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RESUMEN EJECUTIVO

Se planifico un objetivo para hacer una reactivacién de fortalecimiento para la
empresa Avril Byana, de manera que se buscaron estrategias que permitieran hacer
un seguimiento en cuanto a la relacion con el cliente y alternativas que pudieran
activar las redes sociales con contenido de valor e interesante para el producto

como para el servicio que se ofrece.

Para hacer el desarrollo de este plan se plantearon unos objetivos especificos
basados en informacién y herramientas de marketing digital, como la
implementacion de un buyer persona que dio como resultado tener una descripcién
mas aceptable del tipo de usuario que tiene la empresa, asi como herramientas que

eran mas utiles para obtener informacion cualitativa y cuantitativa.

Se continuo con el desarrollo de dos herramientas como el circulo dorado para
poder esclarecer que queria brindar la empresa especificamente a su usuario para
poner en marcha el desarrollar de un contenido planificado como lo fue el calendario
de redes sociales, y por medio de estrategias basadas en indicadores de marketing
se enfocd en 4 aspectos que van desde crecimiento organico de los seguidores
hasta el numero de visitas e interaccién que tiene el publico con las publicaciones
realizadas en la marca.

Antes de llevar a cabo la campana publicitaria se analizo por medio de diferentes
tests las falencias y virtudes que tiene la empresa, también se pudo identificar una

ruta de accion para implementar diferentes tipos de accidén cronolégicamente.

PALABRAS CLAVE. Marketing digital, Estrategia, Indicadores de marketing,

Herramientas de marketing.
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INTRODUCCION
Hoy en dia los emprendimientos buscan la manera de aumentar su visualizacién de
forma mas aceptable a sus usuarios, con presupuesto que se ajuste ya que este
tipo de mipymes no cuenta con presupuestos elevados , el gran impacto que tuvo
la pandemia producida en el afio 2020 por el COVID-19, permitié que todos tuvieran
una cercania notoria a la tecnologia , pues las puertas estaban cerradas y la mejor
manera de seguir vendiendo era por medio de redes sociales donde todos estan
poniendo la atencion en su momento, lo que impulso a muchos emprendedores

pusieran sus trabajos de forma digital.

Es aqui donde cada empresa busca la manera de ser Unica para sus usuarios que
son sus puntos de valor, pero hay multiples opciones efectivas y econdémicas que
permiten atraer clientes que aumente el fortalecimiento comercial. Es por esto que
se busca y se tiene la necesidad de saber la importancia del marketing digital, ya
que por medio de esta cada una de las empresas tienen la oportunidad de crear una
estrategia especifica y rentable, se sabe que el marketing son acciones y tacticas
de mercado empleadas en la red, brindando una atencién personalizada al cliente

sobre el producto que busca.

Es por esto que se planeo el objetivo de implementar una estrategia de activacién
para la empresa “AVRIL BYANA” aplicando técnicas de marketing digital enfocadas
en la reactivacién de las redes sociales. Se hizo un estudio para identificar el
segmento del cliente por medio de la representacion del buyer persona para saber
el lienzo de valor que tienen nuestros clientes, es por ello que se disefia una plantilla
de programacion que permite organizar las ideas del contenido que establece la
relacion de la empresa con el usuario que llega a esta web.

Por esta causa, podemos resaltar que este trabajo de grado de fortalecimiento

empresarial cumple con los conocimientos adquiridos a lo largo de la Tecnologia de
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Produccion Industrial que formaron al estudiante, a su vez con los productos del

grupo de investigacion SOLYDO, dando respuesta a la institucion.
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1. DESCRIPCION DEL TRABAJO DE INVESTIGACION

1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Hoy en dia, el uso de redes sociales es primordial en las empresas, pues todo se
realiza de manera digital y es mucho mas facil el dar a conocer los productos o
servicios que estas ofrecen por las diferentes plataformas digitales que existen
(APD, 2019). Actualmente, existen empresas que cuentan con redes sociales en
donde se comunican directamente con el cliente, se realiza la compra del producto,
se atienden inquietudes o simplemente los usuarios pueden conocer los servicios
que esta misma ofrece (Valdes, s.f.), pero no todas aprovechan esta gran
herramienta para generar mas interaccion con los usuarios y con la competencia
(Bravo, s.f.).

La empresa AVRIL BYANA, inicié su operacion a mediados de marzo del afio 2021
ofertando a sus clientes pijamas en tela piel de durazno y, a los pocos meses,
expandié su portafolio a blusas, tops basicos, entre otras prendas para mujer. Su
canal de ventas y comunicacién principal es Instagram, aunque también cuenta con
atencion via WhatsApp. Desde un principio, Instagram tuvo una buena repercusion
con sus clientes pues a dia de hoy la pagina cuenta con 6.500 seguidores y sus
ventas son aproximadamente 1 millon COP al mes. Una sola persona es la
encargada de las redes sociales y todo el proceso de trazabilidad de las prendas,
desde la compra en fabrica hasta la entrega al cliente. Sin embargo, la empresa no
cuenta con una base de datos de clientes, ni con una estrategia organizada para
subir contenido y poder tener un alcance mayor con los clientes, ademas la
frecuencia de publicacion es de 1 a 2 veces por mes, debido a esto se plantea la
siguiente pregunta ¢Qué técnicas de marketing digital permitirian potencializar los
canales digitales de la empresa AVRIL BYANA?
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1.2. JUSTIFICACION

La implementacién de estrategias clave de marketing digital, no solo se basa en
tener un mayor alcance, sino también se enfoca en agregarle valor a cada producto
o0 servicio que esta ofrece, enfocandose en un publico objetivo para poder satisfacer
las necesidades y/o deseos que el cliente tiene (Question Pro, s.f.). Las estrategias
de marketing digital, van enfocadas en diferentes objetivos, como el publico,
reconocimiento de marca, generar trafico en la red y en generar ventas y
rentabilidad en las cuales, todas buscan el favorecer a la empresa sin dejar a un
lado la calidad de lo que ofrecen (Base Cero Marketing, s.f.); estas estrategias van
de la mano con diferentes técnicas, que permiten el 6ptimo funcionamiento y
acompafamiento por medios digitales a los diferentes usuarios que desean adquirir

un producto o servicio (Fernando Eduardo Viteri Luque, 2018).

Con este trabajo de fortalecimiento empresarial para la empresa AVRIL BYANA, se
busca aplicar diferentes técnicas de marketing digital para lograr activar las redes
sociales de la misma, logrando asi tener una mayor interaccién con los clientes y
poder establecerse en el mercado. Por lo tanto, se espera que junto al
acompafnamiento del grupo de investigacion SOLYDO, asociado a la linea de
investigacién desarrollo organizacional, se realice este trabajo de manera exitosa
basandose en los diferentes conocimientos adquiridos durante la Tecnologia en

Produccion Industrial.
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1.3. OBJETIVOS
1.3.1. OBJETIVO GENERAL

Implementar una estrategia de activacion digital para la empresa “AVRIL BYANA”
por medio de técnicas de marketing digital para la reactivacion de las redes sociales

y el fortalecimiento comercial.
1.3.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Identificar el segmento de cliente de la empresa “AVRIL BYANA” por medio

de la investigacion de mercados para la representacién del buyer persona.

2. Disefar el contenido de interaccion con usuarios en Instagram y WhatsApp
por medio de una planilla de contenido para la estandarizacién del protocolo

de relacionamiento con los clientes para la empresa “AVRIL BYANA”.

3. Determinar el impacto de la estrategia de activacion digital de la empresa
“‘“AVRIL BYANA” por medio de indicadores de marketing digital para la

asociacion de la marca.
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2. MARCO REFERENCIAL
2.1. Marco conceptual
2.1.1 Marketing digital

El Marketing Digital es el conjunto de estrategias en relacién con canales digitales
que permiten percibir el volumen de interaccion en tiempo real del consumidor,
buscando una relacién estable y fiel de el mismo, haciendo que la empresa tenga
un gran impacto en la posicion de su producto y mayor visibilidad para sus clientes,
para esto es importante que la empresa tenga claro sus objetivos. (Lozano Torres ,
Calderén Argoti , & Lozano Torres, 2021), tiene la capacidad de cuantificar,
contabilizar y tener servicios personalizados a un precio que se ajusta al beneficio

de la empresa. (Fuente, 2022)

2.1.2 Estrategia de activacion

La estrategia de activacion es una campana estratégica que realizan las marcas y
0 empresas para brindarles a los clientes distintas experiencias y asi encontrar
conexiones emocionales duraderas entre su marca y el publico objetivo, que se
realizan por medio de la interaccion directa de personas externas ,que su vez sean
innovadoras y que brinden un conocimiento mas amplio de los objetivos que se
plantean como empresa, teniendo en cuenta activar el mercado y la opinién del
publico, ofreciendo algo de valor a su producto. (Cepymenews, 2021) y (Aguiar,
2019)
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2.1.3 Canales digitales

Los canales digitales son herramientas extremadamente eficientes para la
recopilacion de datos e informacion valiosa en tiempo real, que a su vez le permite
a la empresa atraer un tipo de trafico estratégico , permitiendo enviar un mensaje
especifico y de calidad para darle un valor informativo al cliente o al stakeholder ,
dandole a conocer de manera mas amplia los objetivos e intenciones que se tienen
como empresa 0 marca; y que permite también optimizar la manera de entregarle
informacion al consumidor, que esta sea precisa, sencilla y clara. (Zopp Digital ,
2017)

2.2. Marco teédrico

2.2.1 Marketing digital

El marketing digital es una herramienta eficaz que permite tener una estratégica
comercial facilitando procesos de comercializacion e incrementar cifras de venta,
permitiendo coger diferentes canales o herramientas que puedan brindar un plan de
negocio optimo que hace que se llegue a un publico global, dando informacién
exacta y clara al consumidor, gracias a la magnitud y el poder que tiene el internet

en este recurso. (Bricio Samaniego & Calle Mejia, 2018).

La empresa busca que la comunicacion con el cliente sea mas clara para haga que
su eleccidn sea mas exacta con lo que busca, por eso la idea de integrar un plan de
marketing, no es un secreto que hoy en dia el impacto en redes sociales o sitios
web es lo que al consumidor le llama la atencion pues le permite tener una idea de
lo que puede encontrar en el punto fisico o evaluar lo que llegara a su casa por
medio de las opiniones que brindad los consumidores teniendo una informacién

plena. (Pitre Redondo, Builes Zapata, & Hernandez Palma, 2020)
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Este plan nace en los afios 90 llamado el web 1.0 pero no permitia la interaccion de
los usuarios con las paginas web de manera activa, en el afio 2000 hizo ya un poco
mas de impacto con el concepto que tenemos hoy en dia pues llegaba a la red un
web 2.0 que le daba oportunidad a una persona natural fuera un productor de
contenido lo que permitioé ya la mejor comunicacion e interaccion, en el proceso del
cambio llega el web 4.0 que ayudaba a dar una informaciéon mas personalizada a lo

que buscan los usuarios. (Pecanha, 2021)

Tabla 1
Fases del marketing digital.
Objetivo Posibilidades Que se ve El valor
Marketing Enfoque en Vender un Revolucion Descripcién  Transacciones.
1.0 el producto. producto industrial. especifica
especifico. del producto
a vender.
Marketing La Cumplir Tecnologia Estandares  Relacion
2.0 importancia necesidades del personal.
del cliente.  del publico. consumidor.
Marketing Valores y Ser New Wave. Visiéon hacia Con el publico
4.0 sentimiento  atractivos. el cliente. en general.
especificos
del cliente.

Es por eso que una de las oportunidades que brinda es el andlisis y medicion del
mercado que es un conjunto de personas que tienen necesidades homogéneas con
mismos gustos haciendo que los clientes sean rentables para el servicio o producto,
usando la comunicacion, la distribucién y la fijacién de precios como actividades
puntuales de marketing. (Armstrong & Kotler, 2013). Permitiendo el mayor alcance
entre el servicio y consumidor entre campafias que atraen mucho mas espectadores
dandole la oportunidad a la empresa a darse a conocer en nuevos mercados
haciendo uso de herramientas que permiten la integracién clara de marketing digital
las cuales son una gran cantidad, entre las mas destacadas esta el SEO, Buyer
persona y el SEM. (Pecanha, 2021)
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2.2.2. Estrategias de marketing digital

Una estrategia de marketing digital sencillamente es la planificacién u organizacién
de diferentes tipos de pasos para poder cumplir con los objetivos establecidos con
anterioridad, y todo esto por medio de la web, esto abarca entonces la creacion y
difusién de informacién de valor a través de sitios web, redes sociales, gestion de

correos electronicos, blogs, articulos virtuales, etc. (Silva, 2022)

Emplear una estrategia de marketing digital u online es tener todos los objetivos
claros y puntuales del negocio permitiendo desarrollar o aplicar el mejor método de
atraccion como aumentar la tendencia de la marca, tener nuevas oportunidades de
negocio y tener ventas directas, aprovechando que nos permite tener
inmediatamente resultados visibles a la otra de aplicar este tipo de estrategias en

un plan de negocios. (baseceromarketing, s.f.)

2.2.2.1. Posicionamiento de buscadores (SEO): Son importantes para especificar
la posicion que tiene en la web la empresa y verificar que este en cualquier
buscador, aprovechando que emplear esta estrategia no tiene un valor elevado.
(Cardona, 2022), Los motores de busqueda tiene como funcién de recopilar
informacion adecuada de cada uno de los perfiles de sus consumidores dando datos
de calidad. (Luque, 2021 )

2.2.2.2. Creadores de identidad: Permite saber las identidades que tiene el
consumidor basadose en la relacion del contenido brindado por la web, haciendo
que la marca pueda crear una identidad que se adapte a una gran cantidad de

clientes. (Yejas, s.f.)

2.2.2.3. SEM o Search Engine Marketing: Tiene como propdsito llamar la atencién
de clientes potenciales y fieles a la pagina web, demostrando una credibilidad al
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consumidor, haciendo que los anuncios de la pagina sean una prioridad por medio

de campafias que aumenta la visibilidad de la web. (Equipo X3Media, 2022)

Figura 1. llustracién de estrategias de marketing digital

Creadores de
el SEO
saber las identidades P“bliCiq;dde" “”if’ ,

. - A comunidad en sitios
R consumlq‘or EStl’Gt&ng d& sociales y campanas
basadose en la relacién N .. on redes sociales
del contenido brindado Wm W

por la web.

Pasicionamiento
de buscadores

Da sentido a la posicién que tiene en la web la
empresa y verificar que este en cualquier buscador
de web.

Fuente: Autor

2.2.3. Herramientas de marketing digital

Estos mecanismos son los que nos permiten llevar a cabo las ESTRATEGIAS de
mercado en el internet en general, las cuales tienen un gran campo de accién para
poder ejercerlas, que pueden ser acciones de bajo costo a situaciones bastante

complejas. (Jauregui, 2017)

2.2.3.1. SEO: search engine optimization es el proceso de optimizacion del
contenido que se brinda en una pagina web, el cual busca arduamente incrementar
el trafico organico y que aparezca en los primeros resultados de busquedas web.
Cuando utilizamos el SEO google entendera de manera mas facil el contenido de tu

pagina web y te dara mayor visibilidad al buscador. (Barrero, s.f.)
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2.2.3.2. Buyer persona: Esta herramienta permite ajustar el perfil al que cada
empresa debe llegar, permitiéndole crear estratégicas de marketing que ayuden a
cumplir las necesidades y sentimientos de cada uno de sus usuarios, haciendo una
clasificacion homogénea de cada producto y servicio que se pueda brindar sea un
éxito. (Molina, 2021 )

2.2.3.3. Blog corporativo: Es un canal digital por el cual las empresas se permiten
poner en practica diferentes estrategias de marketing de contenidos, en un blog
corporativo se puede brindar opiniones de clientes anteriores basadas en su
experiencia y satisfaccion con el producto adquirido, lo cual brindara mayor

confiabilidad a un nuevo posible cliente. (Redator Rock Content, 2019 )

2.2.3.4. Redes sociales: Como ya sabemos hoy en dia la mayoria de la poblacion
mundial cuenta con las herramientas de las redes sociales, por diferentes razones,
que pueden ir desde la comunicacion hasta otra mucho mas complejas, es ahi
donde dicha herramienta se puede utilizar como medio de exposicién a un producto,
lo cual ha hecho que las redes sociales puedan unirse al mercado y llevar a cabo el
marketing digital puesto que si se crean seccion de publicidad para venta, esta
serviria como un estante para que la gente conozco productos y de alguna manera

llegar a adquirirlos. (Tokio School, 2020)

2.2.3.5. Email marketing: Esta herramienta mas que para atraer a clientes, es para
fidelizarlos. Crear newsletters para avisar sobre ofertas o promociones, nuevos
productos o simplemente para desear felices fiestas a tus clientes siempre sera bien
recibido. (Autores Invitados , 2018)
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Figura 2. Resumen de audiencia en Instagram
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Fuente: (Alvino, 2021)
Porcentajes sobre la interaccién de la red social mas utilizada para el plan de marketing y

estrategia digital.

2.2.4 investigacién de mercados

La investigacion de mercados tiene como objetivo recopilar informacion lo mas agil
posible basada en sus clientes que a su vez sea analizada y utilizandola como
beneficio propio en cuanto las necesidades o problemas de el mismo , son técnicas
que ayudan a tomar decisiones, la industria hoy en dia esta en un proceso de
cambio continuo cada dia hay nuevas innovaciones 0 consumos que el publico
espera tener en sus manos, permitiendo asi enfocar los recursos en algo muy
puntual, es por ello que se busca y se emplea datos estadisticos y analiticos que
ayudan a tener las bases necesarias para llegar de manera mas facil al consumidor.
(Equipo de docentes IL3-UB, 2021)

Se tiene en cuenta que los pasos a tener una investigacion de mercados es la
manera en que se define el problema de la empresa o del cliente al que decide

llegar, hacer una medicion del publico que permita tener una muestra exacta para
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poder cumplir sus necesidades y a su vez hacer una recoleccion de datos por medio
de encuestas o entrevistas que llevaran analizar los resultados que haran que tomes

decisiones y tengas resultados. (Questionpro, s.f.)

El inicio del consumo del estudio de mercados se desarrolla por las necesidades del
cliente es decir ayudando a tener informacion de demanda dando oportunidad a dar
un producto con caracteristicas mas acertadas para el consumidor que permita
tener mejor competitividad en el mercado en el que esta asociado y tener mejores
medios como proveedores, permite que se haga un perfil adecuando del cliente, se

permite entender de mejor manera el siguiente ejemplo.

Figura 3. Objetivos de investigacién para aplicar.
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Obsevar al consumidor , L] la pagina web del
di.riglrse en.e.nc.uenms OBTENER LAS PROVEEDORES DEL e proovedor, la calidad
digotales dirigidas al |[====|| CARACTERISTICAS DEL [ - SECTOR de los productos y
mercado . CONSUMIDOR \ / .
v tiempos de entrega .
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\ )/ 3 \
S .. N
OBJETIVOS DE
INVESTIGACION
EEEEE— —
[
PAN i
como y cuando llega a I promociones,
su manos , observar el ,/' ‘\\ precios que llamen
canal de distribucion , |f====| - . l SATISFACCION DEL B la atencion ,
. SABER COMO LLEGA EL CLIENTE e
“"““de: frente al PRODUCTO AL CLIENTE debilidades y
roducto. .
P calidad.
)/ \ R/
N—" N—"

ELABORADO POR: Oficina de Investigaciones

Fuente: Autor

Segun Kotler “la investigacién de mercados es un planeacion, recopilacion y analisis
de informacion tomada para la estrategia empleada en una organizacion” que
permite que haya una interaccion directa entre el consumidor y el vendedor,
haciendo evaluar el comportamiento del mercado al que se dirige la empresa, dando
respuestas oportunas sobre situaciones que permitan tener debilidades externas o
internas. Es importante que las necesidades del publico ayuden a tener ganancias
como empresa es por eso que por medio de herramientas cuantitativas y cualitativas

se facilidad el acceso de informacion directa. (Vargas, 2017)
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Es por esto que a muchas empresas les ayuda la direccion que puede das como
resultado emplear una investigacion de mercado por el beneficio de identificar
problemas y oportunidades de accién, ayudando asi a tomar decisiones que no

afecten econédmicamente ni socialmente a la industria. (Benassini, 2009)
2.2.4.1 Herramientas cuantitativas para investigacion de mercados

Las herramientas cuantitativas de investigacion de mercados son técnicas
aplicables que hacen referencia a la ejecucion o uso de instrumentos que buscan la
recopilacion u obtencion de informacion valiosa, para hablar de dichas técnicas que
se usan para reunir datos cuantitativos, las mas usadas y conocidas por lo general
son los cuestionarios que permiten tener informacion cualitativa y cuantitativa o por
medio de informes que tiene bases de datos que se puedan adaptar a estudio
aplicado. (Solis, 2020)

2.2.4.1.1 Método de muestreo estadistico:

El método de muestreo se utiliza para registrar una poblacién especifica con
caracteristicas dentro del mismo rango, buscando que sean toda una opcién para
buscar los resultados y asi poder estudiar el comportamiento u opiniones eligiendo

un porcentaje de esta poblacidn para tomar decisiones. (questionpro, s.f.)

2.2.4.1.2 Cuestionario:
Es una ficha que permite tener informacién de primera mano mas especifica de
cualquier tipo de persona, ya que se hace en base de preguntas que se adaptan a

cualquier tipo de respuestas que se buscan.
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-Este tipo de cuestionario se puede utilizar o adaptar para dos repuestas:

cuantitativas y cualitativas.

Aqui es donde se debe saber que el cuestionario se presta para ambos habitos, con
la diferencia que en la parte cualitativa se entra mas en detalle a la hora de

preguntarle al encuestado, para asi obtener datos mas precisos. (Dilan, s.f.)

2.2.4.1.3 Mystery shopping:

Un Mystery shopper es usuario incognito que buscar informacion de los servicios
comerciales que brinda una empresa para poder evaluar la medicion de calidad que
se le brinda a los clientes y el buen funcionamiento de flujo de venta, para medir el
grado de satisfaccion que hay y poder realizar mejoras o es enviado por alguna

competencia de la franquicia. (Rodriguez, s.f.)

2.2.4.1.4 Analisis del comportamiento de consumidor con psicometria:

El analisis del comportamiento del consumidor se refiere a buscar como piensa el
consumidor y buscar los aspectos que puede hacer influencia a la hora de realizar
o elegir una compra, ya que cada cliente tiene un sistema de respuesta diferente,
pero se puede basar por medio de sus estilos de vida o personalidades porque como

se sabe no siempre el comprador es el consumidor.

Esta técnica es importante ya que el comportamiento del consumidor es la base
para realizar o elegir la estrategia de marketing que mejor se adapte a sus

necesidades. (questionpro, s.f.)
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Figura 4. Herramientas de recopilacién

HERRAMIENTAS DE RECOPILACION CUANTITATIVA EN UNA
INVESTIACION DE MERCADO
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Fuente: Autor

2.2.4.2 Herramientas cualitativas para investigaciéon de mercados

La ampliacion de herramientas cualitativas hace que se tenga el conocimiento y el
entendimiento de las necesidades precisas del consumidor en relacion del servicio
o informacién del producto que requiere su necesidad, haciendo que el vendedor
pueda brindar un servicio mas personalizado y conocer el factor vital del cliente,

haciendo que el estudio sea exitoso ya que lo conecta con su publico objetivo.

Para desarrollar un buen plan por medio de herramientas cualitativas se puede

emplear varias metodologias como:

2.2.4.2.1 Grupos de enfoque: Se busca un grupo que brinde seguridad de abrirse

plenamente en cuanto a las necesidades y emociones que requiere satisfacer con
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el servicio de la organizacion, asi poder traer nuevos productos, publicidad acertada

y mejor evaluacion de marketing.

Se puede aprovechar las nuevas combinaciones basadas en la tecnologia para
hacer mejor impacto de mercados de todo nivel, permitiendo tener algo mas

eficiente y real.

2.2.4.2.2 Foros online: Hace que el cliente tenga una libre expresién en cuanto a
lo que busca, siendo algo muy puntual entre las necesidades ya sea de color,
tamano, talla, sabor dependiendo del producto que quiera adquirir y a su vez
dejando que el vendedor sepa como llegar a cumplir sus necedades con todos sus

parametros. (Questionpro, 2022)

2.2.4.2.3. Entrevista de profundidad: Se busca tener repuestas concretas a través
de preguntas abiertas teniendo la capacidad de describir su necesidad, permitiendo
clasificar homogéneamente los parametros de sus clientes y tener base de datos

que den resultados a la empresa.

Esta herramienta en la mayoria de los casos se emplea cuando se tiene poca de
informacion por eso se emplean herramientas de recopilacion como lo muestra la

imagen. (Velasquez, 2022)
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Figura 5. Herramientas de recoleccion cualitativas
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2.3 Marco contextual

Se plantea que la industria textil se desarrollaba en hogares y de manera artesanal,
la primera revolucién industrial se buscé instalar talleres que rindieran de manera
continua y priorizaran los procesos que necesitaban mano de obra. En el siglo XIX
el sector empezo a incluir la nueva era de la tecnologia permitiendo que se elevara
el volumen de produccién sin tener un numero importante de empleados; se puede
hacer énfasis en que las fibras en el siglo XX como el poliéster tomaron rapidamente
una gran notoria en el mercado e insumos naturales como algodon y lana.
(Westreicher, 2020)

En el planteamiento de este plan de marketing se determina el segmento que tiene
el mercado al que se centrara este trabajo, estimando como prioridad la venta y
resultados de todas las estrategias de publicidad que surgen cada dia en la nueva

era de la tecnologia hacia el consumidor. (Consultoria Financiera Kerfant , s.f.)

Es importante aclarar a que parte del sector en la industria pertenece este plan de
marketing digital conociendo que es un emprendimiento textil (ropa), el sector

terciario se divide en dos partes importantes: servicios y comercializacion. Se sabe
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que las empresas comerciales tienen como prioridad la compra y venta de productos
de consumo final, como ropa, alimentos, muebles entre otros, este sector es uno de

los mas empleando en cada uno de los paises. (Efiempresa , 2017)

La moda femenina ha logrado hacer un gran impacto, permite el desarrollo de
acontecimientos de la evolucidn social siendo una respuesta a las necesidades de
la mujer como en los afios 60's y 70" s, asi como en los movimientos econémicos
en diferentes cambios de la moda, también se puede apreciar que la moda femenina
se identifica gracias a tu identidad nacional siendo fieles a sus creencias vy
costumbre, permitiendo que sus productos sean unicos en la tendencia como
resaltar siluetas, mostrar calidad y materias primas sobresalientes demostrando la
belleza colombiana. Segun la encuesta Euro monitor publicada en el 2015,
Colombia incremento cifras de 5,5% en el mercado de ropa, diciendo que la industria
textil de Medellin tiene una gran ventaja del 30% generando empleo en esta ciudad
y haciendo grandes exportaciones dl 50%. (AGUIRRE ALZATE & NAVIA SERNA,
2017)

Colombia es una de las posicionadas en la moda textil de Latinoamérica aun
conociendo las limitaciones que produjo el COVID-19 pero que rapidamente ha
sabido mantenerse en la industria competitiva, se conoce que Colombia cuenta con
6.500 empresas que cuenta con un alto numero de empleados, siendo Bogota y
Medellin las ciudades de mayor produccion textil. El Instituto de Exportacién de la
Moda (INEXMODA) dio a conocer las cifras de textiles y confecciones del afio 2021
situadas en 27,7 billones de pesos, 21% mas que en el 2020. La industria a
permitido saber el incremento en las ventas online un 19,3 % en el 2020 aunque se
sabe que al afo presente deben de elevarse; segun la EAE Business School las
exportaciones textiles y confecciones del 2021 subieron a 810 millones de ddlares,
un 41% y 11% mas que el afio 2020 y 2019. (Gonzalez, s.f.)
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Figura 6. Industria de la moda.
PANORAMA DE LA INDUSTRIA DE LA MODA

. CIUDADES EN LATINOAMERICA CON MAYOR
En primer semestre de 2021 <
oialiie e ods acis INVERSION EN MODA Y TEXTIL 2020

a nivel mundial 23,5% México

En Colombia mds de 6.500

empresas de la industria textil

y moda generan en promedio Bogotd
un millén de empleos directos

e indirectos

Consumo de moda Colombia 2021~ VENTAS ONLINE
$27,7 billones

Crecid 21% comparado con 2020 Calzado:

25% ventas e-commerce
increment6 11,2%

8,8% |
(recimiento esperado en Textllohogar:
sector online para 2022 19,3%

Fuente: (RUDAS, 2022)

3. DESARROLLO DEL TRABAJO DE GRADO

Tabla 2
Descripcion de las fases del desarrollo del trabajo de grado.
Fase Objetivo especifico Herramientas
Fase 1. Segmento de 1. Identificar el | Investigacion de mercados
segmento de cliente .
mercado. por medio del Buyer

de la empresa
“‘AVRIL BYANA” por | persona.
medio de la
investigacion de
mercados para la
representacion  del
buyer persona.

Fase 2: Disefo de 2. Disenar el contenido | Plantilla de contenidos.
de interaccion  con

contenido de interaccién .
usuarios en Instagram y

con usuarios. WhatsApp por medio de
una planilla de
contenido para la
estandarizacion del
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protocolo de
relacionamiento con los
clientes para la empresa
“AVRIL BYANA”.

Fase 3: Impacto de Ila 3. Determinar el impacto | Indicadores de marketing
de la estrategia de | digital.

estrategia de activacion. activacion digital de la

empresa “‘AVRIL
BYANA” por medio de
indicadores de

marketing digital para la
asociacion de la marca.

Fuente: Autor.

4.1 Segmento de mercado

Se inicio con la identificacion del segmento de mercado para el desarrollo de la
reactivacion de redes sociales y fortalecimiento comercial para la empresa “AVRIL
BYANA”, donde se emplearon conocimientos de métodos de investigacion que
permitieron la ejecucion del buyer persona mostrado en los resultados, a raiz de
esto se desarroll6 un mapa de empatia y un cuestomer journey map, el cual nos
ayudd hacer un analisis de la competencia que ha tenido esta empresa y las

tendencias del mercado a las que los usuarios estan en la mira.

Lo primero que se buscé fue a que competidores directos ha tenido durante su
proceso “AVRIL BYANA”. Asi mismo se pudo exponer las caracteristicas de tres
empresas junto a la de AVRIL BYANA.

A continuacion, se ilustraran las herramientas de recopilacién de informacién para

el estudio del segmento del mercado y activacion. (Figura 7)
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Figura 7. Herramientas de recopilacién que aplicaremos

Opcién 5

BUSQUEDA
EN LA WEB

HERRAMIENTAS
DE

Opcion 1

FOCUS
GROUP

Opcidn 2

CUADRO
COMPARATIVO

RECOPILACION
DE INFORMACION
Y ANALISIS

Opcidn &

ENTREVISTA

Opcion 3

ENCUESTA

Fuente: Autor

Tabla 3

Comparacion de informacion de algunos competidores.

TABLA COMPARATIVA DE COMPETIDORES DIRECTOS

AVRIL BYANA

ANALUCIA TIENDA

Son un punto virtual con un numero de
seguidores de mas de 6 mil usuarios, son
fabricantes directos, tienen ventas al por
mayor y al detal que permiten que sus
clientes se ajusten a los precios, sus
prendas son blusas basicas, tops ademas
cuentan domicilios en

con express
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TABLA COMPARATIVA DE COMPETIDORES DIRECTOS

Bucaramanga y envios nacionales, sus
prendas se manejan en dos tipos de telas

como el acetato licrado y Rif,.

tops, tienen envios en el area metropolitana

y nacionales, sus redes sociales son
movidas con contenido interesante, hacen
promociones para el emprendimiento de sus
seguidores y cuentan con 23.9 mil usuarios,

cuenta con su catalogo digital .

CHIVIS

NEIVI

Este emprendimiento empez6 de manera
virtual pero tuvieron un crecimiento rapido
ya que sus prendas se identifican por tener
valores muy econdmicos y que brindan
calidad e hicieron la apertura de su tienda
en Bucaramanga, tiene blusas basicas,
tops, vestidos, jeans, zapatos, cuentan con
envios nacionales y en todo el area
metropolitana de Bucaramanga , sus ventas

con al detal o al por mayor , interactuan

Es un emprendimiento que esta empezando
489

seguidores, estan ubicados en Piedecuesta,

a crear contenido, cuenta con
pero de manera virtual, sus ventas son al
detal y al por mayor, tienen contenido de
todas sus prendas como blusas basicas,

vestidos, tops, hacen envios nacionales.
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TABLA COMPARATIVA DE COMPETIDORES DIRECTOS

todos los dias con sus usuarios y suben

contenido digital muy interesante , cuentan
con un numero de 470 mil seguidores,
cuenta con un catalogo al detal y al por

mayor de manera digital.

Fuente: Autor
Se realizo un cuadro que permitié comparar la informacién que brinda cada uno de
los emprendimientos, donde se pudo hacer un analisis de las cosas que le hacian
falta AVRIL BYANA para tener mejor tendencia, competitividad y acercamiento con

sus clientes.

e Falta de contenido para el usuario.

o \Versatilidad para la venta de sus prendas.

¢ No hay mucha informacion sobre las prendas totales que venden.

e Tiene una buena calidad en sus prendas.

e Cuenta con un catalogo que tiene la informacioén pertinente.

e Cuenta con una variedad de colores de tendencia.

e Le hace falta aprovechar el reconocimiento que tiene en el mercado.

e Solo cuenta con su tienda virtual a diferencia de sus competidores.

e El mayor competidor en Ana Lucia Tienda por la igualdad en sus prendas.
o Falta de promociones en las redes sociales y contenido digital.

e Se pudo analizar como las empresas ganan sus clientes por medio de su

contenido.

Lo segundo que se implemento fue una entrevista a la creadora de la empresa para
saber la identificacion de la marca y donde nos permitié resaltar que buscaba ella

brindarles a sus usuarios en cuanto contenido y productos que complacieran las
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necesidades de sus clientes, esto hizo tener informacién detallada para poner en

marcha la relacion entre el servicio con el usuario.

A continuacioén, en la tabla 4 se muestra la ficha técnica de la identificacion de la

marca.

Tabla 4

Ficha técnica de la identificacion de la marca.

Identificacion de la marca

Nombre de la marca AVRIL BYANA

Colores personalizados Verde aguamarina y blanco
Slogan o tema competitivo Calidad al 100%

Logo

Fuente: Autor
A continuacion, se adjuntaron las preguntas que se realizaron en la entrevista a la
creadora de AVRIL BYANA.

e ;Como surge la creacion de AVRIL BYANA?

e ;Qué buscaba demostrar como empresa a los usuarios cuando inicio?

e ;Quiénes son los usuarios para AVRIL BYANA?

e ;Qué impacto cree que ha tenido en las redes sociales?

e ;Los usuarios que tiene como seguidores son permanentes para AVRIL
BYANA?

e ;Qué cree que hace que AVRIL BYANA sea atractivo para los usuarios?

e ;Como cree que se ve AVRIL BYANA con la competencia?

e ;Qué publicidad le hace falta a la empresa?
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e ;Qué producto es el mas pedido por los usuarios?
e ;Cual cree que es el mayor problema o debilidad de la empresa hacia los

usuarios?

Después de entrevistar a la creadora de AVRIL BYANA se hizo la investigacion de
mercado para proceder analizar el problema puntual de la empresa y plantear el

objetivo de esta investigacién de mejor manera.

Problemas de la empresa:
e La empresa no cuenta con una base de datos de clientes, ni con una
estrategia organizada para subir contenido y poder tener un alcance mayor
con los clientes, ademas la frecuencia de publicacion es de 1 a 2 veces por

mes.

Objetivo de la investigacion de mercado:
* Recolectar informacién mediante una encuesta para lograr conocer el nivel

de satisfaccion, gustos y preferencias de los clientes.

Tipo de investigacion de mercados realizados:

e Investigacion cuantitativa y cualitativa.

Técnicas utilizadas:

e Entrevista y encuesta.

Tabla 5

Entrevista a profundidad — Herramienta cualitativa.
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HECHOS ASPECTOS ASPECTOS IDEAS EJEMPLOS SOLUCIONES ETC
POSITIVOS NEGATIVOS
Se entrevisto Son Falta de Estandarizar Adquirir Saber manejar  Seguir
a la creadora mayoristas y conocimiento caracteristicas  informacion las redes haciendo
de la pagina vende al detal, del perfil de su de los por medio de sociales clasificacion
AVRIL brindan una cliente Mejorar usuarios, encuestas al sabiendo el de los
BYANA, que calidad del su atenciéon al implementar cliente para cliente que yase clientes.
nos permiti6 100% a sus cliente y la ideas de saber sus tiene.
saber lo clientes. interaccion estrategias de gustos y
bueno y lo entre la web venta y acercarlo mas
malo que con el usuario, contenido. con la marca.

ocurre. manejar mejor
contenido de

venta

Fuente: Autor
Es por esto que se implementaron herramientas de investigacién de mercado tanto
cuantitativas y cualitativas, para recopilar informacién de todos los usuarios que

quiere adquirir el producto.

Para esto se realiz6 una encuesta hacia los seguidores que tiene la empresa para
reactivar la interaccion con ellos. A continuacion, se presentan las preguntas que se

empelaron en dicha encuesta que permitié tener un analisis cuantitativo y cualitativo.

Tabla 6
Encuesta para la clasificacion del perfil del cliente de “AVRIL BYANA”
COMPONENTE ENUNCIADO DE PREGUNTA TIPO DE
PREGUNTA
Voz a Voz ¢, En qué medio conocid nuestra marca? Seleccion
multiple
¢ En qué edades se encuentran nuestro publico?  Seleccion
multiple
Conocimiento  ¢Qué estilos son los que mas te gusta teneren tu  Seleccion
del cliente armario? multiple
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COMPONENTE ENUNCIADO DE PREGUNTA TIPO DE
PREGUNTA
Precio En una escala del 1 al 10 4,como califica los precios Calificacion

de los productos ofrecidos por la marca?

Conocimiento  ¢Qué colores les hacen falta en tu closet que les Likert

del cliente gustaria que emplearamos en nuestros estilos?

Promocion ¢, Qué promocion les gustaria que hiciéramos para Seleccion
nuestra reactivacion? multiple

Interés En una escala del 1 al 5 jcon que frecuencia Calificacion

compra ropa?

Redes ¢ En qué red sociales les gusta mas comprar? Selecciodn
sociales multiple

Redes ¢ En donde prefieren hacer sus compras? Seleccion
sociales multiple

Calidad ¢ Les gusta comprar por calidad o por precios que Seleccion
se ajuste a sus necesidades? multiple

Clasificacion ¢, Cual es tu genero? Seleccién
multiple

Comercial ¢ Cémo considera el servicio al cliente que brinda Seleccion
AVRIL BYANA? multiple

Fuente: Autor

QR de la encuesta realizada:

[=] e [m]

[=];
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Tabla 7.

Ficha técnica de la encuesta aplicada

FICHA TECNICA

Objetivo Recolectar informacion mediante esta encuesta

para conocer el estado de satisfaccion de los
clientes, sus gustos y preferencias de AVRIL
BYANA, buscando asi realizar un estudio mediante

el analisis de las estadisticas que se obtengan.

Fecha de aplicacion 30 de septiembre del 2022
Muestra planteada 20
Muestra lograda 35

Fuente: Autor.

Después de ser aplicada la encuesta se permitio saber la satisfaccion de los clientes
respecto al servicio de atencion que le brinda la pagina como muestra la Figura 8,
que tanta informacion le dan a conocer los productos que se tienen en venta, se
pudo ver que hay una satisfaccidén, pero que no esta muy lejos de la opinion de
mejorar el servicio al cliente ya que se visualizaron dos variantes importantes, tanto

lo bueno como lo malo.

Figura 8. Pregunta 12 Encuesta aplicada
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¢, COMO CONSIDERA EL SERVICO AL
C]I.IENTF. UE BRINDA AVRIL BYANA ?
Muy satistecho ati

sfecho Algo por mejorar Pesimo ® Muy pesimo

N
o

14

NUMERO DE PERSONAS
o

TOTAL
Fuente: Autor.
Después de notar que hay un gran demandan a mejorar la atencion hacia los

clientes se decidié exponer lo siguiente:

e Focus group
La audiencia que opina en la figura 8, que hay algo que mejorar en cuanto al
servicio que se brinda, por lo cual decidimos hacer una aplicacién de un analisis

de DOFA aplicado en los resultados.

e Buyer persona
El perfil que se eligié para el analisis de la satisfaccion de la audiencia y el conocer
las necesidades como gustos del producto, se buscaron mujeres entre los 21-28

afnos que prefieren compras de manera virtual y por calidad.

e Mapa de empatia
Se hizo por medio de la informacion obtenida en el buyer persona, donde se pudo
definir de manera mas clara las necesidades y gustos del cliente, planteando mejor

los objetivos que tiene la empresa para darle al usuario un mejor servicio y actividad.

e Customer Journey Map
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Se analizaron y clasificaron 5 pasos que el cliente debe pasar para poder llenar sus
parametros de satisfaccion y una entrega del producto que cumple sus necesidades

expuestas.

Otro factor importante que se pudo concluir y notar es que los clientes de AVRIL
BYANA les gusta hacer sus comprar realmente por la calidad que por precios que
se ajusten a sus necesidades, lo cual la empresa se siente segura de poder
brindarles, lo que confirma que hay confianza hacia el producto que tienen en el

mercado como lo muestra la figura 9.

Figura 9. Pregunta 10 Encuesta aplicada

¢Les gusta comprar por calidad o por precios
que se ajuste a sus necesidades?

= Por calidad = Se ajuste al precio

Fuente: Autor.

4.2 Diseino de contenido de interaccion con usuarios

Para seguir complementando esta estrategia de activacién de la marca se
escogieron herramientas como el circulo dorado y la definicién de las 4P para la

implementacion de las 4F, las cuales permitieron la recoleccién de informacion que
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diera como resultado establecer herramientas que se adapten mejor a la planeacion

de contenido hacia el usuario.

e CIRCULO DORADO: Se identifico el propésito que tiene la marca para darse

a conocer con el usuario, que quiere vender como imagen, cual es el proceso

que tendra para acercarse mas a la audiencia y poder dar mas contenido que

resulte satisfecho para el cliente.

e LAS 4P Y 4F DEL MARKETING DIGITAL: Permitira la implementacién de

una web, que hara que los siguientes clientes en conocer esta empresa tenga

la oportunidad de ver con facilidad los productos, precios y promociones que

haya.

Después de obtener la informacion anterior de cada herramienta se dio paso a la

formulacion de contenido para la empresa, se identifico las estrategias de marketing

para las redes como Instagram en la siguiente plantilla.

Tabla 8
Estrategia en redes.
Objetivos de marketing Objetivos Generales en Métricas
Redes Sociales
Objetivo 1 Objetivo en red social Indicadores de  redes,
Intencién con el publico por
medio de historias, me
gustas en publicaciones
nuevas, etc.
Objetivo 2 Objetivo en red social Indicadores de  redes,
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gustas en publicaciones
nuevas, etc.

Objetivo 3 Objetivo en red social Indicadores de  redes,
Intencién con el publico por
medio de historias, me
gustas en publicaciones

nuevas, etc.

Fuente: Autor.

Se implemento una plantilla que planteo los objetivos de marketing, objetivos
generales en redes sociales y métricas que se van a utilizar, todo con el fin de tener
informacion basada en la competencia y como empresa, para poder hacer un
mejoramiento en la interaccion con el cliente, atraer nuevos usuarios y el mejor uso
del trafico en redes sociales. Con la planteacion de estos objetivos se puedo
ejecutar una planilla o calendario de contenido para Instagram en el cual se
realizaron las actividades que se pusieron en esta red social anteriormente
nombrada, para reactivar la interaccién con clientes antiguos o nuevos que

ayudaron a agregar valor de nuevo a la empresa.

4.3Impacto de la estrategia de activacion

Para hacer seguimiento del impacto de la estrategia de activacién se definié
primeramente la clase de indicadores que permitieron la clasificacion de informacion
de la pagina, los parametros importantes para la audiencia y visibilidad para
usuarios antiguos o nuevos, con el motivo de innovar las estrategias y desempefio

que tiene la empresa.

A continuacién, se expuso los indicadores de marketing que se implementaron en
la empresa AVRIL BYANA.
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o Crecimiento de seguidores: Como se sabe en la actualidad el crecimiento
organico de seguidores reales influye en el reconocimiento de la marca y de
alguna u otra forma ayuda a garantizar algun tipo de visualizaciones y
confiabilidad para nuevos posibles consumidores de contenido, es por esto
que un objetivo principal para la marca debe ser un aumento constante y

organico en su numero de seguidores.

« Numero y porcentaje de vistas: Una forma correcta de evaluar el contenido
que se esta ofreciendo a los usuarios es calculando el numero de visitas a
través del tiempo, asi conocer si el contenido es de agrado para el

consumidor.

« Retorno de inversion publicitaria: Este sirve para evaluar el éxito
monetario de wuna campafa publicitaria, gracias a que mide

proporcionalmente lo que se gana respecto a lo que se gasta en la campana.

« Tasa de conversion: Es el porcentaje de personas que visitan la pagina
web, con la diferencia que en este caso completen una accion deseada,
como lo puede ser un formulario de informacién basica personal del usuario
para la creacion de una base de datos que permita mantenerlos atentos a las

promociones y tendencias de la marca.

4. RESULTADOS

5.1 Segmento del Mercado

A partir del analisis de la informacion recolectada se presenta la figura 17 se expone
una DOFA de acuerdo al Focus Group y la figura 18 el buyer persona.
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Figura 17. DOFA
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Fuente: Autor.

* No se maneja contenido de valor

Oportunidades:

* Fechas especiales como es la de fin

buscan justo lo que la marca puede

Se permitié analizar que la empresa tiene ciertas debilidades en los tiempos de

atencion en cuanto a respuestas rapidez aun que los clientes en su mayoria opinan

que es satisfactoria la atencién como lo muestra la Figura 8 anteriormente, no se es

constante con el tipo del contenido que quiere consumir el publico, asi que hace que

se pierda el interés, pero tiene fortalezas como un buen producto asequible con

precios que cumplen con la calidad requerida y cémodos para el bolsillo de los

usuarios, ademas de esto se realizé un catalogo con informacién detallada en

cuanto al precio, colores , imagenes para que la compra sea mas eficaz y eficiente.

Una de las amenazas que tiene la empresa AVRIL BYANA es que no tiene una

publicidad buena para ser viable con su competencia diaria y no cuenta con un

sistema de informacion detallada, finalmente tiene oportunidades como aprovechar

las fechas de festividad para darse a conocer y llegar un poco mas facil al cliente.
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Figura 18 Buyer Persona
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Fuente: Autor.

El perfil elegido para el analisis de informacion fueron las mujeres entre los 21-28
afios que residen en Colombia y prefieren hacer compras frecuentemente de
manera virtual. Sus gustos preferidos son basicas y tops que pueden incluir en sus
outftis habituales, se cumplen con las necesidades y que en su mayoria prefieren
hacer compras de ropa de calidad a que sean econdmicas; lo mejor es que la
empresa cumple con esos estandares, buscan gran variedad de colores y modelos,
sin olvidar que la pagina brida un catalogo completo con imagenes, colores, precios;
es decir informacién detallada que les permite comprar de manera rapida, esta
persona decide una vez hacer su compra busca que las entregas sean en tiempos
claros y seguros que a su vez todo el servicio al cliente la haga sentir bien y confiable
de lo que llegara a su casa. Finalmente, nos permitié tener un perfil mas cercano

del publico que tiene la empresa y las estrategias que mas le gusta al consumidor y
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asi cumplir sus necesidades; teniendo esto claro se pudo crear contenido de valor

para ellos.

Después de exponer el buyer persona pudimos basarnos es esa informacion para

desarrollar un mapa de empatia en la figura 19 donde se analizaron 6 pasos como

se presenta en la Tabla 9.

Tabla 9

Pasos del mapa de empatia

¢Qué ve?

¢ Qué
escucha?
¢ Qué piensa

y siente?

¢Que hablay

que hace?

Esfuerzos

Resultados

El cliente se fija en las recomendaciones de otros usuarios, es selectiva
a la hora de realizar su compra y que tenga facil acceso al realizar la
compra.

EL cliente tiene en cuenta que haya un numero directo para realizar
compras y que los envios sean rapidos.

El cliente busca gran variedad de estilos y colores en sus prendas, es
importante que la atencion del cliente sea buena y la haga sentir
segura.

El cliente es un consumidor habitual, le gusta vestirse a la moda y
fresca, comprar es varios lugares con tiendas virtuales y dar su
opinién sobre sus compras.

El cliente espera no tener problemas con los tiempos de entrega de
sus compras y tener seguridad de encontrar lo que busca.

El cliente busca que su ropa sea de calidad y de buen presupuesto, a
su vez se fija de que cumplan con tener un catalogo con toda

informacion detallada.

Fuente: Autor.

Figura 19 Mapa de Empatia
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adquisicién para hacer

la compra.

¢ Cuentan con un
numero directo para

hacer compras.

N7
e Es una de las tiendas
oSN

virtuales que son 100%
fabricantes y con dos
tipos de tela acetato

e Selectiva a la
hora de elegir.

licrado y Rif. * Le gusta vestirse a la
o1 tatdaril inianta moda , cémoda y
B A D O e o fresca. * Le gusta comprar en diferentes

las compras y servicios que lugares virtuales y ver los
adquiere. comentarios que dicen de ellos.

e La ropa cumple

e Cuenta con gran
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prendas.

* No encontrar la

prenda que busca. * No esperar mucho
por los pedidos.

Fuente: Autor

Se analizé las estepas que el cliente pasa a la hora de querer realizar la compra del
producto que busca, tiene en cuenta que cumpla con las necesidades, la busqueda
eficaz de la prenda que desea especificamente y que tenga una buena opinién al

iniciar y finalizar la compra.

A continuacién, nos da el paso a mostrar la figura 20 se ilustra el Customer Journey

Map segun la informacién del cliente.
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Figura 20 Customer Journey Map
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Fuente: Autor.

Se puedo exponer el lineamiento que el cliente pasa para hacer la busqueda de las
paginas que se le hacen mas llamativas y le permitan explorar en ellas, el cliente
selecciona AVRIL BYANA como una pagina que le brinda lo que necesita, es aqui
cuando empieza a consumir el contenido y publicidad que ofrece, se efectua a
preguntar para mas claridad de informacion que cumpla los estandares de la compra
que desea realizar, lo que da paso a que pueda adquirir el catalogo con informacion
determinada y exacta de todo lo ofrecido, luego, el cliente ya toma la decisién de su
compra con mas facilidad y da pie para realizar el pago del producto seleccionado.
Se espera que el pueda evaluar la eficiencia en el envié y calidad que brinda para
que siga realizando compras de manera que logre hacer una recomendacion que

de reconocimiento.

5.2 Diseno de contenido de interaccién con usuarios
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Después de la informacion definida se dio paso a la interseccion de las 4F del
marketing mix antes de hacer la definicion de las 4P, sabiendo que los productos
definidos y ofrecidos por AVRIL BYANA son prendas basicas para el closet de toda
mujer como lo muestra en la figura 21 que es uno de los productos ofrecidos por la

marca, informacion recolectada en las encuestas y entrevistas realizadas.

Figura 21 Blusa Basica

Fuente: Avril Byana

Es una prenda que con facilidad se ajusta a la necesidad en cuanto al presupuesto
que el usuario busca para que a su vez cumpla con los estandares de calidad. Todo
el proceso de distribucién lo hace una sola persona, ella misma se encarga de dar
la informacién necesaria y explicita para que el cliente pueda realizar su compra de
la mejor manera apoyandose de un catalogo con informacién detallada, lo que cabe
aclarar es que cuenta con un acceso directo a whatsapp para realizar compras,
como otros canales de distribucion de promocion que no se puede dejar pasar por
alto, como sus redes sociales en especial la app de Instagram y una pagina web

que aumentara compras automaticas y directas donde futuros usuarios se sienta
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cdmodos con su compras ; teniendo lo anterior claro se pudo definir las 4F en el

marketing digital sabiendo que se hizo una implementacion de reactivacion de

marketing donde se buscoé analizar los problemas de mayor impacto y menor flujo

como lo muestra la Figura 22 a continuacion.

FLUJO

Figura 22 Matriz 4F

El valor que le da el cliente en

cuanto a la web en la que
puede navegar y hacer sus
compras de acuerdo a la
disponibilidad inmediata del
producto que busca , como lo
opcién de tener un servicio al
cliente mas personalizado.

FIDELIZACION

funcione,

4F

FUNCIONALIDAD

Se busca que el cliente tenga
una navegacién clara, optima
para que el flujo por la web
para optimizar el
proceso de la compra en la web.

FEEDBACK

El area del servicio al cliente se
encarga de mantener la publicidad
al dia para poder mantener la
atencion de los usuarios, mantener
una buena opinién de ellos para el
mejoramiento continuo a sus
necesidades.

El sitio web debe tener claro que el
usuario puede tener en un punto
de su proceso una interaccion
directa con la marca y tener una
recoleccion de informaciéon por
medio de encuestas de lo que
opinan sus clientes.

Fuente: Autor.

Flujo: El cliente tiene una experiencia al hacer su compra de manera eficaz

cuando se cuenta con redes sociales, catalogo y pagina web que pueden

brindar una mejor navegacion dentro de las necesidades que busca

complacer al tener una informacion detallada como precio y colores

disponible de cada una de las prendas, con contenido de calidad, coherente

permitiendo que el que el flujo no se rompa en el proceso.

ELABORADO POR: Oficina de Investigaciones

REVISADO POR: Soporte al Sistema Integrado de Gestion UTS

APROBADO POR: Jefe Oficina de Planeacion
FECHA APROBACION: Noviembre de 2019



PAGINA 52
DOCENCIA DE 72

INFORME FINAL DE TRABAJO DE GRADO EN MODALIDAD DE )
F-DC-125 PROYECTO DE INVESTIGACION, DESARROLLO TECNOLOGICO, VERSION: 1.0
MONOGRAFIA, EMPRENDIMIENTO Y SEMINARIO

« Funcionalidad: Se busca que el cliente capte el disefio de calidad y sencillo
que brinda la marca para tener un buen flujo en la web, que le permita
optimizar el proceso de la compra y pueda ir directamente a la compra de lo

que tiene claro que busca, a su vez quede satisfecho con el proceso.

« Feedback: Este factor es importante para la relacion continta de los usuarios
con la marca, pues puede dar una opinion positiva del proceso que tuvo
mediante la navegaciéon de la web, para poder medir los resultados para
poder obtener informacion que haga entender de manera Optica a los
usuarios ya sean en sus gustos que tiene con la empresa o las cosas que
hay por mejorar, esta informacién puede ser recolectada por medio de

encuestas bimestrales.

« Fidelizaciéon: En este punto la clave es que tus clientes sean constantes en
su proceso en redes sociales pues permitira tener un buen flujo de
crecimiento, por eso es importante tener un servicio al cliente con estandares
altos que permitan que el usuario no piense dos veces al recomendar la
marca, ademas de tener en cuenta cada tendencia que tiene el mercado para

asi cumplir con sus necesidades y mantenerlos a la moda.

Con la implementacion de la matriz 4F se vio reflejado el éxito de esta herramienta
para la reactivacion de las redes sociales, pudiera aumentar sus seguidores de
nuevo, por medio de las encuestas realizadas anteriormente donde fue de
conocimiento que tiene un gran porcentaje de que su servicio es satisfecho pero

que aun hay mucho por mejorar y mantener sus clientes en una constante fidelidad.
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Teniendo claro que la implementacion de las 4P como lo muestra la Figura 23, es

la relacion de estos conceptos incluidos en el proceso de la satisfaccion del servicio

al cliente y las necesidades que tiene el usuario, como exponer el ciclo de vida del

producto ofrecido al mercado y que tenga una demanda continua.

Figura 23 Analisis de las 4p

Marketing mix: Analisis de las 4p

PRODUCTO

Blusas basicas y elegantes, en
variedad de colores y estilos, para
complementar diferentes tipos
de outfits. El producto a
diferencias de otros en el
mercado es fabricado con dos
tipos de tela (acetato licrado y Rif)
lo cual la hace de mejor calidad.

PROMOCION

La publicidad se realiza por
medios virtuales los cuales van
desde historias de los productos
determinados, concursos con el
publico, Market place en
Facebook, hasta pautas con
diferentes personas influyentes en
el medio; las cuales se acoplen a el
publico.

PRECIO

producto tiene un precio

bastante accesible para cualquier

tipo de persona, prendas que

pueden variar dependiendo de lo

detalles pero que se ajusta al

4P

propésito entre lo elegante, de
calidad y econémico.

PLAZA

El punto de venta es netamente
por medios digitales, siendo
Instagram el principal de ellos, y
se cuenta con un punto fisico
unicamente para la fabricacion de
todas las unidades y una sola
persona se encarga de toda la
logistica que esto implica.

Fuente: Autor.

Para ser exactor lo productos ofrecidos son Blusas basicas y elegantes, con una

gran variedad de colores y estilos, para complementar diferentes tipos de outfits del

dia a dia. El producto a diferencias de otros en el mercado es fabricado con dos

tipos de tela (acetato licrado y Rif), ademas el producto cuenta un precio bastante
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accesible para cualquier tipo de persona, prendas que pueden variar pero que
buscan ajustarse al bolsillo del cliente.

La publicidad se realizé por medios virtuales los cuales van desde historias de los
productos establecidos en la pagina, concursos al publico, Market place en
Facebook, hasta pautas con diferentes personas influyentes en el medio; las cuales
se acoplaron al publico, y teniendo claro que el punto de venta es netamente por
medios digitales, siendo Instagram el principal y se cuenta con un punto fisico
unicamente para la fabricacién de todas las unidades donde una sola persona se

encarga de toda la logistica que el proceso implica.

Esto nos da entrada a la implementacién del circulo dorado en la Figura 24 expuesta
a continuacién para saber de manera mas definida el s por qué?, el ;cémo? y el

¢ qué? que tiene estandarizado la marca para el proceso estrategia.

e ¢Por Qué?: Busca ser una marca influyente en el medio, la cual ayude a
mejorar los estandares de calidad a la hora de vestirse, se quiere demostrar
la eficacia de lo basico y sencillo, posicionandolo de esta forma en un lugar
importante cuando se habla de moda femenina, puesto que las prendas de
esta linea son esenciales para complementar distintos atuendos para

diferentes tipos de ocasiones, desde la mas sencilla hasta la mas elegante.

e ¢COmMo?: Avril Byana busca cumplir su misién con la moda femenina por
medio de un trabajo organizado, que va desde la informacién que les brinda
a los compradores, la cual debe ser sumamente clara y organizada, con
datos visuales, cuantitativos y cualitativos, hasta el momento de fabricacion
de las prendas puesto que para garantizar altos estandares de calidad se
corrobora que el personal sea completamente preparado y que la materia

prima que utilizamos cumpla con cada cosa que necesitamos.
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e ¢Qué?: La marca busca entrar nuevamente al mundo virtual, implantando
nuevas técnicas, las cuales sean constantes y de valor para los
consumidores de contenido de este tipo, de esta forma posicionarse en las

tendencias de mercados virtuales de Colombia.

Figura 24 Circulo Dorado

La marca busca impartir en la moda La marca busca volver a
femenina con prendas basicas y posicionarse en las redes

e (et G st socals, 3 que al pasar de
s los vltimos meses a perdido

uso, ya que sabemos que hoy en dia una ..
de las cosas mas influyentes para alcance en sv principal

mejorar relaciones y crear mejores medio de exposicion al
oportunidades de vida vendria siendo publico o posible futuros
la presentacion personal, entonces clientes en especial en
que mejor que prendas elegantes, Instagram.

basicas y sencillas.

Avril Byana cuenta cventa con un amplio
catalogo con diferentes colores y
tonalidades las cvales adecvaran tv
prenda a la ocasion necesaria, todo esto
gracias al gran personal de trabajo el
cval estd sumamente capacitado y
preparado para garantizar aspecto que
van desde la textura de las prendas,
hasta la tonalidad de los colores
después de distintas posturas, ya que la
ropa cventa con diferentes tipos de
procesos para mejorar sv calidad
absoluta

Fuente: Autor.

Este grafico de la figura 24 fue de buena utilidad para poder definir de manera
estratégica lo que la marca tiene para ofrecer a su mercado, pues se acomoda a la
era digital que continuamente esta en desarrollo, ya que la marca tiene claro

aumentar de manera eficaz el contenido proyectado a sus usuarios.
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En la Tabla 10 muestra la informacion adaptada para el plan de estrategia de

reactivacion en las redes sociales por medio de unos objetivos expuestos a

continuacion.

TABLA 10

Desarrollo de estrategias de redes.

Objetivos de marketing

Objetivos Generales en

Redes Sociales

Métricas

Potenciar la publicidad en
redes sociales, siendo
como principal Instagram,
entregando contenido de
valor de los productos y sus
promociones para tener un
mayor alcance en ventas.

Incrementar el alcance de la
marca a nivel nacional,
evaluando el proceso cada
dos meses por medio del

avance en redes sociales.

Abarcar mayor poblacién de
clientes y posibles clientes
por medio de contenido de
valor diario en plataformas
digitales.

Sobresalir en la atencioén a
la cliente directa cuando se

trate de dar respuestas

Dar a conocer la pagina por
medio de personas
influyentes en el medio,
enfocadas en el publico que
se necesita y por medio de

publicidad de Instagram.

Aumentar los datos
numeéricos en cuanto a
visitas y visualizaciones a la
pagina por medio de
contenido de valor e
influyente.

Crear un plan de accion
diario enfocado en dar a
conocer el producto y un

catalogo actualizado.

Apoyo continuo y constante
enfocado en las
necesidades e inquietudes

de los clientes.

Promociones,

Influenciadores, publicidad

directa con

Instagram.

historias,

publicaciones, me gustas.

al cliente vy

menciones.

continuos,

atencion clara, respeto y

tolerancia.
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F-DC-125 VERSION: 1.0

inmediatas por medio de los

canales digitales.

Fuente: Autor.
Después de especificar las estrategias en las redes sociales que se emplearon en
el proceso de activacién que permitié dar paso a la realizacion de un calendario de
actividades de navegacion en Instagram, con el fin de hacer un acercamiento optimo
a los usuarios con contenido que brinde valor al producto y cumplir una satisfaccion

a sus necesidades, dandoles un mayor conocimiento del proceso de compra.

A continuacién, la Figura 25 se evidencia el calendario desarrollado y empleado en

el proceso de activacion en redes sociales.

Figura 25. Calendario de Instagram

CALENDARIO DE INSTAGRAM
Semana Fecha Hora Eje tematico| Objetivo | Formato Copy Contenido Virtual Notas
Lunes |7:00a10:am| Comercial Mostrar Historias Requenrplento Captar a.tenuon del Fotos detalladas
productos de los clientes cliente
Martes
Dara L " videos o
. . . Requerimiento Vizualmente L
Miercoles Comercial |conocer los | Historias . . imagenes de las
de los clientes llamativo
productos prendas.
Jueves
Contenido d Fotos con
. onenido ae 4o etrar Post Conocer el | Captar atencion del diferentes
Viernes 10:00 a. m. | valor para el . X
semana1 il productos | instagram catalogo cliente prendas
pe disponibles
Publicidad R PAGTEET Historias hechas
. por medio de | Llamar L Nuevas por una
Sabado 2:00p. m. un clientes Al ?:rf:;?:e); vizualizaciones influencia en la
influenciador P i red social.
Domi Llamar Post | Monstrar lo que _ videosdo |
omingo Contenido de| clientes | instagram ONoCerfa marcs tiong para pofrecer lmagene: € fas
valor la marca prendas.
Lunes
semana 2
Fuente: Autor.

Mediante este cronograma se permitio tener un contacto mas directo y efectivo con
el publico que se requeria, ya que mediante este método se pudo crear algunos

pasos a seguir de manera constante para asi dar a conocer los productos y que las
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personas dieran su opinion mediante comentarios, me gustas y participaciones en
encuestas cortas por medio de las historias, lo cual dio como resultado un
conocimiento mas amplio de lo que las personas que consumen el contenido
piensan en base a él, y de esta forma esto nos da pie para continuar con nuestro

ultimo objetivo del impacto de la estrategia de activacion.

5.3 Impacto de la estrategia de activaciéon

Para hacer una mejor evaluacion en el acierto de los indicadores de marketing
utilizados para demostrar el impacto de estrategia, se emple6é una tabla para
demostrar todo lo evaluado y a su vez poder hacer un analisis profundo como se

muestra a continuacion en la tabla 11.

Tabla 11

Tabla de indicadores de marketing.

TABLA DE INDICADORES
OBJETO DE MEDICION: Publicidad Avril Byana
CUMPLIMIENTO COBERTURA

INDICADOR EFECTIVIDAD

En la actualidad el
crecimiento
organico de

seguidores es de

suma importancia,
puesto que esto
brinda confiabilidad
ala marca,
entonces esta se
enfocara en un
crecimiento real de
seguidores.

Crecimiento de
seguidores

ELABORADO POR: Oficina de Investigaciones

El campo que
abarca este aspecto
es unicamente
Instagram, el cual
es el principal
puente de vinculo
de la marca con sus
clientes

(SEGUIDORES
INSTAGRAM)

REVISADO POR: Soporte al Sistema Integrado de Gestion UTS

Después de
verificar el nimero
de seguidores
organicos de la
marca en Instagram
antes (6879) y
después (6912), se
puede decir que la
campafa
publicitaria con
pautas fue efectiva
y exitosa.

Se llevo a cabo el
analisis de la
interaccion de las
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TABLA DE INDICADORES
OBJETO DE MEDICION: Publicidad Avril Byana
INDICADOR CUMPLIMIENTO COBERTURA EFECTIVIDAD
Para evaluar si el Se evaluara personas con las
contenido que esta  especificamente las publicaciones antes
Numero y ofreciendo la marca visitas que tienela (7 likes) y después

porcentaje de vistas

Retorno de
inversion
publicitaria

Tasa de conversion

en su pagina es de
valor, el factor
principal a analizar
es el numero de
visitas, ya que este
es el que muestra la
interaccion entre el
contenido y las
personas que lo
consumen

Sirve y se usa para
evaluar el éxito
monetario en
ganancias, de las
técnicas
publicitarias que
llevamos a cabo.

Es un aspecto
similar al nimero de
visitas, con la

diferencia que es
este caso se aplica
Unicamente en la
PAGINA WEB,
puesto que aqui
buscamos visitar y a
su vez obtener
informacion de la
persona que nos
visite, mediante una

pagina y las

reacciones respecto

al contenido, es
decir aqui se evalua

la interaccién con
las publicaciones de

Instagram de la
marca

(PUBLICACIONES
E HISTORIAS
INSTAGRAM)

Se medira la
eficacia monetaria
que nos brinde
cada campana
publicitaria.

(CAMPANAS
PUBLICITARIAS)

Se analizara la
interaccion en la
pagina web,
mediante las visitas
recibidas pero que
estas a su vez
cumplan una accion

(PAGINA WEB)

(41 likes), donde se
pudo concluir que la
efectividad se
evidencio en un alto
grado, y ademas las
historias también
tuvieron mayor
alcance, antes de
aplicar la campafa
tenia la interaccion
de 201 vistas y
después 1.143
vistas.

Se midio la
ganancia monetaria
en proporciones:

Por cada 10.000
invertidos
obtenemos 15.000
de ganancia, puesto
que las blusas
tienen un valor de
25.000

En proceso de
aprobacion.
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TABLA DE INDICADORES
OBJETO DE MEDICION: Publicidad Avril Byana
INDICADOR CUMPLIMIENTO COBERTURA EFECTIVIDAD
accién que llevaran
a cabo ellos mismos
Fuente: Autor.

Como se puede evidenciar a continuacién en la Figura 26 se muestra la
implementacion de la campafa publicitaria a la pagina con seguidores los cuales
crecieron de manera exponencial después de realizar la estrategia publicitaria
expuesta en la tabla 10 y 11 y programada en el calendario de Instagram como lo
muestra la figura 25, por lo cual se puede evidenciar el progreso en las Figuras 26
y 27.

Figura 26. Antes de la implementacién  Figura 27. Después de la implementacion

< avril.byanaj n

avril.byanaj &=

24 6,912 35
24 6,879 34 PuBlicacionss Seguidores Seguidos
Publicaciones Seguidores Seguidos
& -AVRIL.BYANA-

<AVRIL.BYANA- Ropa (marca)

Ropa (marca) Bucaramanga / Colombia ¢
Bucaramanga / Colombia T Envios nacionales 3¢
Envios nacionales #€ Venta al por mayor y detal
wa.link/v8uxrp

Venta al por mayor y detal
Ver traduccién

wa.link/v8uxrp
Vertraduccion ‘ 1;, ana.jaimes16, m.alejandratrujilloj y
16 personas mas siguen esta cuenta

Pan
15 m - "
Siguiendo v Mensaje -2
Editar perfil
Sugerencias para ti Ver todo
S0 =
— x x
w _ @)
Destacada QPAMOR.. ‘tClientes.. ‘+ENVIOS.. ‘4INFORM... *
ZENDA SPORT 2 magiayplacersexs... WDYNAS
zendasport.bga2 magiayplacersexshop dynastystor
AMOR... Clientes... Préxima...
7 eumm—— W fOWR - " 1

Después de verificar la atraccidon de seguidores permitié dar seguimiento a saber

si el contenido era de valor y estaba siendo apreciado por el usuario, asi que se
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analizé el numero y porcentaje de visitas del contendio que tuvo antes y después
de implementar la estrategia como lo muestran las Figuras 28 y 29 , asi poder

apreciar el alcance que tenian las historias y publicaciones del Intagram de la marca.

Figura 28 . Vistas antes de la implentacion Figura. 29 vistas antes de la implentacion.

Estadisticas de la historia

Resumen ®

Resumen ®
Personas alcanzadas

nt. lcanz
Cuentas alcanzadas Actividad del perfil

entas que interactuaron
Cu que C i Toques en el anuncio

Actividad del perfil

Objetivo del ultimo anuncio
Visitas al perfil
S el Gltimo anu

Alcance ®

201

Cuentas alcanzadas

Alcance ®

Habiendo evaluado la interaccion con la pagina mediante un antes y un después en
cuanto a seguidores organicos y la forma en la que reaccionaban al contenido
expuesto, fue importante también evaluar monetariamente el éxito de la campana
empleada por medio de proporciones. En el caso de la estrategia, la cual fue por
medio de un influenciador a la que se le pago un monto de $50.000 mil pesos y
desde ese momento se ha podido notar un tipo de crecimiento en las ventas, la cual
se puede expresar en relacion al costo que por cada $ 10.000 mil peses invertidos

se tuvo una ganancia de 15.000 lo cual proporcionalmente seria $10.000: $15.000.
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Figura 30. Historia de publicidad

Resumen ®©
Cuentas alcanzadas
Cuentas que interactuaron

Actividad del perfil

Alcance ®

Y finalmente se realiz6 la creacion del sitio web para la marca Avril Byana por medio
de Google My Bussiness en la que se incluira el catalogo ya realizado para mejorar

el proceso de compra y mantener un flujo continuo con el cliente.

€ 5> C & google.com/search?q=minegocioBmat=CXSU2eDuXKZvEkwBSpgkaHCyIn6XPChaBdu-coXflux19qKey-adsGrelICISkofr7U8YubIY7xAs5L4eqiCguz-_CllHic6ONVILVJURSFOCAB1:
GszglE i negosio x 4 ® a
= E3] =] = ~r ~
Editarperii  Leeropiniones  Mensajes  Agregauna... Rendimiento  Anunciarse
B = B (=
Editar produ... Preguntas y ... Agregar pub. Ver fotos
/A Los clientes no pueden ver la informacion de tu empresa. Realiza la O Veriicar

verificacion para que puedan encontrarte en Google. Mas informacion

AVRIL BYANA | NO ES PUBLICAMENTE VISIBLE.

Tienda de ropa para mujeres

Areas de servicio: Colombia
Horas: Abierto las 24 horas
Teléfono: 316 3541268

Sitio web: hitps://instagram.com/avril.byanaj?igshid=YWJhMjinZTe=

v Ver todo

ELABORADO POR: Oficina de Investigaciones REVISADO POR: Soporte al Sistema Integrado de Gestiéon UTS APROBADO POR: Jefe Oficina de Planeacién
FECHA APROBACION: Noviembre de 2019



PAGINA 63
DOCENCIA DE 72

INFORME FINAL DE TRABAJO DE GRADO EN MODALIDAD DE
F-DC-125 PROYECTO DE INVESTIGACION, DESARROLLO TECNOLOGICO, VERSION: 1.0
MONOGRAFIA, EMPRENDIMIENTO Y SEMINARIO

Pégina Inicio v (| ® avril-byana.com esta disponible. Conecta tu dominio % oS ¢ ® 50% Q Buscar

Pégina Inicio v (| @ avril-byana.com esta disponible. Conecta tu dominio  x oS ¢ © 100% 3 Herramientas Q' Buscar

Inicio Quiénes somos ~ Contacto  Preguntas frecuer

AVRIL BYANA

Moda que amards y esperamos que vuelvas a elegit

por nuesiras prendas de calidad . £ Vamos a chatear!
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Se incluye una tabla mas especifica con los resultados obtenidos a continuacion.

Tabla 12

Indicadores de resultados mas especificos.

INDICADOR IMPACTO ANTES DESPUES PORCENTAJE
Crecimiento
de Seguidores en 6.879 6.912 +0.4774
seguidores.  Instagram. seguidores seguidores
Numero y
porcentaje de Publicaciones 7 likes 41 likes +0.170
vistas. Historias en 201 vistas 1.143 vistas  +0.175
Instagram.
Retorno de
inversion. Campanas $0 pesos Por cada
publicitarias. $10.000 $15.000
invertidos se
obtiene
$25.000
Tasa de Proceso
conversion.  Pagina Web En proceso De apertura.

Fuente: Autor.
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5. CONCLUSIONES

1. En base a la herramienta Buyer persona la empresa pudo tener informacién
de suma importancia pues se pudo especificar el perfil que tienen sus

usuarios para poder crear contenido que sea apto para ellas.

2. Con el parametro del segmento de clientes se pudo analizar bases que tienen
las competencias que pueden ser sumadas a la empresa Avril Byana, pero a
su vez se identificé que puede cumplir con las necesidades que exige el
cliente en base a sus gustos como colores y disefios que se pueden adaptar

a sus outftis del dia a dia para asi cumplir las necesidades.

3. Al analizar como desarrollar mejor contenido de interaccién para los usuarios
se pudieron ver las debilidades que tenia la empresa para comunicarse con
sus clientes constantemente, de manera que se buscd como recrear
contenido que generara valor por medio de plantillas de contenido para saber

el objetivo claro de la relacién entre el producto y usuario.

4. Se pudo ver que por medio de las herramientas de analisis de datos y
recopilacion de informacion se ingreso informacion de valor para la empresa

Avril Byana para las necesidades que busca el cliente.

5. Se pudo poner en marcha un plan estratégico de contenido por medio de su
red social principal Instagram lo que se logré ver por medio de indicadores
de impacto que sus historias y publicaciones tuvieron un buen crecimiento de

interaccion que a su vez genero nuevamente ventas en la empresa.
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6. Gracias a la informacion recopilada en las herramientas de marketing digital
se pudo realizar un catalogo muy completo de manera que el cliente tuviera

un mejor flujo en sus compras y pudiera notar un servicio al cliente eficaz.

7. Se puede concluir que en base a los indicadores de marketing se puede
verificar que el impacto de las estrategias planteadas fue exitoso y positivo,

ya que todas arrojaron resultados en pro a lo que buscaba la empresa.
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6. RECOMENDACIONES

1. Se le recomienda a la empresa Avril Byana recrear contenido constante para
mantener a sus usuarios alertas a todos sus productos y servicios que
brindan, también a su vez mantenersen informados en cuanto a las
tendencias que sus clientes buscan para que la empresa sea una buena

opcién en todas sus necesidades.

2. Buscar vinculos constantes hacia los usuarios dando una atencién al cliente
completa, eficiente y eficaz para poder tener una relaciéon activa, para que
asi vuelvan hacer sus compras de manera segura y se sientan con la

disposicion de recomendar el servicio.

3. Ser organizados con las plantillas de contenido pues les permitira tener un
objetivo claro de lo que quieren brindar a los usuarios de manera que siempre
genere nuevo publico y se mantenga con sus clientes antiguos, buscar la
manera que el contenido sea de valor y genere ganancias para la empresa

lo mejor posible.

4. Hacer una actividad mensual que les permita saber si el servicio y el producto
esta siendo bien recibido, si hay cosas por mejorar y seguir siendo una

empresa lucida.

5. Mantener su catalogo actualizado, que los usuarios puedan ver un poco de

lo que se agrega y puedan conocer el producto de la mejor manera.
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