses anteriores.

4.3.4.3. - Plaza
Beauty Dolls es una tienda en linea por lo que toda su estructura y logistica es en
linea. Se implementaran procesos digitales para la efectividad de responder
consultas de los clientes, envio de productos, facilitar las formas de pago y compras

en linea.

Nuestro objetivo principal es crear y posicionar la marca para generar nuevos

clientes que se traduzcan a ventas y clientes frecuentes.

Actualmente se utilizan los canales de comunicacion como Facebook e Instagram

mediante Messenger y WhatsApp Business para contactarnos con las clientas y
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responder todas sus inquietudes y necesidades. Estos canales se mantendrany se

creara una pagina web como parte de los esfuerzos de marketing.

Inicialmente, esta pagina web se creara de manera gratuita en Wordpress para

generar un espacio digital de la tienda virtual.

Dentro de los perfiles se colocaran las diferentes fichas de los productos
disponibles:

e Breve descripcion del producto

e Precio

e Tonalidades disponibles (Base, Labiales, etc)

e Métodos de pago

Figura 30.- Ejemplo de pagina web

Attar =

100% Pure
Rose
Essential

our range of high-quality es
has been hand-picked by our
specialists.

Shop Now

Fuente: Wordpress/ tema: Attar.
Al tener toda la informacion disponible de productos, la empresa, métodos de pagos,

redes sociales y diferentes formas de contacto las clientas sentiran seguridad al

momento de contactarse con nosotros Yy realizar sus compras.
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Debido a que no tenemos oficinas presenciales y, por el momento, toda la gestion
de la empresa se realiza directamente desde la casa de uno de los propietarios, no
se creara un perfil de ubicacion en Google My Business hasta que la empresa posea
una oficina exclusiva para recibir a los clientes. Por el momento, toda la gestion de
atencion al cliente es uUnicamente digital, asi como la comunicacién con los

proveedores debido a que son extranjeros.

4.3.4.4.- Promocion

La empresa debe de invertir en publicidad y, en este caso, es publicidad digital para
cumplir los objetivos planteados con el fin de darnos a conocer y posicionar la marca

antes las clientas establecidas y las potenciales.

Estaremos enfocandonos en la publicidad digital tnicamente considerando que la
tienda no posee un espacio fisico, por el momento todos los esfuerzos estaran
direccionados a generar trafico mediante redes sociales a WhatsApp como canal de

cierre de venta mientras se trabaja en el desarrollo de la pagina web.

a) Objetivos y Métricas

La temprana identificacién y analisis de las métricas permite medir el progreso del
cumplimiento de los objetivos planteados por la empresa, también contribuyen a la
deteccion de puntos criticos en las estrategias propuestas.

Son utilizadas de acuerdo con los intereses de la empresa, las estadisticas que
otorgan facilitan informacion sobre el rendimiento del marketing en las redes
sociales, asimismo, monitorean las estrategias planteadas y, los resultados

obtenidos permiten justificar préximas inversiones en las mismas.

Para la definicion de las métricas consideramos las etapas de compra de los

clientes, debido a que nuestro plan de marketing esta enfocado en el marketing de
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la marca Beauty Dolls dentro el mercado digital nicaragiiense, también se han
considerado los objetivos y métricas de branding, consideracion y
conversion para ejecutar el plan de marketing digital para la empresa.

Segun objetivo son:

o Branding: Lograr que 2,500 personas recuerden la marca por medio del
objetivo de awareness o reconocimiento de marca definido por Meta en el
primer mes de ejecucion del plan.

o Consideracion: Alcanzar una intencion de compra del 25% mediante un
portafolio y fichas técnicas de los productos haciendo uso del e-commerce
durante el primer afio de su funcionamiento.

o Conversion: Obtener una efectividad del 20% de personas que adquieran el
producto sobre el total del alcance obtenido en las publicaciones de las redes
sociales.

Las métricas por objetivos son:

o Branding: Vistas, impresiones, alcance, engagement y CPM (Costo por Mil).

o Consideracién: Numero y porcentaje de visitantes, paginas de salida de la
web, tiempo de permanencia, visitas a las fichas de los productos, intereses
y afinidades de los visitantes.

o Conversion: Ratio de conversion a ventas, cantidad de compras efectuadas,

visitas en el perfil, nUmero de impresiones en publicaciones, alcance en

publicaciones.

b) Redes Sociales
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Segun Shum (2023), las conexiones moviles celulares en Nicaragua comprenden
una cifra de 8,43 millones, estas representan un 120,5% de la poblacion en
Nicaragua. Por lo tanto, podriamos decir que los nicaraglienses tienen acceso a

internet y a la conexion movil.

Las redes sociales se han vuelto una importante forma de comunicar en el dia a dia
de los seres humanos, asi mismo, se vuelve de importante la presencia digital de

las marcas en redes sociales.

Al crear tu perfil digital como empresa la importancia de elegir adecuadamente tus
redes sociales es una parte fundamental de tu estrategia digital. Tomando en cuenta
los resultados de la investigacion, podemos concluir que las plataformas principales

dentro de redes sociales son Facebook e Instagram.

De las mujeres encuestadas indicaron que el 70% utiliza Facebook y el 62% indico
que utiliza Instagram. Asi mismo los hallazgos del andlisis de las consultas en
nuestras redes sociales agregaremos a la estrategia WhatsApp Business por ser
una de las plataformas donde obtenemos consultas y ha influido en el cierre de

ventas.

Meta

Meta es la compafia duefia de las plataformas de Facebook, Instagram y
WhatsApp, por medio de su pagina de administrador de anuncios o ads manager

estaremos creando las campafas para promover nuestro contenido y los productos.

Iniciaremos con un presupuesto de prueba mensual de $7 a $10, este presupuesto
nos ayudara a crear audiencias y, también, crecer la comunidad de la tienda en
linea. De acuerdo con los resultados durante el primer trimestre se realizaran

ajustes al presupuesto para ir cumpliendo los objetivos.
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Esta estrategia se estara reforzando con las publicaciones de contenido informativo
en las diferentes redes sociales y las palabras claves que se indicardn dentro de la
estrategia de SEO.

Figura 31. — Ejemplo Ads Manager

(3} Campaigns Updatedjustnow Discard drafts Review and publisi
= Q,  Search and filter -
I8 Campaigns 50 Adsets [ ads
é (LB 4 P - & wBTest A 5 &8 ¢ @ Rules » View Setup @ M Columns: Performance + "B Breakdown v Reports v
E off ron Delivery T Bid strategy Budget Atribution setting @ Results Reach impre. @ Results Reach Impressions
o °M Highest volume $3.00  Multiple attributi 52230 52330 281,485
. * Aclive Using ad set bid. Using ad set bu. ) Multiple attributi 150,183 150,183 1212997
@ it Highest volume $10.00  7-dayclick or 1-d. 796 188237 879% 188237 610096
@ i Highest volume 55.0!5 Multiple attributi . 2173 81865 . 2173 81,865 839,584
® Ad setoff Highest volume $500 28-deyclickor 1 59 1608 526 1608 13258
® Adsetoff  Usingadsetbid.  Usingadsetbu.  28-dayclickor 1 L an 28 a1 5994
° Usingad setbid  Usingad setbu  7-dayclick or 1-d. e 519 §& 519 9250
° Usingad setbid.  Usingadsetbu..  7-dayclick 5 1013 5 1003 7914
° Highest volume $1000  28dayclickor 1 728 728 1690
° Usingad setbid.  Usingad setbu..  28-day click or 1- 2533 17552 2533 17,552 21128
? ° Highest volume $7.00  28-dayclickor 1
@ Multiple attributio... - 695,757 - 695,757 3,436,177
i}

Fuente: Social Status (2023)

Al crear la campafa de anuncios Meta nos propone varios objetivos, figura 33,
segln nuestras metas, nosotros nos enfocaremos en cuatro objetivos: Awareness,
Traffic, Engagement y Sales (Ventas). Esto es tomando en consideracion las

métricas indicadas anteriormente.
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Figura 32.- Objetivos de anuncios Meta

Create new campaign X

Auction v
Choose a campaign objective
| Awareness

B Traffic

.J Engagement

Y  Leads

Your campaign objective is the business
goal you hope to achieve by running your

‘ah App promotion ads. Hover over each one for more
information

Sales

Fuente: administrador de anuncios Meta.

Con el objetivo awareness o alcance, lograremos abarcar mas clientas potenciales
y brindarle posicionamiento a la marca, es decir, daremos a conocer nuestras redes
sociales a mas mujeres. Con el objetivo Traffic y Engagement, nos enfocamos en
obtener mas interaccion en nuestro contenido y mensajes de consultas de nuestros
productos en Messenger y WhatsApp, asi mismo, generar trafico a la pagina web
una vez activa y a WhatsApp.

Con el objetivo Sales (Ventas), conversiones, llevaremos el trafico directamente a
nuestra linea de WhatsApp para cerrar las ventas de las personas interesadas en
nuestros productos.

Considerando nuestro publico meta y el buyer persona con el presupuesto indicado
tenemos un estimado de tamafio de audiencia de aproximadamente entre 537,600
a 632,500 mujeres con un alcance diario con el presupuesto indicado de 737 a
2,100, ver en figura 33, segun los ajustes al presupuesto el alcance puede ir

aumentado.

123



Figura 33.- Audiencia estimada y alcance

Estimated audience size: 537,600 - 632,500 @

»:J Estimates may vary significantly over time based on
your targeting selections and available data.

Estimated daily results

Reach ©
737 - 2.1K

Fuente: Administrador de anuncios

Los perfiles de Facebook, Instagram y WhatsApp estan conectados con el

administrador de anuncios para su ejecucion del plan.

Se realizara contenido en formatos videos, carruseles e imagenes para promover
los diferentes productos y promociones de Beauty Dolls, asi mismo, los espacios y

actualizaciones dentro de las redes sociales como historias y reels.

Contenido

La estrategia de contenido esta basada en las necesidades de posicionamiento de
marca Yy los objetivos propuestos, se realizara un calendario de contenido mensual
con el fin de promover las campafas, promociones y contenido informativo

alrededor de los productos a promocionar en el mes.

Este calendario estara diseflado para cumplir los objetivos de branding,
consideracion y conversion con el fin de que el plan de marketing no esté basado
s6lo en la publicidad sino en contenido organico, utilizaremos las palabras claves

definidas para el S.E.O. como parte de los esfuerzos.

124



A continuacion, presentaremos ideas de piezas de contenidos segun objetivo:
Branding:

o ¢Quiénes somos?

o Siguenos en nuestras redes sociales

o Productos que ofrecemos

o Carruseles informativos sobre productos

o Historias interactivas para promover los productos del mes.

Consideracion:
o Videos explicativos sobre cémo utilizar productos.
o Infografias sobre tips de maquillaje.
o Reels sobre las diferentes tonalidades de bases de maquillaje

o Reels sobre los abanicos de maquillaje y sus funciones

Conversion:
o Historias con las promociones del mes
o Reels con los productos del mes y precio
o Carruseles con los precios de los productos

o Formas de pago

Utilizaremos una plantilla de calendario de contenido para realizar tener un

seguimiento de las piezas de contenido a publicar y los dias. Ver figura 34.
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Figura 34.- Ejemplo de calendario de contenido

SOCIAL MEDIA CALENDAR o® e

m TUESDAY WEDNESDAY THURSDAY FRIDAY SATURDAY SUNDAY

TOPIC TOPIC TOPIC TOPIC TOPIC TOPIC TOPIC

FACEBOOK

Fuente: Now! Marketing Digital (2023)

c) S.E.O.-Search Engine Optimization

El Search Engine Optimization o SEO, conocido en espafiol como Optimizacion en
Motores de Busqueda. Es una estrategia digital que se utiliza para posicionar la

marca de tu empresa por mediante de keywords o palabras clave.

Este conjunto de técnicas se utiliza dentro o fuera de los motores de busqueda (on
Page — Off Page) y tomando en cuenta la importancia y la relevancia de las redes
sociales como parte de los motores de busqueda. Esta estrategia organica debe ser

considerada dentro del plan.

Iniciaremos por identificar las palabras claves que utilizaremos para el marketing.
Estas keywords se utilizaran para la redaccion de los textos en contenido, videos,
carruseles y asi, tener mas posibilidades de aparecer dentro de los motores de
busqueda. Esto se replicara en redes sociales como en la pagina web una vez

creada.
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Tabla 19.- Keywords o palabras claves

Palabras claves
Palabra Busquedas mensuales
Base de maquillaje 100 - 1 mil
Magquillaje natural 1 mil - 10 mil

Make up tienda 10 - 100

Magquillajes piel grasa 100 - 1 mil
Marcas de maquillaje 10 - 100

Base piel grasas 100 - 1 mil
Paginas de maquillaje 10 - 100
Magquillaje online 10 - 100
Tiendas de maquillaje online 10 - 100
Delivery gratis 10 - 100
Base liquida 10-100

Fuente: Realizada por los autores/Google Keywords Planner

Con forme los resultados encontrados de la estrategia las keywords o palabras

claves se iran mejorando y perfeccionando.

d) Pagina Web
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Las paginas web nos ayudan a dar a conocer nuestros productos y obtener mas
alcance de clientas potenciales. Para darle mas potencial a la tienda en linea y
mayor facilidad de ver los productos y realizar compras se iniciara creando una

pagina web gratis mediante Wordpress, figura 30.

La pagina web estara compuesta por:
¢ Inicio
e ¢ Quiénes somos?

e Productos

e Catalogo
e Blog
e Contacto

Se creara un blog donde estaremos compartiendo tips de cuido de maquillaje,
rostros utilizando las palabras claves para el marketing de la misma. Igualmente, en
la parte de contacto de la pagina web se creara un formulario para que las personas

puedan contactarnos directamente a un correo electrénico de atencion al cliente.

e) E-mail Marketing

El E-mail marketing es una de las herramientas mas practicas y exitosas para

generar ventas y fidelizacion de clientes.

Por medio de una base de datos de los clientes que compren un producto en Beauty
Dolls, se estaran enviando correos con productos nuevos, promociones, nuevas
campanfas con novedades y productos que les podrian interesar o volver adquirir.
Se segmentara de manera especifica estas bases de datos para enviarles

promociones que les pueda interesar, por ejemplo, si una cliente ha comprado una
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base especifica 1 vez cada mes se enviaria un recordatorio y una promocion si

adquiere un producto adicional como polvo compacto.

Para realizar envios masivos utilizaremos la pagina Mailchimp, que ofrece plantillas

y un plan gratuito.

Figura 35.- Plataforma Mailchimp

Fuente: Dué, M. (2022)

4.4.- Diagrama de Gantt
Por medio del diagrama de Gantt estaremos presentando el desarrollo del plan de
Marketing Digital en el periodo de un afio de Octubre 2023 a Octubre 2024. Este
nos permite a tener una visiébn mas clara de las necesidades de cada plataforma y

el desarrollo de sus funciones.
Tomamos en cuenta, el tiempo que necesitamos para iniciar la campafia desde la

toma de recursos fotograficos, el disefio de campafas gréaficas, creacion de blog,

contenido de videos, fotografias, etc.
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Figura 36.- Diagrama de Gantt Beauty Dolls

| __OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE |  ENERO FEBRERO MARIO ABRIL MAYO JUNIO | Juulo AGOSTO | SEPTIEMBRE OCTUBRE
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Fuente: Realizacion propia/ Plantilla Vilma Nufez.

4.5.- Anédlisis financiero

El flujo de efectivo esta basado en el comportamiento de la tienda durante el periodo
del 2023 junto con la proyeccion considerada al nivel de inversidén estimado para el

nuevo ciclo y conforme el plan de marketing digital.

Beauty Dolls proyecta un futuro prometedor ya que en el analisis financiero incluyen
proyecciones de ventas optimistas para los proximos afios. En un esfuerzo por
impulsar el éxito continuo de la tienda, hemos considerado un aumento significativo
en las ventas para los afios 2024 y 2025 tomando de referencia el flujo de efectivo
del 2023, el aumento en venta aproximadamente es del 15% con el fin de cumplir

los objetivos planteados por la empresa.
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El incremento de los gastos podria deberse a inversiones adicionales en marketing,
tecnologia y mejora continua de los recursos. Es crucial que la empresa mantenga
un equilibrio entre el crecimiento y la eficiencia operativa para garantizar que este
aumento no afecte negativamente su rentabilidad a largo plazo.

Se considera también que la inversion en gastos en redes puede ser cambiante
segun los resultados que obtengamos de la publicidad digital en el primer trimestre
de su ejecucion. El plan de marketing digital est4 en fase 1, lo que significa que
estamos en proceso de aprendizaje y, segun los resultados obtenidos y

cumplimiento de metas este puede ir cambiando.

Tabla 20. Flujo de efectivo

FLUJO DE EFECTIVO

CONCEPTO 2023| 2024] 2025
VENTAS 35,000 40,250 52,038
Bancos 5,300 | 13,550
TOTAL INGRESOS 35,000 [45,550 | 65,588
PROVEEDORES 22,000 25,000 32,000
GASTOS ADMINISTRATIVOS - 1,500 1,500
GASTOS OPERATIVOS 2,000 2,500 2,500
PUBLICIDAD EN REDES 700 | 3,000 | 4,000
TOTAL GASTOS 24,700 [32,000 40,000
DISPONIBILIDAD DE EFECTIVO 10,300 |13,550 | 25,588

Fuente: Los autores
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CAPITULO V: CONCLUSIONES

El mercado digital en Nicaragua se encuentra en auge Yy la industria de productos
para la belleza es una de las mas grandes en crecimiento a nivel global y en el pais.
Por lo tanto, con la creacion de una tienda virtual que brinde servicios de compra en
linea, constituida y posicionada digitalmente logramos impactar en el sector para

tener presencia dentro del mercado.

Uno de los hallazgos mas importantes fue el buyer persona de Beauty Dolls, se
identificé que el mercado objetivo de la tienda en linea son las mujeres de 26 a 35
afos, de la zona central de Managua, licenciadas y con un ingreso promedio entre
C$11,000 a C$25,000.

Asi mismo, se aumentd la presencia digital por medio de una estrategia de
marketing S.E.O. en redes sociales y pagina web, para llegar a un publico mas
amplio, esto es fundamental dado a que nos permite aumentar las interacciones,
con los clientes potenciales y los clientes establecidos, por ende, tener un mejor
marketing en motores de basqueda.

Se genero contenido de valor, relevante y atractivo que provoque a las necesidades
e interés de la audiencia, invitdndolos al llamado a la accién, es decir, que hagan
algo en concreto: comenten, compartan la publicacion, la guarden, etiqueten a

alguien u opinen.

Se implementd estrategias para destacar los productos principales y resaltar nuestra
propuesta unica de valor enfocado en delivery gratis, con el fin de brindarles una
visibilidad correcta y determinada a lo que ofrece la marca, a través de contenido

visual e informativo.
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CAPITULO VI: RECOMENDACIONES

Toda empresa tiene como objetivo crecer y Beauty Dolls quiere seguir mejorando

su presencia digital y su crecimiento. Estas son las recomendaciones para seguir

creciendo y lograr cumplir sus metas:

Mantener a sus colaboradores capacitados en el area de la atencién al cliente
y seguimiento de ventas. Debido a que la empresa esta en crecimiento, debe
de crear un seguimiento de ventas para ir realizando bases de datos de
clientes frecuentes y hacer promociones especiales para ellos.

Dentro de las estrategias futuras, se debe contemplar alianzas con
influencers dentro de la industria de la belleza para destacar de la
competencia.

Invertir en herramientas digitales para la gestion de redes sociales como
Hootsuite, Emplify.

Definir nuevas métricas conforme se vayan definiendo nuevos objetivos a
cumplir como alcance, retorno de inversion (para medir la inversion digital
versus la venta).

Adquirir un dominio para obtener su propia pagina web y migrar de una gratis
a una propia, asi mismo, contemplar el manejo y los softwares dentro del
presupuesto para su administraciéon y alimentacion de contenido.

Aunque la tienda es digital, para ayudar a la presencia y posicionamiento
participar en ferias de emprendedores conocidas para dar mayor exposicion

a la marca.
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ANEXOS

v" Encuesta

1) Selecciona tu edad
o 18 a 25 afos
0 26 a 35 afios

o Mayor de 35 afios

2) ¢ Cual es tu nivel de escolaridad?

o Bachiller

o Universitario

o Master

3) ¢Cual es tu ingreso mensual?

o Menor a C$10,000

o Entre C$11,000 a C$25,000

o Mayor a C$26,000

4) ¢En qué zona de la capital vives?

o0 Managua zona centro

o0 Managua zona arriba

o Managua zona abajo
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o Carretera a Masaya (Km 8.2 al Km 14)
5) ¢ Cuales redes sociales utilizas con mas frecuencia?
o Facebook
o0 Instagram
o Tik tok
o Twitter
0 Todas las anteriores

6) ¢Has comprado productos cosméticos en Beauty Dolls? Si respondes Si

comenta si nos recomendarias y por qué.

0 Si

o No
7) ¢Como te diste cuenta de la existencia de nuestra tienda?
o Facebook
o Instagram
0 Me lo recomendaron

o Otro
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8) ¢ Has comprado productos cosméticos en otras tiendas en linea o fisica?

o0 Variedades lvette

0 Cheeks

o Otra

9) ¢ Cual de estos productos utilizas con mas frecuencia?

o Base Beauty Creacion

0 Rubor Sheglam

o Labial Cmaadu

o Otras (Cual)

10)Menciona qué tipo de marca base utilizas. Ejemplo: Liquida para piel grasa.

11) ¢Qué tipo de rubor compras con mas frecuencia?

0 Liquido Sheglam.

o En polvo Beauty Creacion.

o Otras ( Cual)
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12) ¢Con qué frecuencia compras maquillaje?

0 Mensual

o0 Cada dos meses

o Mayor a 3 meses

13) ¢Cdmo consideras los precios en Beauty Dolls?

o Considero son aceptables

0 Se me hacen costosos

o Considero que son demasiado econémicos y me hacen dudar de su

calidad

14) ¢Cbémo prefieres pagar tus compras en linea?

o Transferencia

0 Tarjeta débito o crédito

o Efectivo

o Cualquiera de las anteriores

15) ¢ Qué tipo de contenido te gustaria en las redes sociales de Beauty Dolls?

o Videos Informativos (como aplicar o utilizar los productos)

o Tips de cuidado
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o Mas sobre precio

o Carruseles con descripcion y precio de los productos.

Figura 37.- Respuestas pregunta 10 encuesta

220 respuestas

Liquida para piel grasa
Liquida piel grasa
Maybelline

Piel grasa

Mac

La girl

LA

Milani

Liquida para piel grasa

Fuente: Investigacion realizada/ Google Forms.

v' Rangos de edad seguidores de Instagram

Figura 38. Edad seguidores de Instagram

Principales rangos de edad $

18-24
40,5%

o

25-34
35,6%

o
w
g
IS
>

22,2%

45-54
3 I 1,3%

Fuente: Instagram Beauty Dolls

v' Cronograma de actividades
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Para la recoleccion de datos de la encuesta realizaremos el siguiente
cronograma de actividades:

e 22 al 24 de Septiembre:
« Elaborar la encuesta dentro de la plataforma Google Forms.
e Generar el enlace para ser compartida en redes sociales.

Figura 39.- Encuesta Google Forms

Donde viste esta encuesta? *

Facebook
Instagram

Whatsapp

Clientes

Conociendo a nuestros clientes

seleccione su edad *

18a25

26a35

Mayor de 35 afios
Opcion 4

Opcién 5

Fuente: Los autores por medio de Google Forms

e 26 de Septiembre:
o Elegir los productos o él producto que sera rifado con los
seguidores que completen la encuesta.
e Se elige producto Tony Moly que es para el cuido de la piel.
e Realizar arte para promocionarlo.
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Figura 40. Producto a rifar Kit Hidratante Tony Moly

Fuente: Los autores

e 27 de Septiembre al 25 de Octubre:
e Subir la encuesta en las historias de instagram y muro de
facebook.

Figura 41. Historia promocién encuesta

c beautydolls_mr

iISORTEO!

Participa con 1 simple 7

paso

o iPodria ser tuyo!

Fuente: Los autores por medio de la pagina de Instagram de Beauty Dolls.
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Figura 42. Publicacion encuesta muro

. Beauty Dolls
Reels - Hace un momento - @
participa y gana el kit de skincare Tony Moly
Tan solo llenar la encuesta en
historias &

iSORTEO! °

Paso 1

SOLO TIENES
Que Llenar la

Fuente: Los autores

v' Presupuesto 0 Recursos: humanos, materiales vy

financieros

En la siguiente tabla, Tabla 4, describiremos los recursos y presupuesto que

utilizamos para completar esta investigacion:

Tabla 21. - Recursos o presupuesto

Elemento | Recurso Recurso Financiero
humano material
Encuesta | Donald Google Las plataformas Google Form vy
Espinoza Form redes sociales son gratis por lo que
Jorge Redes no necesitamos invertir en ellas. El
Morales Sociales kit de skin care para promover la
Mildred Ruz Kit Skin | encuesta tiene un valor de $15
Care Tony
Moly

Fuente: Los autores
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v" Perfiles redes sociales

Figura 43. — Perfil Facebook

< Beauty Dolls ©Q

v Doll's

personal style

Beauty Dolls

13 mil seguidores - 4 seguidos
Salud/Belleza

WhatsApp Mensaje
Seguir
Publicaciones Mas v

Detalles

© Pagina - Emprendedor(a)

Fuente: Facebook perfil Beauty Dolls

Figura 44.- Perfil Instagram

( beautydolls_mr

390 3,776 89
Publicaciones Seguidores Seguidos

Cosmeticos | Fragancias | Accesorios
@ beautydolls_mr

Salud/belleza

Belleza que ilumina
Pedidos 84905901
Entregas a todo el pais #%
Ver traduccion

@ www.tiktok.com/@beautydol... y 1mas

> ma_lidia06 sigue esta cuenta

Seguir Mensaje Contacto

6 ' E’ ‘ \" l" Q {‘i
N

Perfumes@ Maquillaje A San Valentin Client@is Regalo M|

Fuente: Instagram perfil Beauty Dolls
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Figura 45.- Perfil WhatsApp Business

Beauty Dolls

190 5901

Emprendedor(a)

Abierto las 24 horas

Esta es una cuenta de empresa.

Catalogo Ver todos

Salud/Belleza

Abierto las
24 horas

Abierto ahora

“ Beauty Dolls
Facebook « 13,288 me gusta

@ @beautydolls_mr

aar N7 7OSESUIACrE

Fuente: Perfil Beauty Dolls

146



