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Resumen

‘ESTRATEGIA DE MARKETING DIGITAL PARA LA RETOUCHERIE DE
MANUELA EN LAS REDES SOCIALES INSTAGRAM Y FACEBOOK

Teniendo en cuenta que la presencia en redes sociales debe ser fundamental
para el crecimiento progresivo y éxito de una empresa, el presente trabajo se
enfocard en elaborar una estrategia de Marketing digital para Retoucherie de
Manuela del CCCT. Una franquicia de arreglos y transformaciones en prendas de
vestir, que ofrece un servicio integral de costura y su vez transformaciones Unicas

acorde a las necesidades de cada cliente.

La franquicia solo trabaja con una cartera de clientes fija, es por esto que
nace la necesidad de introducir a Retoucherie en Instagram y Facebook, pero a
través de la elaboracion de una estrategia de marketing digital que permita captar

nuevos clientes potenciales y se puedan dar a conocer los servicios que esta ofrece.

El presente trabajo se enfocara en la elaboracién de estrategias de Marketing
digital bajo la metodologia de Inbound Marketing cuyo objetivo principal es atraer,
interactuar y crear experiencias de un modo proactivo y no invasivo, por medio del
contenido de valor. Para lograrlo, se comenzara realizando una investigacion
pertinente de temas necesarios para poder elaborar la estrategia, luego se
procedera a realizar las encuestas para conocer el nimero de personas que
reconocen la Retoucherie de manuela, habitos de consumo en redes sociales y
mucho mas, por otra parte se realizard un andlisis de entorno, el analisis de
competencias, se definira el tono de comunicacion, arquetipo de marca y Buyer
person, se concluira con la elaboracién de la estrategia y pre visualizando de bajada

digital.
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Introduccidén

Este proyecto final de grado, pretende elaborar una estrategia de Marketing
digital en Instagram y Facebook para la franquicia Retoucherie de Manuela del

CCCT, con el fin de lograr captar clientes potenciales.

Debido a la popularizacion de Internet en la Ultima década, las redes sociales
han tomado protagonismo en el dia a dia de las personas, llegando a ganar su total
atencion. Ademas, son un espacio donde las marcas pueden lograr a través de
estrategias de marketing conocer a profundidad los clientes y seleccionar de forma
MAas precisa quién encaja como publico objetivo para poder dirigir campafas sélo
aquellos segmentos que resulten interesantes para la marca, es por esto que no se
puede permanecer ajeno al mercado. Cabe resaltar, que un estudio realizado por
Hootsuite (2020) reveld que no ser parte de las redes sociales, es no existir ante un

importante sector del mercado que crece exponencialmente cada dia.

Es imprescindible que las empresas tengan presencia en estos canales
digitales, para construir comunidades alrededor de la marca, ganar la atencion de
sus potenciales clientes y convertir a las redes sociales en un canal de oportunidad

de ventas.

La elaboracién de este proyecto conllevd una investigacién exhaustiva del
entorno en el cual se encuentra la Retoucherie de Manuela del CCCT para asi poder
identificar la estrategia adecuada y proceder a la elaboracién de la misma. La
elaboracion de la estrategia sera fundamentada en la metodologia de Inbound
Marketing, ademas, se procedera a definir la identidad de la marca con el fin de
generar un contacto que genere reacciones y emociones positivas por partes de los

posibles clientes hacia la marca de la Retoucherie de Manuela del CCCT.

11



Capitulo I: Presentacién del proyecto

1.1 Presentacion

La Retoucherie de Manuela es una franquicia de arreglos y transformaciones
de prendas de vestir, esta ubicada en el Centro Comercial Ciudad Tamanaco
(CCCT) que actualmente no cuenta con una estrategia de marketing digital. Una
de las areas del marketing, es el marketing de contenidos, que funciona
principalmente en las Redes Sociales, un medio de comunicacién que hoy en dia
es usado por millones de personas para mantenerse informados, aprender y recibir
entretenimiento. El buen uso de las redes sociales para las comunicaciones de una
marca es "una forma poderosa y eficaz de crear una experiencia Unica que hara
gue la audiencia se involucre y comparta sus productos o servicios con el resto del
mundo (...) todos pueden usar su vision Unica y crear una historia que atraiga a los
clientes y los entusiasme. Esto puede aumentar su popularidad en cuestion de dias
o incluso horas, lo cual es un gran beneficio para las pequefias empresas
emergentes que tienen un presupuesto ajustado y necesitan mejorar su estado lo

antes posible” (The Asian Entrepreneur. 2016).

Las novedosas tecnologias son los principales actores de estos cambios, ya
gue han obligado a las empresas a transformar sus estrategias de marketing
tradicional y adaptarlas al mundo digital. Por ello, se recomienda construir una
estrategia de marketing para redes sociales, que atienda las necesidades de las
personas que requieran reparar o customizar sus prendas de ropa en la ciudad de
Caracas. “Este nuevo marketing conocido como marketing interactivo digital, se
realiza a través de canales digitales en donde hay una gran interactividad del
cliente o consumidor que han pasado a denominarse “prosumidor” por este motivo,
debido a que el cliente ya no simplemente consume, sino que, a la vez, produce,
generay propaga contenidos, presenta un gran reto para las empresas que desean
seguir ese avance tecnoldgico de cara a estar presente en la mente y vida diaria

de sus publicos” (Garcia. 2011).
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Se requiere que los consumidores puedan llevar a la Retoucherie de
Manuela ropa que esté en su armario y transformarla, a fin de que puedan darle un
toque innovador o personalizado, reutilizando una prenda de vestir en algo
completamente 6ptimo para su uso. Por otra parte, recalcar que no debe ser un
impedimento comprar prendas de tamafio muy grande o muy pequefio porque en

dicha franquicia lo ajustan a tu medida.

La Retoucherie de Manuela ofrece un servicio integral de costura,
abarcando desde un simple ruedo hasta transformaciones atrevidas que vayan de
acuerdo a la creatividad de cada cliente, en conjunto a todo el equipo que trabaja
en la tienda, se fusionan como pareja perfecta para crear e innovar en la moda,
puesto que la costura tiene mucho que brindar. Segun el articulo de Carmen Martin
en el periédico ElI Estimulo, la industria de la moda es una de las mas
contaminantes y por lo tanto se estara incentivando a la comunidad a customizar
sus prendas, ya que lo que en antafio se consideraba "deshecho”, ahora se
transforma en nuevos y valiosos hilos, Donde algunos ven ropa usada y retales,
otros ven un valioso hilo de algoddn reciclado, ideado para crear nuevas prendas
sostenibles, un reciclado circular que permite ahorrar trece mil litros de agua en

cada kilo de algodon, con el que se pueden confeccionar.

Para poder atender con lo planteado, se elaborara una estrategia de
marketing para las redes sociales: Instagram y Facebook, que incluird la creacion
de contenido en formato de post fijos, carruseles y REELS para atraer a las
personas interesadas en lo que ofrece la Retoucherie; adicionalmente, se

realizaran anuncios publicitarios.

1.2 Justificacion

Las empresas actualmente tienen numerosas oportunidades gracias a los
medios digitales que se han ido desarrollando durante los dltimos afios. Medios

como Instagram, Facebook, Twitter, entre otros, representan una gran
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oportunidad para grandes empresas multinacionales y pequefias empresas que

guieren hacerse un espacio en el mercado y en el top of mind de las personas.

Las estrategias de mercadeo que se aplicaran en la Retoucherie de Manuela
solucionaran un grave problema que tiene dicha franquicia, y es que en la
actualidad no aprovechan las grandes ventajas de los medios digitales. Una
correcta estrategia permitird transformar los datos en inteligencia de mercado,
tanto de los clientes como de la competencia, y es claro que la informacion es
necesaria para competir en el mercado y también permite a la franquicia mejorar

la relacion con los clientes (Yejas y Albeiro. 2016).

Este proyecto de disefio de estrategia de marketing digital permite poner en
practica todos los conocimientos previos adquiridos durante la carrera, Ademas,
se lograré obtener bases especificas del mercado, de los clientes a los cuales va
dirigido el servicio, la ubicacidon necesaria para la captacion de mas clientes, y
observar a los competidores para poder hacer frente en el entorno y finalmente

aplicar las estrategias de marketing a la Retoucherie de Manuela.

Este proyecto sera una gran oportunidad para explorar un nicho del
mercado. En la actualidad son pocas las empresas que se dedican a la
restauracion de prendas de ropa y no cuentan con redes sociales para informar
acerca de sus servicios. Aprovechar el alcance de los medios digitales para dar a
conocer la Retoucherie de Manuela tendra grandes beneficios si se elabora una

correcta estrategia de marketing digital.

Este proyecto también serd una gran oportunidad para el crecimiento
personal y profesional, debido a que se podra aprovechar esta estrategia de
marketing digital para catapultar futuros proyectos relacionados al estudio de
mercadeo en otras empresas y de esa forma se pondra en practica todos los

conocimientos adquiridos al largo de estos afios en la universidad Monteavila.

1.3 Antecedentes
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A continuacién, se resefian los trabajos que seran tomados como base para

la elaboracién de este plan de mercadeo digital:

1.3.1 Trabajo |

“PROPUESTA DE ESTRATEGIA DE MARKETING DIGITAL PARA EL
LANZAMIENTO DEL LIBRO “NOT ALONE”. De Madriz Lanao, Carlota, (2019)

En este trabajo de investigacién se elaboré una estrategia de Marketing
Digital para el lanzamiento del libro Not Alone con la finalidad de introducir el libro
en un mercado competitivo. El proyecto se enfoca en elaborar las estrategias de
marketing digital basandose en la metodologia de Inbound Marketing gestionado a
través de Hubspot, esta metodologia ayuda a las empresas a atraer visitas,
convertirlos en leads hasta que finalmente se convierten en clientes y luego

promotores de un producto o servicio

Se considerd de este proyecto la estructura en la que se desarrollé la
investigacion del marco tedrico, la estructura para la elaboracion de la estrategia
de Inbound Marketing ya que esta organizada. También, se tomara como

referencia la personificacién para realizar los buyer persona en este proyecto.

1.3.2 Trabajo Il

“ESTRATEGIA DE COMUNICACION DIGITAL PARA LA MARCA “ESPACIO PER

ME”. Mora Espinoza, Nelsy Cristina. Posada Gonzales, Paola Andreina. (2021)

El trabajo de investigacion consistio en generar una estrategia de
comunicacion digital para la marca venezolana de organizacion de eventos
exclusivos, llamada Espacio Per Me, reflejando no sélo el resultado del servicio sino

también los valores, creencias e ideas de la marca.
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De este proyecto se tomara como referencia la estructura del analisis de
entorno(FODA), analisis de competencia, la creacion de los pilares de contenido, el
arquetipo de marca, ademas, se tomard como ejemplo la estructura de la bajada

digital y pre visualizacion del contenido.

1.3.3 Trabajo Il

“ELABORACION DE UN PLAN DE MERCADEO DIGITAL EN LA RED SOCIAL
INSTAGRAM PARA LA MARCA: CANVAS BY SOFIA”. Gonzalez Uzcanga, Sofia.
(2021).

El proyecto se centr6 en el desarrollo de una campafna de marketing digital,
enfocado en la red social Instagram. Para esto, fue considerada la identidad de la
marca, su filosofia de gestion, historia y objetivos planteados, determinando qué
aspectos propios de la marca se debian destacar en la realizacion de la misma. Al
mismo tiempo, se consideraron aspectos ajenos a esta como el analisis de la

situacion de la competencia en redes sociales y el analisis de entorno.

El trabajo evidencia cdmo el desarrollo adecuado de estrategias de marketing
digital en redes sociales permite a los emprendimientos tener un alcance similar al
de los medios tradicionales, con un presupuesto menor. Por lo tanto, el desarrollo
de un plan de mercadeo digital es de vital importancia para el posicionamiento de
los emprendimientos y para el éptimo uso de los recursos disponibles. Demostro
gue la implementacion de activaciones en redes sociales ofrece indicadores de
métrica precisa (nUmeros exactos y valores concretos), por lo tanto, suponen una
posibilidad de andlisis mas profunda que las activaciones en medios tradicionales.
Esto facilita las correcciones tanto sobre la marcha como posteriores al desarrollo

del plan, aumentando asi las posibilidades de éxito del plan de mercadeo.
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1.4 Objetivos
1.4.1 Objetivo General

Elaborar una estrategia de Marketing Digital que permita mejorar la
visibilidad de la franquicia y captacién de nuevos clientes potenciales. Todo con la
finalidad de agregar valor a la misma, llevandole un mensaje a los consumidores
de que tienen la oportunidad de transformar sus prendas y a su vez ayudar con el

medio ambiente haciéndolo mas ecoldgico.
1.4.2 Objetivos especificos

e Elaborar un andlisis interno y externo que diagnostique la situacion actual
de la empresa.

e Realizar estrategias de marketing digital para mejorar el posicionamiento de
la empresa en RRSS.

e Elaborar un plan de accién que permita el desarrollo de los objetivos y
estrategia de marketing digital que se planteara.

e Disefiar contenido de valor para la cuenta de Instagram y Facebook.
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Capitulo Il: Marco Teobrico
2.1 Marca

La marca permite distinguir en el mercado a una empresa, es decir, es un signo
distintivo. Su trabajo es lograr diferenciar en el mercado unos productos o servicios
de otros similares o idénticos, ademas, permite identificar el origen empresarial.

Los tipos de marcas son los siguientes:

e Marcas denominativas: Es la combinacion de letras y nimeros.

e Marcas gréficas: Elementos gréaficos asociados a la marca.

e Marcas mixtas o figurativas: Combinan tanto letras y nimeros como
simbolos gréficos.

e Marcas tridimensionales: Los elementos gréficos se encuentran en tres
dimensiones.

e Marcas sonoras: Serie de sonidos distintivos.

(Riart, 1. 2021) (Cyberclick. s. f.)

2.1.2 Identidad de marca

Consiste en todo aquello que integra los aspectos encargados de sustentar
una marca, tanto en términos visuales como de experiencia y principios. El objetivo
principal de la identidad de una marca es crear un factor de diferencia al comparar
con la competencia logrando a su vez posicionarse en el top of mind de los

consumidores.

La identidad de marca se construye gracias a los mensajes de la marca, los
valores qué posee la empresa, cémo deciden comunicar sus conceptos y las
emociones qué quieren ver reflejadas con los clientes al interactuar con ellos. Esta

informacion se debe recopilar en un manual de marca el cual es indispensable para
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cualquier empresa. A continuacion, se sefialan los elementos de identidad de

marca.

e Mision, vision y valores
e Experiencia del cliente
e Logotipo

e Seleccion de color

e Tipografia

e Imagenes y fotografias

(Villalobos, C. 2022) (HubSpot. s. f.)

2.1.3 Posicionamiento de marca

Basicamente consiste en disefar la oferta comercial de tal forma que pueda
ocupar un lugar privilegiado en la mente de los consumidores, para esto es
necesario involucrar una estrategia que contenga tanto visibilidad como conexion

con las personas.

Sin importar el tamafio de la empresa, una estrategia de posicionamiento de

marca implementada de forma correcta cuenta con los siguientes beneficios:

e Ventas continuas.
e Mayor reconocimiento y visibilidad de marca.
e Autoridad en el mercado.

e Credibilidad y mejor imagen ante el mercado.

(Corrales, J. 2021) (Rockcontent. s. f.)
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2.2 Marketing

Philip Kotler menciona que el "Marketing es la ciencia y el arte de explorar,
crear y entregar valor para satisfacer las necesidades de un mercado objetivo con
lucro. El marketing identifica necesidades y deseos no realizados. Define, mide y

cuantifica el tamafio del mercado identificado y el lucro potencial.”

El marketing es la administracion de relaciones redituables con el cliente. La
meta doble del marketing consiste en atraer a nuevos clientes prometiéndoles un
valor superior y mantener y hacer crecer a los clientes actuales satisfaciendo sus

necesidades.

(Philip Kotler. s. f.)

2.2.1 Marketing digital

El marketing digital, también llamado mercadotecnia online o mercadeo en
linea engloba todas aquellas acciones y estrategias publicitarias o comerciales que
se ejecutan en los medios y canales de internet. Este fendmeno viene aplicandose
desde los afios 90 como una forma de trasladar las técnicas de marketing offline al

universo digital.

(Ortiz. A. 2022) (Inboundcycle. s. f.)

2.2.2 Marketing mix

En el mundo del marketing se dispone de cuatro variables para explicar el
funcionamiento del mismo: las 4P del marketing. Esta estrategia de
marketing permite analizar aspectos basicos de la empresa, ya que engloba cuatro

variables o elementos: producto, precio, plaza y promocion. EI marketing mix

20



también es conocido como “mezcla comercial’ o las “4P’s”, debido a su origen

anglosajon (price, product, place, promotion).

Segun Kotler y Armstrong (2013) las cuatro “Ps” de la mezcla de marketing
son un conjunto de herramientas de marketing que la empresa combina para
producir la respuesta que desea en el mercado meta. Dicha mezcla de marketing
consiste en todo lo que la empresa puede hacer para influir en la demanda de su

producto:

e Producto: significa la combinacién de bienes y servicios que la empresa
ofrece al mercado meta.

e Precio: es la cantidad de dinero que los clientes deben pagar para obtener el
producto.

e Plaza: incluye actividades de la empresa encaminadas a que el producto esté
disponible para los clientes meta.

e Promocién: se refiere a las actividades que comunican los méritos del

producto y persuaden a los clientes meta a comprarlo.

(Borragini, H. 2022) (Rockcontent. s. f.)
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® rockcontent

4p's del marketing

Las 4p’s son la representacion de
los 4 pilares basicos de cualquier | Plaza:

Refiere a la cadena de

estrategia de marketing, conocidas dietribucinylogfation de
de la siguiente manera: i espacis i e

producto debe recorrer
hasta el consumidor final.

Promocion:
Mensajes y esfuerzos
de comunicacion en el
que se da a conocer el
producto al publico.

i Producto:

disponibles

Figura 1: 4p’s de marketing

Fuente: https://rockcontent.com/es/blog/marketing-digital/

2.2.3 Evolucién del marketing

El marketing ha evolucionado con la aparicion del entorno digital, se ha
pasado de vender, vender y vender como un unico objetivo que se utilizaba en el
Marketing 1.0 al concepto de ofrecer al consumidor algun producto o servicio
mediante estudios exhaustivos que dan a conocer las preferencias del publico
objetivo de la empresa. A continuacién, se explicara como ha sido la evolucion del

marketing:

e Marketing 1.0: El Marketing 1.0 es sobre todo lucrar alcanzando la mente de
las personas y ofreciendo un servicio de buena calidad. La frase que podria
definir al Marketing 1.0 es “la venta centrada en el producto”. Puesto que los
consumidores entre finales del siglo XIX y principios del de siglo XX tienen
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una clara tendencia en lo que es la compra compulsiva, es decir, suplir sus
necesidades funcionales por ello las empresas en dicho momento pasan sus

esfuerzos en el desarrollo del producto.

e Marketing 2.0: Con la llegada de la tecnologia, el marketing pasa a
encargarse no tanto del producto si no que prioriza al consumidor. En esta
etapa las empresas buscan como objetivo principal es la fidelizacién. El
objetivo del Marketing 2.0 es “la satisfaccion y fidelizacion de los clientes”. El
consumidor tiene una visién clara y necesidades muy especificas, los
productos pasan a tener una necesidad dentro del mercado, no solo de ser
funcionales, sino que pasa a existir la necesidad de diferenciarse de los
demas productos de la misma categoria.

e Marketing 3.0: En esta fase se comenz0 a buscar més alla de la satisfaccion
del cliente, ahora era importante que las empresas otorgaran productos con
conciencia social y medioambiental. Ademas, a diferencia del marketing que
se venian implementado anteriormente, en el marketing 3.0 las empresas
comprendieron la importancia de entender a los consumidores como una
persona fisica con sentimientos, valores y necesidades complejas.

e Marketing 4.0: Ya en este punto las maquinas inteligentes son un factor
indispensable, ya que, son capaces de comprender a los seres humanos.
Basicamente todo gira en torno a la tecnologia, y el marketing no se escapa

de eso.

(Jiménez, A. 2021) (Smile Comunicacion. s. f.)

2.3 Tipos de Marketing

El marketing se puede diferenciar y aplicar en dos modalidades que serian,

el Marketing Tradicional (Outbound) y el Marketing moderno (Inbound). Estos dos

conceptos nacen en 2005, para asi dar nombre a la metodologia de Inbound
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marketing y a su vez diferenciarla de los métodos del marketing tradicional
(Outbound marketing).

“‘El Inbound marketing combina técnicas de marketing y publicidad no
intrusivas con la finalidad de atraer al consumidor ofreciéndole contenidos de valor
y experiencias relevantes. El Outbound marketing, en cambio, es el conjunto de
acciones de marketing que tienen como objetivo captar consumidores, pero con

métodos directos y unidireccionales.”

(HubSpot. s. f.)

2.3.1 Marketing Tradicional (Outbound):

El término de “Outbound marketing” se traduce como “comercializacion de
salida”. Es un conjunto de acciones de marketing cuyo objetivo principal es captar
consumidores mediante métodos directos y unidireccionales, es decir, que el
Outbound marketing tiene como objetivo conseguir la venta directa del producto o
servicio. Unos de los ejemplos de técnicas de Outbound marketing son los
siguientes:

e Anuncios en prensa, radio y television.

o Carteles publicitarios, vallas y otros soportes.

e Todo tipo de accesorio donde se transmiten la imagen de la marca y el
mensaje de la empresa como llaveros, tazas y libretas.

o Email Marketing masivo.

« Stands de venta directa.

« Eventos y seminarios donde el objetivo principal es vender.

e Anuncios online: Anuncios pagos en Google ADS, Instagram y Facebook

ADS, entre otros.

La metodologia Outbound marketing tiene como ventajas:
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o Mas facilidad para ser multiplataforma.
o Lostiempos de reaccién son mas cortos.
o Se pueden dirigir las acciones a un publico mas amplio.

« Contactos mas directos.

(Bel, O. 2022) (Inboundcycle. s. f.)

2.3.2 Marketing Moderno (Inbound Marketing)

La metodologia Inbound marketing combina técnicas de marketing y
publicidad qué no sean invasivas para las personas, la finalidad principal de esta
metodologia es acompafar a los desconocidos hasta convertirlos en clientes para
posteriormente fidelizarlos con la marca. Es importante poder acompafar al cliente
otorgandole contenido de valor que le sea util y de su interés. La metodologia

Inbound consiste en tres fases

1. Atraer: Consiste en captar la atencién de las personas adecuadas con
contenido de valor el cual le resulte util al publico objetivo de la
empresa.

2. Interactuar: Se basa en construir relaciones con el publico objetivo,
ofrecer a las personas informacion y soluciones que tengan en cuenta
sus necesidades para de tal manera aumentar las probabilidades de
gue compren el producto o servicio.

3. Deleitar: Consiste en darle ayuda y herramientas al cliente gracias al

producto o servicio que obtuvo de la empresa.

(HubSpot. s. f.)

25



Herramientas Herramientas
para Atraer para Interactuar
Anuncios Flujos de oportunidades

. de venta
Video Ermail Keti
Publicacién en blogs il markenng

Gestién de oportunidades

Redes sociales de venta
Estrategia de contenido Bots conversacionales

Automatizacién del marketing

Figura 2: Atraer, convertir, deleitar
Fuente: https://www.hubspot.es/inbound-marketing

2.4 Estrategia de Marketing digital

Herramientas
para Deleitar

Contenido inteligente
Email marketing

Bandeja de entrada
de conversaciones

Informes de atribucién

Automatizacion del
marketing

Es un proceso que permite que una empresa se centre en los recursos

disponibles y los utilice de la mejor manera posible para incrementar las ventas y

obtener ventajas respecto a su competencia. Cabe destacar que las estrategias de

marketing parten de los objetivos de negocio de la empresa, para poder aplicar los
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objetivos en un plan se necesita concretar y definir los mismos mediante el famoso
acronimo SMART.
(Sordo, A. 2022) (HubSpot. s. f.)

2.5 Redes sociales

Un elemento fundamental que es necesario tomar en cuenta dentro de la
estrategia de marketing digital y que ademas es una pieza clave para la realizacion
de este proyecto, son las redes sociales, las cuales son sitios de Internet formados
por comunidades de individuos con intereses o actividades en comun que permite
el contacto entre ellos, para facilitar la comunicacién e intercambio de informacion.
Estas se pueden definir como sitios en Internet en los cuales las personas pueden
conectarse entre amigos 0 nuevas amistades de manera virtual. Sirven para crear
comunidades e interactuar basandose en intereses similares sea amistades,
hobbies, trabajo, etc. Su importancia ha aumentado con el transcurso del tiempo
pues gracias a ellas se ha facilitado el contacto entre individuos, se han abierto
posibilidades para conseguir trabajos, mostrar tus productos o marca y muchos
mas. Actualmente las redes sociales tienen un alto peso en cdmo nos manejamos
en sociedad, la confianza que colocamos en ciertos productos, personalidades o

marcas, que deseamos consumir, qué tendencias estan marcando y mucho mas.

(Peiro, R. 2017) (Economipedia. s. f.)

2.5.1 Tipos de redes sociales

Para clasificar a las redes sociales se hace segun origen y funcion.

« Redes genéricas: Las redes sociales genéricas son las mas numerosas y

populares. Son los nuevos medios de comunicacion. Estan integradas por
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personas que comparten una relaciéon, bien sea de amistad, familiar o por
actividades e intereses comunes (Facebook, Twitter, Instagram)

« Redes profesionales: Las redes sociales profesionales son un tipo de red
social vertical donde los usuarios se agrupan por intereses profesionales
(LinkedIn)

 Redes tematicas: Relacionan personas con intereses especificos en comun,

como deportes, hobbies, musica, etc. (Flickr)

(Rockcontent. 2012)

2.5.2 Facebook

Facebook es una plataforma social creada por el estadounidense Mark
Zuckerberg con el objetivo de establecer un espacio para todos los alumnos de la
universidad de Harvard para que asi lograran estar conectados entre si de manera
sencilla. Gracias a esta red social los usuarios pueden mantenerse en contacto con
amistades, intercambiar informacion y contenido, compartir imagenes, videos y
mucho méas. Ademas de tener esta plataforma, Facebook se ha transformado en un
grupo de aplicaciones que giran en torno a redes sociales como Instagram y
WhatsApp.

Facebook es unas de las redes que forj6 las bases y marcé un antes y un
después debido a que permitié la masificacion de la comunicacion en Internet a
limites inimaginados hasta volverse en el proyecto que ha marcado el camino a
seguir de toda red social. Facebook fue fundada en 2004, pero se mantuvo por un
tiempo como una red privada para la universidad antes de hacerse publica. En el
2007 se desarrollé la version en espafiol, portugués, francés, aleman y otros
idiomas. A pesar de ser una red social masificada, la mayor cantidad de usuarios

viven o residen en Estados Unidos.
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La plataforma permite escoger entre dos tipos de cuentas: La primera es la
usada por el usuario habitual, completamente gratuita y permite la comunicacion
entre personas reales. La segunda es para empresas, esta opcion es de mucha
ayuda para poder ofrecer productos o servicios, ademas es ideal para mantener

contacto entre el cliente y la empresa.

Facebook ha logrado desarrollar uniones con diferentes plataformas, a su
vez ha conseguido nuevos usos a sus redes y creado herramientas para agilizar el
trabajo de las empresas, permitiendo no solo mostrar sus publicidades sino
entender mejor su mercado, tener un alcance directo a targets especificos y poseer
la informacion necesaria para saber de manera precisa que tal funciona la estrategia

o tactica en el mercado gracias a los datos que arroja la plataforma.

(Goncalves, W. 2016) (Rockcontent. s. f.)

2.5.3 Instagram

Instagram es una red social que se basa en el intercambio de imagenes y
videos de corta duracion entre usuarios. De hecho, se autodefine como una manera
rapida y peculiar de compartir tu vida con amigos a través de una serie de imagenes.
Esta red social se lanz6 al publico el 6 de octubre del 2010, reuniendo mas de 12
millones de usuarios en su primer afio de operacion. En el 2012 esta plataforma
tenia 30 millones de usuarios, siendo adquirida por Facebook el 9 de abril en 1 billon
de délares. Actualmente, Instagram posee 400 millones de usuarios presentando
un crecimiento explosivo desde su adquisicion siendo el 73% de sus usuarios
personas que estan entre los 15y 35 afios, lo que significa que los usuarios de esta
red social son principalmente adultos jovenes. Ademas, es la red social con el mayor

indice de engagement reportado.

Entre las diferentes plataformas de redes sociales, Instagram es considerada

la herramienta mas eficaz para llegar a los clientes y la comercializacion de un
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negocio. Al ser una aplicacion disefiada para teléfonos moviles, facilita que un
negocio llegue a sus clientes donde quiera que estén. Por otro lado, otra razon
importante es que Instagram es libre de usar, es decir, su uso no esta restringido
por regulaciones. Por lo tanto, los usuarios pueden relacionarse a través de
comentarios y gustos, y finalmente, el proceso de compartir fotos convierte a una

cuenta de Instagram en un interesante catalogo en linea.

(Santos, D. 2020) (HubSpot. s. f)

2.6 Sitio web

El sitio web es el conjunto de informacion que se sube a la red, cuenta con
una estructura y una jerarquia, sobre algun tema en concreto o alguna empresa,
marca, servicio, producto o cualquier persona en particular. El sitio web consta de
varias secciones que se vinculan entre si para formar un sitio general. A menudo se
piensa que una pégina web y un sitio web son lo mismo, pero en realidad no, la
pagina web forma parte del sitio web. Estos son algunos de los tipos de sitios web

gué existen:

(InboundCycle. S. 1.
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Comercio electrénico

Figura 3: Comercio Electrénico
Fuente: https://mx.godaddy.com/blog/que-es-un-sitio-
web/#:~:text=Un%20sitio%20web%20es%20un,de%20inicio%200%20Hom

e%20page.

Landing page o sitio de una sola pagina

GoDaddy @ es~ R (55146312410 ¥  Blog  Ayuda & tniciarsesion v W

Dominios Paginas web + Marketing WordPress Hosting Seguridad web Correo electrénico y Office Promociones QD

& Crear una cuenta

iYa tienes una cuenta? |niciar sesion

§ Continuar con Facebook

0 crear con

Correo electrénico

Nombre de usuario

Tener un sitio web extraordinario es solo el principio.
Contrasefa Ver
Captura la atencion con un disefo elegante y accesible para moviles.

Edita tu sitio desde cualquier lugar y en cualquier dispositivo.

Asegurate que te encuentren no solo en Google.

o000

Obtén el asesoramiento que te brinda |a |A para ayudar al crecimiento de tu negocio.

Figura 4 : Landing Page
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Fuente: https://mx.qgodaddy.com/blog/que-es-un-sitio-
web/#:~:text=Un%20sitio%20web%20es%20un,de%20inicio%200%20Hom

e%20page.

Institucionales

A
vantagepoint

recl estate group

Thoughtfulness...Creativity...Care

Figura 5: Institucionales
Fuente: https://mx.godaddy.com/blog/que-es-un-sitio-
web/#:~:text=Un%20sitio%20web%20es%20un,de%20inicio%200%20Hom

e%20page.
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« Brand website o sitios de marca

Figura 6: Branda Wensite

Fuente: https://mx.godaddy.com/blog/que-es-un-sitio-
web/#:~:text=Un%20sitio%20web%20es%20un,de%20inicio%200%20Hom

e%20page.

33


https://mx.godaddy.com/blog/que-es-un-sitio-web/#:~:text=Un%20sitio%20web%20es%20un,de%20inicio%20o%20Home%20page
https://mx.godaddy.com/blog/que-es-un-sitio-web/#:~:text=Un%20sitio%20web%20es%20un,de%20inicio%20o%20Home%20page
https://mx.godaddy.com/blog/que-es-un-sitio-web/#:~:text=Un%20sitio%20web%20es%20un,de%20inicio%20o%20Home%20page
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Inge Séez

MARKETING HONESTO
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Figura 7: Blog
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Figura 8: Servicios profesionales
Fuente: https://mx.godaddy.com/blog/que-es-un-sitio-
web/#:~:text=Un%20sitio%20web%20es%20un,de%20inicio%200%20Hom

e%20page.

35


https://mx.godaddy.com/blog/que-es-un-sitio-web/#:~:text=Un%20sitio%20web%20es%20un,de%20inicio%20o%20Home%20page
https://mx.godaddy.com/blog/que-es-un-sitio-web/#:~:text=Un%20sitio%20web%20es%20un,de%20inicio%20o%20Home%20page
https://mx.godaddy.com/blog/que-es-un-sitio-web/#:~:text=Un%20sitio%20web%20es%20un,de%20inicio%20o%20Home%20page

Foros, comunidades y redes sociales

6 .r/nasa v Q chr ~ bl LOG IN ‘m 2

R/NASA AMAS

1+
3.0k [T Nasa image of the day
L 4

Tuesday, February 19th, 2019

* NASA ExtraVehicular Activity (EVA) Flight
Controller and Instructor Daren Welsh

.
u-—

L)
WORK AT/FOR NASA? WANT FLAIR? -

! 1.5end an emall to pasa.reddit®amail.com
from your NASA email address with your

Reddit username —

2.5end a message to the mods via mod mail -

from your reddit account so that we'll know
there's email waiting. Please DO NOT include H

Figura 9: Foros, comunicaciones y redes
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Figura 10: Wikis
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2.7 Linktree

Es una herramienta que permite reunir diferentes paginas externas o sitios
web en una sola pagina. Esto resulta ser muy util para Instagram debido a que la
aplicacion solo permite poner un solo enlace en la biografia del perfil, pero gracias
a Linktree puedes reunir todas las paginas web importantes en un solo lugar.

(Pérez, L. 2020) (Rockcontent. s. f.)

HubSpot Blogs
Select one of the links below to
visit a HubSpot Blog.

HubSpot Marketing Blog

HubSpot Website Blog

HubSpot Sales Blog

HubSpot Service Blog

Figura 11: linktree

Fuente: https://www.tiendanube.com/blog/linktree/
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2.8 Consumidor

Se conoce como consumidor a una persona u organizacién que consume
bienes o servicios, que los productores o proveedores ponen a su disposicion en el
mercado y que funcionan para satisfacer algun tipo de necesidad. Debido al enorme
crecimiento y desarrollo de las sociedades, el concepto de consumidor ha cambiado

hasta adaptarse a la definicidbn que se conoce actualmente.

La aparicion de nuevas tecnologias y los nuevos usos de la misma en el
ambito econémico ha alterado la manera de comportarse de los consumidores, por
eso resulta importante para todo negocio o0 empresa realizar un analisis de entorno
de marketing para asi lograr entender al mercado, los deseos y necesidades del

consumidor.

(Sanchez, J. 2016) (Economipedia. s. f.)

2.9 Entorno de Marketing

El entorno de marketing de una compairiia consiste en los participantes y las
fuerzas externas al marketing que afectan la capacidad de la gerencia de marketing
para establecer y mantener relaciones exitosas con los clientes, es necesario que

las compafias observen y se adapten constantemente al entorno cambiate.

El constante estudio del entorno puede ayudar en gran medida a una
compafia porque permite analizar las estrategias que se deben adaptar para
enfrentar nuevos desafios y aprovechar las oportunidades que ofrece el mercado

para seguir obteniendo buenos resultados.

(Kotler y Armstrong, 2012, p. 66)
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2.9.1 Microentorno

“Participantes cercanos a la empresa que afectan su capacidad para servir a
sus clientes; es decir, la empresa, proveedores, intermediarios de marketing,
mercados de clientes, competidores y publicos (...) Incluye a todos los participantes
cercanos a la compafia que afectan, ya sea de manera positiva 0 negativa, su

capacidad para establecer relaciones con sus clientes y crear valor para ellos”.

(Kotler y Armstrong, 2012, p. 66)

2.9.2 Macroentorno

‘Fuerzas mayores de la sociedad que afectan el microentorno: fuerzas
demograficas, econdmicas, naturales, tecnoldgicas, politicas y culturales (...

Consiste en fuerzas generales que afectan a los participantes del microentorno”.

(Kotler y Armstrong, 2012, p. 70)

2.9.3 Competidores

Un competidor es una persona individual o juridica que compite dentro de un
mercado determinado, ofreciendo bienes o servicios para poder obtener un

beneficio econdmico.

Por lo general, cuando se refiere a una persona individual se hace referencia
a un sujeto que ofrece sus servicios en el mercado laboral, buscando obtener un
puesto de trabajo y recibiendo la remuneracion del salario respectivo. Por otro lado,
cuando se habla de una persona juridica, se hace referencia a una empresa

constituida y registrada que ofrece bienes y servicios en el mercado, el objetivo de
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una empresa es que los consumidores prefieran los bienes o servicios que venden

en el mercado sobre los demas competidores.

(Quiroa, M. 2020) (Economipedia. s. f.)

2.9.4 Clientes

“Los clientes son los participantes mas importantes en el microentorno de la
compaiiia, el objetivo de toda la red de entrega de valor consiste en servir a los

clientes meta y crear relaciones sélidas con ellos”.

(Kotler y Armstrong, 2012, p. 69)

2.9.5 Entorno demografico

“La demografia es el estudio de las poblaciones humanas en términos de
magnitud, densidad, ubicacion, edad, género, raza, ocupacion y otros datos
estadisticos. El entorno demogréfico es de gran interés para los mercadélogos, pues
tiene que ver con los seres humanos, y éstos conforman los mercados (...) Los
cambios en los aspectos demogréaficos producen cambios importantes en los
negocios (...) Por esa razén los mercaddélogos siguen de cerca las tendencias y los

sucesos demograficos en sus mercados”.
(Kotler y Armstrong, 2012, p. 70)
2.9.6 Generaciones
El marketing generacional es el enfoque de marketing que se enfoca a una
generacion especifica. Se debe tomar en cuenta las preferencias, actitudes y el
comportamiento que diferencian a una generacion de otra, de esta forma se logra

encontrar las caracteristicas comunes de cada grupo de acuerdo a los valores, la
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cultura y las costumbres que prevalecieron durante cada época. Las generaciones

se pueden clasificar de la siguiente forma:

e Generacion silenciosa nacidos entre los afios de 1927 y 1945.

e Los Baby Boomers nacidos entre los afios de 1946 y 1964.

e La generacion X nacidos entre los afios de 1965 y 1980.

e Millennials o generacion Y nacidos entre los afios de 1981 y 2000.

e Centennials o generacion Z nacidos después del afio 2001.
(Quiroa, M. 2021) (Economipedia. s. f.)
2.9.6.1 Generacion silenciosa
“Fundamentalmente, las personas de la generacion silenciosa tienen
costumbres tradicionales, son muy conservadoras y no son afectas a los cambios
de la moda. Se encuentran entre los 76 y los 94 afios”.
(Quiroa, M. 2021) (Economipedia. s. f.)
Habitos de consumo digital
La mayoria de adultos que pertenecen al grupo de generacion silenciosa
prefieren consumir contenido a través de la television. No estan acostumbrados al
marketing digital y, ademas, son muy susceptibles de ser victimas de engafios y
estafas a traves de internet.

(Quiroa, M. 2021) (Economipedia. s. f.)

2.9.6.2 Generacién Baby Boomers
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En esta generacion se encuentran ubicados los adultos en las edades
comprendidas entre los 57 a los 75 afios. Son personas que nacieron cuando se
incrementaron las tasas de natalidad después de las guerras. El trabajo significa un
elemento primordial para esta generacion, ademas, poseen fuerza politica, social y

econdmica en todo el mundo.

(Quiroa, M. 2021) (Economipedia. s. f.)

Habitos de consumo digital

El uso de Internet entre los adultos de esta generacion esta creciendo. Son
propensos a interactuar con encuestas y a visitar la pagina web de una compafiia o
negocio que hayan descubierto en las redes sociales. En cuanto a las compras,
gastan mas por cada transaccion a diferencia de otras generaciones. Valoran

enormemente la variedad y la accesibilidad que ofrecen las compras online.
(Quiroa, M. 2021) (Economipedia. s. f.)

2.9.6.3 Generacion X

En la generacion X se encuentran las personas en las edades comprendidas
entre los 41 y los 56 afios, poseen una buena capacidad para adaptarse a los
cambios. Se caracterizan por el desarrollo profesional mediante la incorporacion
laboral en las empresas. En su época se desarrollaron grandes avances
tecnoldgicos, especialmente vieron surgir Internet.

(Quiroa, M. 2021) (Economipedia. s. f.)

Habitos de consumo digital
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Debido al desarrollo tecnolégico que presencié esta generacion, poseen
diferentes habitos en comparacion a otras generaciones, eso COmo consecuencia
de haber crecido y tenido que adaptarse a los cambios tecnoldgicos de un momento
a otro y siendo condicionados por su educacion e influencias socioculturales
similares, adoptaron rasgos 0 pensamientos comunes. Por eso es importante
indagar a fondo su comportamiento y las caracteristicas que estan directamente
relacionadas su manera de comprender los medios digitales, asi como la publicidad,
tomando en cuenta los patrones que se pueden ver repetidos y asi ampliar las

propuestas de la estrategia digital con el objetivo de mejorar la gestién de la marca.

(Quiroa, M. 2021) (Economipedia. s. f.)

2.9.6.4 Millennials

Las edades de los Millennials se encuentran entre los 21 y los 40 afios. Son
personas que se adaptan facilmente a los cambios tecnolégicos y no pueden
imaginar la vida sin Internet. Les encanta aprender y emprender. Les agrada
mantener un trabajo estable, crecer profesionalmente y recibir reconocimientos.

Predomina la tendencia a quedarse solteros o estar casados sin hijos.

(Quiroa, M. 2021) (Economipedia. s. f.)

Habitos de consumo digital

En esta generacion se debe tomar en cuenta las particularidades en los
hébitos de consumo digital, ya que, gracias a su formacion y desarrollo, fueron
condicionados e influenciados socioculturalmente de manera muy similares
adoptando rasgos y pensamiento parecidos. Por esa razén se profundiza en el
comportamiento y las caracteristicas que estan relacionados directamente con su

forma de entender los medios digitales, con el fin de poder hallar patrones

43



semejantes, para que asi se puedan ampliar las propuestas de la estrategia digital

con el fin de mejorar la gestién de la marca.

(Carazo, J. 2017) (Economipedia. s. f.)

2.9.6.5 Generacion Z

La generacion Z son aquellos jovenes que nacieron al inicio del siglo XXI, es
decir, no superan los 20 afios de edad. Sus vidas se mueven alrededor de la
tecnologia. Basicamente utilizan la tecnologia para todas las actividades que llevan
a cabo durante el dia. Es comun que los jovenes pertenecientes a la generaciéon Z
aspiren a tener su propia empresa o trabajo con tiempo flexible para asi poder

atender otras actividades.

(Quiroa, M. 2021) (Economipedia. s. f.)

Héabitos de consumo digital

Esta generacion fragmenta su tiempo en las redes sociales para asi poder
compartir o consumir contenidos, dependiendo de las actividades que deseen
realizar usando diferentes canales sociales. Estos jovenes tienen mayores
expectativas para sus experiencias de compras online que cualquier otra
generacion anterior a ellos, con una variedad infinita y un acceso a la informacién
casi ilimitado hace que esta generacion sea mas exigente que cualquiera de sus

predecesores.

(Quiroa, M. 2021) (Economipedia. s. f.)

2.10 Competencia
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Segun la RAE, la competencia es una situacién de empresas que rivalizan
en un mercado ofreciendo o demandando un mismo producto o servicio. Por tanto,
la palabra competencia hace referencia al enfrentamiento o la contienda que llevan

a cabo dos 0 mas sujetos respecto a algo.

2.10.1 Competencia directa

“Producto o servicio muy similar al nuestro y que se vende en el mismo

mercado. Estan buscando a nuestros clientes”.

(Avila, B. 2014).

2.10.2 Competencia indirecta

“‘Buscan satisfacer las mismas necesidades de forma diferente y/o con

productos sustitutos”.

(Avila, B. 2014)

2.11 Analisis de entorno

Es muy importante y necesario para toda empresa 0 negocio realizar un
andlisis de entorno antes de llevar a cabo cualquier estrategia. Para realizar el
analisis primero se debe entender el mercado, las necesidades y deseos de los
clientes. Después de haber realizado el primer paso se prosigue a elaborar un
programa de mercadeo integrado que proporcione un valor superior, luego se
establecen relaciones positivas para lograr el deleite de los clientes y por ultimo

captar el valor de los clientes para obtener utilidades y activo de ellos.

45



A pesar de que existen muchos analisis de entorno que se pueden aplicar
dentro de una empresa para realizar este proyecto, solo se tomara en cuenta el

analisis FODA explicado a continuacion a profundidad.

(Kotler y Armstrong, 2012, p. 66-67)

2.11.1 Analisis FODA

El analisis FODA consiste en realizar una evaluacion de los factores fuertes
y débiles que, en su conjunto, diagnostican la situacion interna de una organizacion,
asi como su evaluacién externa, es decir, las oportunidades y amenazas. También
es una herramienta que puede considerarse sencilla y que permite obtener una
perspectiva general de la situacion estratégica de una organizacion determinada. El
analisis FODA estima el efecto que una estrategia tiene para lograr un equilibrio o
ajuste entre la capacidad interna de la organizacion y su situacién externa, esto es,

las oportunidades y amenazas.

(Thompson y Strikland, 2004)

2.11.1.1 Fortalezas

Son todas las capacidades, virtuales, recursos y habilidades que posee la

empresay tienen la capacidad de controlar.

(Thompson y Strikland 2004)

2.11.1.2 Oportunidades
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Son factores externos que pueden ser positivos, favorables y explotables
para la empresa, de esta forma también se puede alcanzar una ventaja sobre los

competidores.

(Thompson y Strikland 2004)

2.11.1.3 Debilidades

Son las falencias que tiene la empresa frente a la competencia, recursos de
los que se carece, habilidades y actividades que no se desarrollan de la mejor

manera.

(Thompson y Strikland 2004)

2.11.1.4 Amenazas

Son los factores externos que pueden atentar contra el buen

desenvolvimiento de la empresa.

(Thompson y Strikland 2004)

2.12 Recoleccion de datos

Mediante la recoleccion de datos los investigadores pueden capturar la
informacion requerida para asi poder llevar a cabo un estudio. Es importante tener
en consideracion que los datos recolectados pueden ser cualitativos o cuantitativos.
En el primer caso se refiere como pueden ser la raza, el género, la profesion, la
opinién sobre un tema especifico, entre otros. En cambio, los datos cuantitativos
hacen referencia a datos numéricos que son posible medir como en el caso de la

talla, las medidas, el peso, entre otros.

47



(Westreicher, G. 2021) (Economipedia. s. f.)

2.12.1 Encuesta

La encuesta es un instrumento que tiene como finalidad recoger informacion
de forma cuantitativa o cualitativa de una poblacién estadistica. Es importante
remarcar que las encuestas se aplican normalmente a una muestra representativa.

Las encuestas a pesar de ser un método de investigacion muy uatil en el
ambito de tiempo y costo, no son flexibles, ya que, normalmente son de seleccion
simple o multiple, o de respuesta muy cortas, es decir, no aportan la oportunidad de
profundizar en las preguntas. Actualmente las encuestas mas utilizadas son via web

debido a lo faciles y rapidas de realizar.

(Westreicher, G. 2020) (Economipedia. s. f.)
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Capitulo Ill: Marco conceptual

Para el buen entendimiento y correcto uso de los términos que se utilizaran

al abordar la estrategia de marketing digital a continuacion, se explican ciertos

términos para conocerlos, comprenderlos y emplearlos de forma correcta:

Social Media: El social media manager es el profesional del ambito del
marketing online que se encarga de preparar y planificar la estrategia de una
marca o empresa en los medios sociales, que después llevara a cabo el

community manager.

(Jiménez, N. 2017) (InboundCycle. s.f.)

Community Manager: Es el profesional de la comunicacion responsable de
gestionar la presencia de una marca o una empresa en redes sociales y
entornos digitales. Los community manager deberian de ser expertos en
crear una comunidad alrededor de un negocio, ayudando a generar fidelidad

y preferencia por dicha marca.

(Jiménez, N. 2022) (Inboundcycle. s. f.)

Buyer Persona: Es la representacion del cliente ideal para la empresa.
Definir el Buyer persona ayuda a entender con mayor profundidad a un
publico objetivo, ademds, permite detectar cual es la audiencia que se quiere

convertir y atraer.
(Sordo, A. 2022) (HubSpot. s. f.)
Publico Objetivo: Es la definicion que le dan las empresas 0 negocios a un

grupo de personas, segun ciertas caracteristicas sociodemogréficas, que lo

seflalan como interesados en sus soluciones, productos o servicios.
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(Santos, D. 2022) (HubSpot. s. f.)

Nicho: Es una parte muy especifica de un grupo de consumidores. Esta
compuesta por un nimero muy pequefio de personas o empresas que juntan

caracteristicas y necesidades parecidas.

(Terreros, D. 2022) (HubSpot. s. f.)

Segmentacion de mercado: Es el proceso que permite dividir y organizar
en grupos o segmentos a los potenciales clientes, ademas, es necesario
tener en cuenta una serie de caracteristicas, necesidades, actitudes y

Comportamientos que les son comunes.

(Isart, A. 2021) (InboundCycle. s. f.)

Lead: Es el usuario que se encuentra en la fase inicial del ciclo de compra.
El término hace referencia a aquellas personas que deciden dejar sus datos
a través de formularios a cambio de contenido de valor. En ese momento

pasan a formar parte de la base de datos de la empresa.

(Sordo, I. 2020) (HubSpot. s. f.)
Target: Es el publico de interés al que se dirige una empresa con las
intenciones de establecer relaciones comerciales. Este publico esta
conformado por clientes potenciales que cumplen ciertas caracteristicas que
los hacen propensos a consumir un producto o contratar un servicio.

(Silva, A. 2022) (HubSpot. s. f.)

Marketing de Contenido: Es una estrategia de marketing que se basa en

darle contenido de interés al Buyer persona de la empresa. Dicho contenido
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debe responder a las necesidades y problemas del cliente ideal, para asi

lograr construir una estrategia exitosa.

(Toledo, M. 2020) (Inboundcycle. s. f.)
Branding: Es el proceso de investigar, desarrollar y aplicar una caracteristica
distintiva o un grupo de caracteristicas a una organizacion. Su objetivo es

gue los consumidores puedan asociar a una marca con los productos o

servicios de las empresas.
(Sordo, A. 2020) (HubSpot. s. f.)
Co Branding: Es un uso estratégico de dos 0 mas marcas para conseguir

beneficios mutuos, es decir, toma lo mejor de cada marca para potenciar los

resultados y las oportunidades de captar posibles clientes.

(Sordo, A. 2021) (HubSpot. s. f.)
Pilares de Contenido: Se refiere a las lineas de publicacion que la empresa
u organizacion le va a ofrecer a la audiencia en las redes sociales, los pilares

de contenidos dependen en gran medida de los objetivos en la estrategia

general de contenido.

(Rosas, R. 2022)
Propuesta de Valor: Es un recurso que usan las empresas para lograr
transmitir de manera objetiva y concreta las ventajas que una organizacion

puede aportar a los clientes.

(Higuerey, E. 2019) (Rockcontent. s. f.)
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Feed: Es la vista donde se puede ver todas las publicaciones que el usuario
ha subido ordenadas de manera temporal, ademas, es lo primero que las

personas logran ver al entrar al perfil.

(HubSpot. s. f.)

Caption: Basicamente es la descripcion que acompafa a la imagen o video
de la publicacion, puede ser una frase o varios parrafos que sirven para

ayudar a entender la publicacion.

(HubSpot. s. f.)
Hashtags: Son palabras claves que se usan para marcar el tema del
contenido que se comparte en las redes sociales, es decir, es una manera
mas practica de agrupar diversos contenidos sobre un tema determinado,
agilizando la busqueda sobre el tema deseado.

(Rockcontent. s. f.)

Biografia: En las redes sociales el término de biografia hace referencia a la
tarjeta de presentacion, es decir, es lo primero que los usuarios observan al

visitar el perfil o pagina de cualquier empresa o persona.
(Rockcontent. s. f.)
Reels: Son videos cortos a los cuales se le puede afiadir filtros o todo tipo de

efectos y musica. En un principio la duracién de estos videos se limité a 15

segundos, pero posteriormente se amplié a 60 segundos. Cada vez son mas
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las marcas que quieren incorporar los reels en las estrategias de marketing

para llegar al publico en forma de video.

(Ortiz, D. 2022) (Cyberclick. s. f.)

Stories: Son publicaciones visibles durante 24 horas y de una duracion
maxima de 15 segundos. Las stories se convirtieron en un tipo de contenido
muy popular debido a que se pueden personalizar con texto, emoji, musica o
efectos. Las stories son de mucha ayuda para realizar marketing de

contenidos.
(Cyberclick. s. f.)
Post: Es una palabra inglesa que se traduce como articulo, mensaje o
publicacion. En el entorno del marketing se usa para hablar de diferentes
contenidos como:
« Post como publicacién en redes sociales.
e Post como mensaje dentro de un foro.
e Post como entrada de un blog.
(Hernandez, B. 2021) (Inboundcycle. s. f.)
Grilla: Una grilla o plan de contenido es un programa de organizacion

organizado que permite indicar el tema de publicaciéon y el tiempo, ademas,

forma parte integral del marketing de contenido competente.

(Inboundcycle. s. f.)

Highlights: Son historias que se encuentran de manera indefinida en los

perfiles, es un buen recurso para las cuentas empresariales. También se le
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conoce como historias destacadas. Poseen el mismo formato que las
historias normales, solo que estas pueden estar de forma permanente en los
perfiles, de esta forma los usuarios las podran ver en cualquier momento que

ingresen al perfil.

(Inboundcycle. s. f.)

Alcance: Una de las métricas de marketing mas importantes en las redes
sociales es el alcance. En Instagram y Facebook, por ejemplo, es
preponderante conocer el alcance que ha tenido cada publicacion, ya sea un
post, una storie 0 un reels. Basicamente, el alcance hace referencia a la

cantidad de usuarios que han visto una publicacién de cualquier red social.
(Cyberclick. s. f.)
Engagement: Es un indicador que sirve para conocer el nivel de compromiso

e interaccion que tiene una audiencia o consumidor con el contenido

publicado de una empresa.

(Rock Content. s. f.)

Interaccién: En la actualidad, las interacciones no solo se dan en personas
sino también por internet. En los dltimos afios las interacciones por redes

sociales se han convertido en una manera esencial de contacto.
(Rockcontent. 2017)

Franquicia: Es el contrato en el que una empresa (la franquiciadora) cede a

otra (la franquiciada) el derecho de comercializacion de ciertos servicios o

productos dentro de un &mbito geografico determinado y bajo ciertas

condiciones.
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(Peiro, A. 2016) (Economipedia. s. f.)

Servicio: El término servicio en el ambito econémico hace referencia a la
accion o conjunto de actividades destinadas a satisfacer una determinada

necesidad de los clientes.

(Sanchez, J. 2016) (Economipedia. s. f.)

Embajador de marca: Es la representacion humana de una marca. Es
alguien relevante y es la personificacion de lo que la empresa desea

transmitir a su publico objetivo.

(Rockcontent. s. f.)

Influencer: Es una persona que ha conseguido construir una reputacién y a
su vez destacar en los canales digitales, especialmente en las redes sociales
como Facebook o Instagram, asi como en plataformas de video como
YouTube.

(Montes, D. 2017) (InboundCycle. s. f.)

Pagina web: Basicamente es un documento al cual cualquier persona puede
acceder a través de un navegador que posea acceso a internet. Las paginas
web pueden incluir audio, video, texto y sus diferentes combinaciones, entre

los tipos de paginas web se encuentran los siguientes:

o PA&gina web estatica
« péagina web dindmica
o Blogs

« Tiendas online

e Buscadores
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Link: Se conocen también como enlaces o hipervinculos, son unos de los
elementos principales de un sitio web. Los enlaces dependiendo si conectan
parte de la misma web o diferentes webs se puede indicar que son links

internos o externos.

(HubSpot. s. f.)
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Capitulo IV: Resultados de las encuestas

Realizar encuestas se ha vuelto algo méas sencillo debido a que ahora existe
la posibilidad de elaborar este tipo de encuesta de manera online, el encuestado
puede responder con mucha tranquilidad sin la intervencién de un entrevistador.
Con la plataforma de formularios de google se realiz6 una encuesta electronica en
Google Forms para conocer el nimero de personas que reconocen la Retoucherie
de Manuela, las personas que son clientes habituales y los que quisieran ser

clientes en algin momento, por ello realizamos un muestreo por conveniencia.

También se quiso investigar si los consumidores se atreverian a reutilizar y
transformar sus prendas de vestir, conocer también las horas de consumo en
Instagram y Facebook debido a que la estrategia se elaborara en estas plataformas

para la franquicia.
Dicha encuesta consta de 20 preguntas, entre las cuales 16 preguntas son

cerradas, 1 abierta, ademas, 3 preguntas obligatorias como lo fue el nombre, correo,

redes sociales. Toda la encuesta se realizé para una poblacién de 80 personas.
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4.1 Resultados de las encuestas

¢Cuantos anos tienes?

80 respuestas

@® 18- 22 afios
@ 22- 30 afios

: 30- 40 afios
) 88% @ 40- 50 afios
| @ Mas de 50 afios

Gréfico 1: Resultados de la pregunta 1.

Fuente: Formulario de Google.

Enla primera pregunta se queria conocer la edad de las personas
encuestadas, se pudo apreciar que la gran parte de la poblacion se encuentra en

las edades comprendidas entre 18 a 22 afios.

De 80 encuestados, en la primera categoria 46 personas (57,5%) de la
poblacion comprenden edades entre los 18 y 22 afios, en segundo lugar 15
personas (18,18%) de los encuestados posee de 22 a 30 afos, 9 personas (11,3%)
de la poblacién entre 30 - 40 afios, 7 personas (8,8%) comprende edades entre 40

- 50 afos y 3 personas (3,7%) son personas mayores a 50 afos.
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;Tienes cuenta en Instagram?
80 respuestas

®sSi
® No

Grafica 2: Resultados de la pregunta 2.

Fuente: Formulario Google.

Este segundo grafico muestra que 79 personas (98,8%) de la poblacion

posee cuenta de Instagram, y solo 1 (1,2) no.

Si su respuesta anterior fue si, ;Cuantas horas al dia utilizas Instagram?
77 respuestas

@ 30 minutos - 1 Hora
@® 1 Hora - 2 Horas

@ 2 Horas - 3 Horas
@ 3 Horas - 4 Horas
@ Mas de 4 Horas

Grafica 3. Resultados de la pregunta 3.

Fuente: Formulario Google.

59



El grafico muestra que, de 77 respuestas, la mayor parte de personas
(31,5%) utilizan Instagram de 30 minutos a 1 hora al dia.

En primera categoria 24 personas (31,5%) de la poblacion usan Instagram
entre 30 minutos a una hora al dia, 24 personas (31,2%) forman parte de la segunda
categoria, 14 personas (18,2%) utilizan la red social entre 3 a 4 horas diarias y
finalmente en la Ultimas categoria 9 personas (11,7%) usan la plataforma mas de 4

horas al dia.

¢Durante que momento del dia utilizas mas Instagram?
78 respuestas

@® En la mafana

® Al mediodia
En la tarde

@® En la noche

A

Gréfica 4: Resultados de la pregunta 4.

Fuente: Formulario Google.

Segun el gréafico la mayor parte de las personas usan la plataforma digital en la
noche. De 78 encuestados,44 personas (56,4%) goza de esta red social en la
noche,23 personas (29,3%) en la tarde, 7 personas (9%) en la mafiana y 4 personas

(5,1%) de la poblacién al medio dia.
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¢;Tienes cuenta en Facebook?
80 respuestas

®sSi
® No

Gréfica 5: Resultados de la pregunta 5.

Fuente: Formulario Google.

La mayor parte de la poblacion encuestada tiene cuenta de Facebook. De 80
encuestados, 60 personas (75%) cuentan con una pagina de Facebook y 20

personas (25%) de la poblacién encuestada no posee cuenta en Facebook.

Si su respuesta anterior fue si, ;Cuantas horas al dia utilizas Facebook?
57 respuestas

@ 30 minutos - 1 Hora
@® 1 Hora - 2 Horas

@ 2 Horas - 3 Horas
@ 3 Horas - 4 Horas
@ Mas de 4 Horas

Grafico 6: Resultados de la pregunta 6.
Fuente: Formulario Google.
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El grafico muestra que la mayor parte de los encuestados utiliza Facebook
de 30 minutos a 1 hora diria. En la primera categoria 41 personas (71,9%) usa la
plataforma de 30 minutos a 1 hora al dia, en la segunda categoria 6 personas
(10,5%) usan la red social entre 1 hora a 2 horas diarias, en la tercera categoria 5
personas (8,8%) de 2 horas a 3 horas diarias, en la cuarta categoria 4 personas
(7%) respondieron qué usan Facebook de 3 horas a 4 horas diarias y finalmente en

la Gltima categoria  interactian en la red social mas de 4 horas diarias.

¢ Durante que momento del dia utilizas mas Facebook?
56 respuestas

@ En la mafana

® Al mediodia
En la tarde

® Enla noche

&

Gréfica 7: Resultados de la pregunta 7.
Fuente: Formulario Google.

Los encuestados utilizan mas Facebook en la noche, 39 personas (69,9%)
conforma, la mayor parte de la poblacion utiliza la red social en la noche, 10
personas (17,9%) de los encuestados utiliza mas Facebook en la tarde, 4 personas
(7,1%) usas mas la red social en la mafiana y finalmente 3 personas que conforman

(5,4%) de la poblacién utilizan la plataforma al medio dia.
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;Conoces algun taller de reparacion y costura de prendas de vestir?
80 respuestas

®si
® No

@ Tal vez

Grafica 8: Resultados de la pregunta 8.

Fuente: Formulario Google.

En el gréfico se percibe que, de 80 respuestas, como primera categoria 39
personas (48,8%) no conoce talleres de reparacion y costura en prendas de vestir,
30 personas (37,5) si reconoce talleres de costura y en la ultima categoria 11
personas (13,7%) respondieron qué tal vez podrian conocer alguno. La mayoria de

los encuestados no conoce talleres de costura (48,8%).
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Si su respuesta anterior fue si, indique el nombre o
justifique su respuesta.

31 respuestas

Retoucheria de Manuela

La retoucherie

Sasec y Retoucherie de Manuela
Desconozco el nombre

En el Centro Comercial El Sol

Después de ver la imagen de abajo, Retoucherie es la
unica que recuerdo

Reparropa
Un taller en la florida

Técnicamente no conozco un taller de solo

Respuesta abierta 1.

fuente: Formulario Google.

De 31 respuestas, se logré percibir que los encuestados reconocen
Retoucherie de manuela como taller de arreglo de ropa, sin embargo, mencionan
otros talleres como Reparropa. La otra parte de los encuestados no conoce ningln

taller.
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:Sabes cual es la franquicia de arreglos y reparaciones de ropa llamadas la Retoucherie de
Manuela que se encuentra ubicada en el centro comercial CCCT?

80 respuestas
® si
® No
28,7%

Grafica 9: Resultados de pregunta 9.

Fuente: Formulario Google.

Con esta pregunta queriamos saber si las personas reconocian a la
Retoucherie de Manuela del CCCT y gran parte de los encuestados respondieron
gue si. De las 80 personas encuestadas, 57 personas (71,3%) sabe cudl es la

franquicia y 23 personas (28,7%) no sabe cual es la franquicia.

Si su respuesta anterior fue si, ; Algunas vez has ido?
62 respuestas

® si
® No
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Gréfica 10: Resultados de la pregunta 10

Fuente: Formulario Google

La grafica muestra que la gran parte de los encuestados han visitado la franquicia,
De 62 respuestas obtenidas, 38 personas (61,3%) de los encastados ha ido a la

Retoucherie de Manuela y 24 personas (38,7%) no asistido a la tienda del CCCT.

;Como reconoces la franquicia? como:
16 respuestas

@ Retoucherie
@ Retoucherie de Manuela

il

Grafica 11: Resultados de la pregunta 11.

Fuente: formulario Google.

Entre los encuestados (93,8%) reconoce la franquicia como Retoucherie y solo el
(6,1%) reconoce la franquicia como Retoucherie de Manuela, en base a las
encuestas realizadas se afirma que la franquicia se reconoce como Retoucherie y

no como su nombre de marca qué es Retoucherie de Manuela.

66



:Desde hace cuanto tiempo conoce la Retoucherie de Manuela?
58 respuestas

@ Hace algunos meses

@ Hace un afio

@ Hace tres afios

@ Hace mas de cinco afios

Grafica 12: Resultados de la pregunta 12.

Fuente: Formulario Google.

La mayor parte de los encuestados conoce la franquicia desde hace mas de cinco
afos, de 57 respuestas, 41 personas (70,7%) conoce la Retoucherie de Manuela
hace mas de cinco afos, 12 personas (20,7%) hace algunos meses, el (5,2%)
conoce la franquicia hace y afio y (3,4%) de la poblacidon encuestada conoce la
franquicia Hace tres afos.

¢:Sabias que la Retoucherie de Manuela logra realizar transformaciones unicas en prendas de vestir
para que puedas reutilizar tu ropa?

80 respuestas

® si
® No
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Grafica 13: Resultados de la pregunta 13.

Fuente: Formulario Google.

Con esta pregunta se queria saber si los encuestados conocian uno de los
servicios mas importante que ofrece la franquicia como lo son las transformaciones
en prendas de vestir, de 80 respuestas, 41 personas (51,2%) de la poblacién
respondié no, y 39 personas (48,8%) contestd que si conocia el servicio. Cabe

destacar que la gran mayoria no conoce el servicio.

Esto se tomara en cuenta en la elaboracion de la estrategia ya que es

importante conocer que muchas personas no conocen el servicio.

¢(Conoces el significado de customizar?
80 respuestas

@® si
® No

Gréfica 14: Resultados de la pregunta 14.
Fuente: Formulario Google.

La gran parte de la poblacién encuestada conoce el término customizar, 47
personas (58,8%) respondieron qué si y 33 personas (41,3%) no conocen el

término.
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ite gustaria saber mas sobre qué es customizar, cémo son las transformaciones de prendas de
vestir, sobre la costura, y como en la franquicia Ret...a puedes entallar, reutilizar y transformar tu ropa?

80 respuestas

@®si
® No

Tal vez

Grafica 15: Resultados de la pregunta 15.

Fuente: Formulario Google.

La gran parte de las personas encuestadas (52,2%) respondieron Si, con esta
pregunta se queria conocer qué tipo de contenido o temas se podrian tratar en la la

elaboracion de contenido para la estrategia.

De 80 encuestados, En primer lugar 42 personas (52,2%) le gustaria saber
sobre este contenido, en segundo lugar 30 personas (37,5%) tal vez le podria
interesar el contenido y por ultimo 8 personas (10%) de los encuestados respondi6

gue no le interesa el tema.
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e atreverias a llevar las prendas de vestir que te pueden quedar muy grande o muy pequena a la

franquicia Retoucherie de Manuela? Y asi ser trans...zas unicas que lleven una transformacion atrevida
80 respuestas

® si

® No

@ No, pero si me gustaria conocer el
concepto de la misma.

@ Soy mas de usar ropa que quede
grande, no me gusta cuando me queda
pequefa

@ No iria a un lugar donde usen la palabra
customizar...hay espafiol

Grafica 16: Resultados de la pregunta 16

Fuente: Formulario Google

La gran mayoria de los encuestados se atreveria a llevar sus prendas de vestir a la
Retoucherie de manuela. De 80 encuestados, 72 personas (90%) de la poblacién si
se atreveria realizar el servicio, 5 personas (6,3%) respondieron que no, 1 persona
(1,2%) respondié no, pero le gustaria conocer el concepto de la marca.

Finalmente, 2 personas realizaron acotaciones sobre sus gustos y

preferencias, algo totalmente valido para tomar en cuenta en la elaboracién de la

estrategia.
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Capitulo V: Marco contextual

5.1. Historia

La Retoucherie de Manuela nace de la mano de una visionaria, Dofa
Manuela Rodriguez Lozada, quien concibi6 la idea del negocio hace mas de 37
afios cuando emigré a Paris y alli observé que las personas demandaban este tipo

de servicio y en ese entorno decidio abrir la primera tienda Retoucherie de Manuela.

Afos mas tarde y una vez consolidada la marca en Espafia, en el afio 2000
el Dr. Daniel Cardenas visita Espafia, ciudad en la cual sufre un accidente con una
de sus chaquetas; solicita informacion de dénde puede mandar a arreglarla.... Y le
aconsejan que vaya a una tienda Retoucherie de Manuela. Casualmente, la Sra.

Manuela estaba alli cuando el Sr. Daniel llega solicitando el servicio.

En busca de nuevas ideas para Venezuela, adquiere los derechos para la
explotacion de la marca. Posteriormente, en el afio 2002 y habiendo afianzado el
concepto en Venezuela, adquiere la marca para todo el Territorio Americano.

La Retoucherie de Manuela cuenta con 113 tiendas registradas en América de un
total de 340 tiendas a nivel mundial. Cabe destacar que actualmente no todas estan

activas y solo un 50% aun permanece con este modelo de negocio.

Exito conseguido gracias a la experiencia de muchos afios, un equipo
humano especializado y una estructura adecuada, que le han convertido en la
franquicia lider en servicios en su ramo de actividad.

5.2 Filosofia de gestion

5.2.1 Misién
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Ofrecer y garantizar servicios de Arreglos y Transformaciones tipo Boutique
a todos nuestros clientes, ofreciéndole soluciones inmediatas en el servicio
solicitado y a su vez dar el apoyo a los franquiciados que ayuden a elevar los
estandares de calidad en el area y que contribuyan a maximizar las ganancias del

negocio siguiendo nuestra metodologia de exclusividad.

5.2.2 Visién

Ser reconocidos en Venezuela y América como la franquicia de excelencia
en la prestacion de servicios de arreglos y transformaciones de prendas textiles,
integrado por un recurso humano de alta calidad, con tiendas comodas para los
usuarios y negocios rentables para los Franquiciados, en un ambiente de
cooperacibn mutua que asegure la satisfaccion de las necesidades de sus

franquiciados y usuarios.
5.2.3 Valores

e Responsabilidad.

o Etica.

o Lealtad.

o Compromiso

e Respeto.
5.3 Situacién actual de Retoucherie de Manuela

La Retoucherie de Manuela del CCCT, no cuenta con redes sociales activas,

es decir, no se han percatado de la oportunidad que tienen al utilizar este medio de

comunicacion para poder ofrecer sus servicios y captar nuevos clientes.

5.4 Descripcion del servicio
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La Retoucherie de Manuela, ofrece a su clientela el arreglo y ajustes en prendas de
vestir, entre ellos: ruedo, estrechar o ensanchar ropa, cambio de cierres o botones,
transformacién de piezas, personalizacion de prendas.

5.5 Propuesta de valor

La Retoucherie de Manuela se encargara de darle a las personas soluciones

a su medida.

5.6 Andlisis FODA: Retoucherie de Manuela

5.6.1 Fortalezas

e Personal altamente capacitado y con muchos afios de experiencia en el
campo de la costura.

¢ Disponibilidad de maquinaria de costura en excelente calidad.

e Buena presencia e imagen de confianza por parte de las encargadas de la
tienda.

e Se cuenta con una cartera de clientes fijo considerable.

e Marca con una trayectoria respetable y conocida por un porcentaje
considerable de personas segun los resultados de nuestras encuestas.

e Servicios de transformaciones de alta costura.

e Muy buena ubicacién de la franquicia (CCCT).

5.6.2 Debilidades

¢ No se aprovechan las redes sociales para llegar a mas personas.
¢ No existe una estrategia de marketing digital.

e Ausencia de una estrategia de captacion de clientes.

5.6.3 Oportunidades
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e Poco competidores en las redes sociales.
e Segun la plataforma Hootsuite Venezuela cuenta con 12 millones de usuarios

e en las redes sociales.

5.6.4 Amenazas

¢ Impuestos nuevos que afectan nuestro servicio.

e Situacion econdmica del pais.

e Lapandemia de Covid-19 (actualmente no hay restricciones que afecten a la
franquicia, pero no se pueden descartar en un futuro a mediano plazo).

e Regulaciones gubernamentales.

e Aumento constante de la materia prima.

5.6.5 Cruce del analisis FODA

5.6.5.1 Fortalezas — Oportunidades

Aprovechar las fortalezas a través de las oportunidades que da el entorno de
la Retoucherie de Manuela sera clave para la estrategia de marketing digital en las
redes sociales (Instagram y Facebook). Resultara importante mostrar en las redes
sociales el gran talento de las costureras para trabajar con las prendas de mas alta
calidad en el mercado para asi poder crear confianza con los clientes ya existentes
y los posibles clientes. Ademas, seria de gran ayuda para la estrategia escuchar a
los clientes fijos para saber qué oportunidades de mejora existen y aprovechar que

la marca ya esta bien posicionada para captar nuevos clientes potenciales.

5.6.5.2 Fortalezas - Debilidades

En el analisis FODA se ve reflejado que se deben trabajar de manera
inmediata e inteligente en el fortalecimiento de las redes sociales a través de una

estrategia de marketing digital (centralizada en el Inbound marketing) para logra
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captar clientes, entres las fortalezas que pueden ser parte fundamental en la
estrategia, es la cartera considerable de clientes fija que tiene la franquicia, ya que,
ellos pueden dar buenos testimonios sobre el trabajo que se realiza para publicarlos
en laredes sociales y asi poder crear contenido de valor. Ademas, se puede trabajar

con algunos clientes fijos para qué sean embajadores de la marca.

5.6.5.3 Fortaleza - Amenaza

Entre las amenazas mas importante que existen en el entorno de Retoucherie
de Manuela es la situacién econdémica y el aumento de los impuestos, contrarrestar
esto de manera efectiva es complicado, pero se puede evadir las amenazas gracias
a una estrategia de marketing digital dirigida a un Buyer persona que esté dispuesta
a pagar por un servicio de calidad. Ademas, se debe ver reflejado en la estrategia
gue la Retoucherie de Manuela ofrece un servicio exclusivo que no todos saben

hacer.

5.6.3.4 Debilidades - Oportunidades

Entre las principales debilidades se observa que la Retoucherie de Manuela
no cuenta con una estrategia de marketing para aumentar sus ventas e informarle
al publico sobre sus servicios, por lo que es oportuno tomarse de ello y construir
una estrategia basada en el Inbound Marketing que permita conectar de forma

directa con los posibles clientes que estén interesados en la franquicia.
5.7 Analisis de competencia

Para crear una estrategia soélida en las redes sociales de Retoucherie de
Manuela del CCCT, es de gran importancia realizar un andlisis especifico de su

competencia especificamente dentro del mercado venezolano. con la finalidad de

investigar y saber cuales son estrategias que maneja la competencia cercana.
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Debemos resaltar que no existe otra franquicia en Venezuela que ofrezca la
exclusividad de este servicio, nuestra competencia es sectorial, personas que
emprenden talleres, sastres y franquicias de otra rama como tintorerias que

realizan algunos arreglos como Quick Press.
5.7.1 Competencia directa

¢ REPARROPA: Es una minitienda ubicada en Chacao que realiza servicios
de costura, ruedos y estrechados de prendas de vestir. Actualmente se
encuentra activa en su tienda fisica, realizando un andlisis en sus redes
sociales podemos percibir que no se encuentran activos desde marzo del
2022. Es decir, no son constantes en sus publicaciones. En los ultimos tres
posts en la red social de Instagram muestran la clinica del servicio que

ofrecen y la tasa de interaccion en sus ultimos 6 post es de (1,23%).

-—rsae .
o® .

-
-

.. REPARROPA -

- -
- o’

-
Cammer”

Figura 12: Reparropa

Fuente: @reparropa_
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e« QUICK PRESS: Su modelo de negocio se basa en tintoreria y lavanderia,
pero en sus espacios fisicos ofrecen el servicio de arreglos en prendas de
vestir sencillos como recoser en prendas o ruedo. Su comunicacién a través
de las redes sociales se basa en la ecologia y cuidado del medio ambiente

cuentan con 3.56 seguidores en Instagram.

o &

QUICK - Press’®

Tintorerias Ecologicas

Figura 13: Quick-press
Fuente:ttps://www.google.com/search?q=LAVANDER%C3%8DA+quic+press&tbm
=isch&ved=2ahUKEwjTpdPNogqT4AhXQIN8KHZQcDIkQ2-cCegQIABAA

Sastre y Costurera: Se considera también una competencia aquellas costureras o
sastres que ofrecen su servicio a través de mercado libre, Marketplace o Instagram.

por ejemplo:
e C _C.arreglos: Tienda ubicada en Chacao, que ofrece servicio de ruedo,
cambio de botén, ajuste en prendas de vestir y cambio de cierre. Solo

cuentan con pagina de Instagram y sus publicaciones varian entre 2 a 5 al
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mes, ademas, solo publican el servicio que ofrecen y no manejan estrategias

de contenido.

4 c_c.arreglos

95 1.083 2.849

Publicaciones Seguidores Seguidos

ar&zglfos

repa

Arreglosderopa §L 1 17 &2 9°
Caracas, Venezuela g

Tienda Fisica, municipio Chacao
@  C&C Arreglos
wa.link/xq56ak

Ver traduccion

i ARREGLOY
Y DE ROPA
ABIERTO
b d
g\ W (SNWATA o MtV
Horario Destacado Destacado Destacado Destacado
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Capitulo VI: Propuesta de estrategia de Marketing digital

Para elaborar la estrategia de Inbound Marketing se definird el tono de
comunicacion, el arquetipo de marca y buyer persona para definir la representacion

del publico ideal de la franquicia Retoucherie de manuela.

6.1 Tono comunicacional

La Retoucherie de Manuela hablard en las redes sociales (Instagram-
Facebook) con un tono cercano y profesional, ademas, mantendra un tono elegante
en la comunicacién para ofrecer un servicio profesional a cada cliente cumpliendo

con los valores de la marca.

Se buscara generar confianza y fidelidad a los futuros clientes potenciales a
través del contenido de valor que se elaborara para las redes sociales (Instagram y

Facebook).

6.2 Arquetipo de Marca

Para poder conectar con las personas es importante definir la identidad de la
marca, qué es basicamente un conjunto de valores, actitudes y comportamientos
gué la definen. A continuacién, se desarrolla el arquetipo de la Retoucherie de

Manuela.

Alexia es una mujer de 52 afos. Se caracteriza por ser una persona muy
amable y respetuosa con los demas. Cuenta con alta experiencia en el mundo de la
moda debido a qué tiene mas de 25 afos trabajando como asesora de moda, cuenta
con un doctorado de disefio de moda, ademas, posee un titulo como comunicadora

de moda.
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Siempre hace todo lo posible por innovar en el mundo de la moda, aunque
también respeta mucho los cédigos de vestimenta. A menudo suele ser la persona

a quien recurren para obtener consejos de moda.

Le apasiona poder ayudar a las personas con el conocimiento que posee,
siempre esta dispuesta a dar una mano ayuda para quien lo necesite, en ocasiones

suele parecer esa madre cool y solidaria que les cae bien a todos.

6.3 Buyer Persona

A continuacién, esta es una representacion del cliente ideal para poder

entender con mayor profundidad al publico objetivo de la Retoucherie de Manuela.

6.3.1 Ana Paula

Ana Paula es una mujer de 58 afios que vive en el Hatillo, Caracas. Esta
divorciada y tiene dos hijas adultas. Ana es directora en una agencia de publicidad
reconocida en Venezuela y se encarga de atender a clientes que requieren

publicidad para sus negocios.

Cuenta con un ingreso mensual promedio de $1.200 y tiene mas de 25 afos

de experiencia en el area de publicidad.

Para distraerse, le gusta pasar tiempo con sus hijas y salir con sus amigas
los fines de semana. Ademas, es compradora y va al centro comercial con
frecuencia. Le gusta disfrutar de un trago social con su circulo de amistades y vestir

siempre a la moda.
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6.3.2 David Monsalve

David Monsalve es un hombre de 44 afios de edad qué vive en Altamira. Esta
casado y tiene un hijo de 5 afios y una hija de 3 afios. David es director de obras en
una oficina de ingenieros y se encarga de realizar los planos para los sistemas de

ventilacion de las edificaciones.

Cuenta con ingreso mensual promedio de $1.300 y tiene mas de 15 afios de

experiencia en su campo laboral.

Para distraerse le gusta realizar diferentes actividades con sus familiares y
amigos. Ademas, le gusta estar siempre a la moda. Le cuesta conseguir ropa que

le quede exactamente como le gustaria.

6.3.3 Andreina Fernandez

Andreina Fernandez es una chica de 29 afios de edad qué vive en Chacao.
Vive con su pareja y aun no tienen hijos. Andreina trabaja como directora de
mercadeo de Unilever y se encarga de gestionar el departamento de marketing de

la empresa.

Cuenta con ingreso mensual promedio de $900 y tiene 5 afios de experiencia

en el area de mercadeo.
Le gusta salir con su pareja al restaurante y a pasear al aire libre, suele

pasar tiempo con sus padres. Ademas, es compradora y va al centro comercial con

frecuencia. Le gusta innovar en su forma de vestir para estar a la moda.

6.4 Establecimiento de objetivos

El presente trabajo tiene como objetivo:
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6.4.1 Objetivo general

Elaborar la estrategia de Inbound Marketing para la Franquicia Retoucherie de
manuela del CCCT en (Instagram - Facebook) con la finalidad de mejorar la

visibilidad de la empresa en RRSS y captacion de nuevos clientes potenciales.

6.4.2 Objetivos especificos

e Desarrollo de estrategia y modelo de Inbound Marketing para definir las
tacticas que se tomaran a lo largo de la implementacion de la estrategia.

e Identificar las tendencias y tacticas que se manejan en las redes segun el
rubro que se trabajara, para reconocer cuales funcionan y cémo se podrian
aplicar en la estrategia.

e Establecer la pre visualizacion del contenido de publicacién que se manejara
para llevar a cabo la estrategia.

o Establecerlos KP’I que se utilizaran para hacer seguimiento a la estrategia y

a su vez medir los resultados.
6.5 Definicién de estrategia

Posicionar la franquicia Retoucherie de Manuela en RRSS (Instagram -
Facebook) con la finalidad de atraer trafico y convertir desconocidos en visitas y a

su vez posibles clientes potenciales con la metodologia de Inbound marketing.

Seguiremos el Modelo de Inbound marketing y la estrategia de Hubspot, para

llevar a cabo la elaboracion de la estrategia.
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6.5.1 Estrategia de atraer

6.5.1.1 Contenido de valor

A través del estudio realizado al publico objetivo se va a proceder a crear
contenido de valor que provoquen emociones para asi generar reacciones positivas
de las personas. De manera constante se va analizar y estudiar cuales son los
temas que mas generan interés entre el publico al que se apunta para otorgarle un

contenido original y util.

Al crear contenido de valor no se busca vender el servicio que ofrece la
Retoucherie de Manuela a las personas, sino ofrecer informacion novedosa en el
momento indicado para asi lograr involucrar al publico con la franquicia y a su vez

tenga una vision positiva hacia la misma.

Gracias a las herramientas y opciones que dan Instagram y Facebook se

publicara contenido de valor a través de post, stories y reels.

ADAPTABLE 100%

Un traje adaptado a tu cuerpo
te dara seguridad y estaras 100% cémodo.
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Figura 15: Carrusel post 1y 2

Fuente: Elaboracién propia

MAXIMA PERSONALIZACION

Puedes transformar y personalizar
de tu traje cada pequefio detalle;
el ancho de la solapa, el color de los botones

y niumero de pinzas.

' EXCLUSIVIDAD

Llevar puesto un traje a medida
tiene como ventaja que puedes elegir
como lo quieres de acuerdo a tu estilo.

Figura 16: Carrusel post3y 4

Fuente: Elaboracion propia

6.5.1.2 Hashtags

Los Hashtags son eficientes para amplificar la visibilidad, el descubrimiento
organico y alinearse con otros usuarios afines. Con una buena combinacion de
hashtags se va a facilitar el acceso al contenido y atraerd a usuarios interesados a

la cuenta.

Se tendra una serie de hashtags fijos que iran en todas las publicaciones y
otros grupos de hashtags que irdn variando con el contenido que tenga cada
publicacién. A continuacién, estan los hashtags que se usaran en Instagram y

Facebook, estos podran modificarse con el tiempo dependiendo de su rendimiento.

De los hashtags #Retoucherieccct y #Cutomizar van aparecer en todos los
posts para diferenciar a la Franquicia, ademas de también facilitar el acceso al

contenido de valor referentes a la marca.
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#Customizar

#Recicla

#Costura

#costuracreativa

#transformaciones

#arreglosderopa

#arreglosderopa

#modaecologica

#costuracreativa #modasostenible
#entalle #pantalores
#ruedodepantalon #blazer

#ropa #textiles

#Reusa #Jeans
#Reutilizar #medioambientes
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6.5.1.3 Co Branding

Se realizara una alianza estratégica temporal con la marca Untrapomas, de
modo que los clientes potenciales de esta marca lleguen a Retoucherie

convirtiendose en nuevos clientes y mejoren el trafico en las redes sociales.

A todos los clientes que adquieran una prenda nueva en Untrapomas y dicha
pieza necesite algun arreglo o transformacién de acuerdo a la medida del prospecto,
la franquicia Retoucherie del CCCT realizara el servicio por debajo del coste que se
maneja en la actualidad de modo que sea un gancho que pueda mejorar la entrada

de nuevos clientes potenciales.

RETOUCHER,E
T et :

SOLUCIONES ATU MEDIDA

Figura 17: Cobranding

Fuente: Elaboracién propia
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6.5.1.4 Publicidad en anuncios Ads

Para atraer posibles clientes potenciales también se va a recurrir a la
publicidad para META (Instagram y Facebook) para incrementar el alcance,
seguidores y tasa de interaccién. Con ayuda de las publicaciones pagas, se buscara
alcanzar a nuevas personas interesadas y dar a conocer la franquicia a través de

los servicios que ofrece.

Tanto Instagram como Facebook ofrecen una gran variedad de herramienta
gue permiten segmentar hacia donde apuntar los anuncios, de esta forma se podra
dirigir las campafias a personas que estén relacionadas con las caracteristicas de
los Buyer Person establecidos, Gracias a una buena segmentacion se podra

optimizar el presupuesto que sera dirigido a Instagram ads y Facebook ads.

Al realizar anuncios para META (Instagram y Facebook), se estara realizando
la metodologia del Outbound Marketing que permite alcanzar a usuarios de forma
directa, al invertir en publicidad, y por eso consideramos que también es importante
incluirla para lograr los objetivos deseados. Por contrario, al Inbound Marketing, que
consiste en aportar contenido atractivo y util a los usuarios interesados en la
franquicia, es decir, por medio de la estrategia de marketing de contenidos
(contenido de valor), que es el foco principal de la estrategia de marketing

recomendada para la Retoucherie de Manuela.

6.5.1.5 Testimonio de cliente

De manera constante se van a recoger testimonios positivos de los clientes
gue han recibido los servicios que ofrece la Retoucherie de Manuela para
publicarlos en las historias de las cuentas de Instagram y Facebook, de esta forma
se podra crear confianza entre los posibles clientes que consideren dirigirse a la

franquicia.
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Los testimonios recogidos seran colocados en las historias destacadas y asi
todas las personas que entren podran observar los buenos comentarios en cualquier
momento que ingrese a las cuentas de Instagram y Facebook de la Retoucherie de

Manuela.

Figura 18: Highlights testimonio

Fuente: Elaboracién propia

6.5.2Estrategia de interaccion

6.5.2.1 Contenido de valor

Después de haber llamado la atencion de los desconocidos a las cuentas de

Instagram y Facebook de la Retoucherie de Manuela es importante que sigan

88



consiguiendo contenido de valor nuevo de manera constante, ya que, de esta forma
se aumentan las posibilidades de que se conviertan en clientes potenciales, esto

forma parte de la metodologia del Inbound Marketing que estaremos aplicando.

Se publicara contenido con la intencidn de hacer sentir a las personas que la

Retoucherie de Manuela desea ofrecer soluciones a sus problemas.

6.5.2.2 Interaccion constante

Aprovechar los canales de comunicacion que ofrecen Instagram y Facebook
para mantener una comunicacioén personalizada y constante con los posibles
clientes permitir4 otorgarle informacion sobre el valor que la franquicia les puede
ofrecer, al interactuar de manera directa con los prospectos se podra venderles las
soluciones que le puede ayudar a resolver la Retoucherie de Manuela, ademas, se

buscaré expresarle el deseo de querer establecer una relacién duraderas con ellos.

6.5.2.3 Linktree

Se optara por usar la herramienta de Linktree para unir varios links en un solo
sitio web, el URL estara ubicado en la biografia de Instagram y Facebook. Las
personas al hacer click en ella, podran entrar a un sitio web en el cual van a tener

los siguientes enlaces:

o WhatsApp: Al darle click las personas seran dirigidas directamente al chat de
WhatsApp de la Retoucherie de Manuela. Ademas de los canales de
comunicacion que ofrecen Instagram y Facebook, WhatsApp también es una
gran opcion para mantener un contacto exitoso con los posibles clientes.

« Facebook: Las personas qué le den click seran dirigidas directamente a la
cuenta de Facebook de la Retoucherie de Manuela, asi las personas tendran

otro canal comunicacional en el cual podran interactuar.
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o« Promociones y descuentos: En este enlace estaran plasmadas las
promociones o descuentos que realizara la Retoucherie de Manuela y seran
actualizadas cada cierto tiempo.

« Manual de vestimenta: Las personas que tomen la decision de darle click al
link de la biografia podran encontrar dos E-Books en los cuales tendran un
manual de vestimenta para damas y caballeros respectivamente. Estos

manuales seran un obsequio de la Retoucherie de Manuela

Al usar la herramienta de Linktree se buscard aumentar la interacciéon
directamente con los posibles clientes para asi incrementar la posibilidad que se
convierta en un cliente de la Retoucherie de Manuela. A través de post y stories se

invitara a las personas a darle click al link de la biografia.
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& linktr.ee

c-"‘l-‘-
RETOUCHERIY

@retoucherieccct

WhatsApp

Facebook

PROMOCIONES

@retoucherieccct
(@retoucherieccct

Manuela de vestimenta (dama)
Manuela de vestimenta (caballero)

@&D

¥ linktree

Soluciones a tu medida

Figura 19: Ejemplo Linktree

Fuente: Elaboracién propia

6.5.3 Estrategia de deleite
6.5.3.1 Encuesta en redes sociales

Aprovechando las herramientas que ofrecen Instagram y Facebook, se

realizaran encuestas que seran publicadas en las historias o post. Los objetivos de
estas encuestas seran los siguientes:
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e Saber qué tal le ha parecido el servicio que ofrece la Retoucherie de
Manuela.
e Qué sugerencias darian para mejorar el servicio.

e Hacerle saber al cliente que su opinidon es muy importante.

De esta forma se podra hacer sentir al cliente apreciado e importante para la
franquicia, ademas, gracias a las respuestas de ellos se podra trabajar de manera
constante para mejorar el servicio y poder otorgarle la mejor experiencia posible

para la proxima ocasion.

Las encuestas se realizaran al finalizar cada mes, aunque también se le hara
saber a los clientes que pueden aprovechar los distintos canales de comunicacién
gque ofrece la franquicia para que puedan realizar comentarios 0 sugerencias en el

momento que ellos deseen.
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¢Como calificas el servicio

y atencion que te
brindamos? =

Escribe algo...

Figura 20: Encuesta Redes Sociales

Fuente: Elaboracion propia
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6.5.3.2 Recomendaciones

De manera paulatina para lograr fidelizar a los clientes con la franquicia se
publicaran recomendaciones que le resulte util a los clientes y que incluso puedan
compartir con su circulo social. Con esto se le quiere hacer saber al cliente que la
franquicia estard para ellos de manera incondicional, ademas, se lograra mantener
al cliente satisfecho y eso puede aumentar las posibilidades que recomiende a la

franquicia, en este caso el cliente pasaria a ser un promotor de la marca.

Formas de personalizar
UNA CHAQUETA

1

ad
é\\

gf‘»

— o — \ — o s —

RETY o,
%Lffgsk:;

Figura 21: Post recomendacion

Fuente: Elaboracion propia
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6.5.3.3 Promocién y descuento

A las personas que hayan decidido adquirir los servicios que ofrece la
Retoucherie de Manuela se les otorgaran promociones o descuentos con la finalidad

de fidelizar a los clientes con la marca.

En las cuentas de Instagram y Facebook se informara a las personas que al
adquirir los servicios de la Retoucherie de Manuela por primera vez podran optar
por un descuento o una promocién para la segunda vez que se dirijan a la franquicia.
Ademas, a los clientes que vayan constantemente se les otorgara cupones en forma

de agradecimiento por elegir a la Retoucherie de Manuela como primera opcién.

TENEMOS PARATI

9%

de descuento

Este mes de junio \

=

°/

e 7

—

-

5

- _ _ W

En todos los arreglos
DE PRENDAS DE VESTIR

Figura 22: Post descuento
Fuente: Elaboracion propia
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CUPON
DESCUENTO

ESTE CUPON SERA VALIDO SOLO
CUANDO NOS VISITES POR PRIMERA VEZ.

=) e " ‘\.‘
q = )
Figura 23: Cupén
Fuente: Elaboracién propia

O CUPON
DESCUENTO

1. Siguenos @retoucherieccct
y dale like a nuestra pagina de facebook

2. Presenta este cupén en nuestra tienda fisica

iTE ESPERAMOS!

=

\ e
W
A ¥

N

i, A
o

Figura 24: Cupon
Fuente: Elaboracion propia
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6.6 Indicadores (KPI’) y Plan de Gestion

Los KPI permitiran obtener informacion valiosa y util, medir determinadas
variables y resultados a partir de dicha informacién, analizar la informacion y efectos
de la determinada estrategia, asi como tareas que se utilizaron para llevar a cabo
las mismas, comparar la informacion y determinar las estrategias. Cabe destacar
gue estos indicadores también se utilizan para tomar decisiones oportunas de

acuerdo a la estrategia elaborada.

e ¢Qué? Posicionar Retoucherie en RRSS.

e ¢(Por qué? Captar clientes potenciales, fidelizar y aumentar ventas del
servicio.

e (Cuando? Se supervisara las redes sociales (Instagram — Facebook) para
ver cOmo estan funcionando semanalmente.

e ¢ Quién? Los estrategas mercadeo manejan las redes y supervisaran los
KPI.

e ;Como? A través del contenido de valor que se distribuira en las redes

¢Medida? Interaccion, visitas Unicas, seguidores.

6.6.1 Resultados

« Engagement
o Visitas

« Comentarios
o Likes

o Guardados

e Seguidores
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6.7 Manual grafico

6.7.1 Colores

En las piezas gréficas se deberd manejar la identidad corporativa de la
franquicia, principalmente el color amarillo #f9c61f azul #034d9f negro #f9c61f.

RGB: 255 200 30 RGB: 000
CMYK: 220880 CMYK: 0 0 0100
HEX/HTML: #ffc8le HEX/HTML: #000000
RGB: 0 77 160 RGB: 255 255 255
CMYK: 955320 CMYK: 0000
HEX/HTML: #004da0 HEX/HTML: #Ffffff
RGB: 0196 56

CMYK: 92 0980

HEX/HTML: #00c438

Figura 25: Paleta de colores
Fuente: Elaboracion propia

6.7.2 Tipografia

Se utilizara como tipografia Monserrat para resaltar titulos o palabras que lo

requieran y Acumin Pro Condense para texto, ya que es una tipografia mas legible.

Montserrat Acumin

regular/bold bold Condensed
abcdefghijklmnopgrstuvwxyz abedefghijkimnopqrstuvwxyz
ABCDEFGHIJKLMNOPQRSTUVWXYZ ABCDEFGHIJKLMNOPQRSTUVWXYZ
123456780,;.:()[1{}*+-<= 123456780,;.:()[1{}*+-<>

Figura 26: Tipografia
Fuente: Elaboracion propia
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6.7.3 Imagenes

Las imagenes deberan estar asociadas al concepto de la marca y tiendo en

cuenta lo que se quiera transmitir en la pieza grafica.
6.7.4 Key visual

Se realizdé un KV para transmitir de manera sintética y definida el tono de la
marca, ademas, reflejar la identidad corporativa de la franquicia. El Key visual tiene

los colores, tipografias, estilo fotégrafo y elementos que se deberan usar en cada

post para llevar a cabo la estrategia de Inbound Marketing.
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%Azul Negro
#034dof  #000000

-Acumin Pro Condensed
-Montserrat

Figura 27: Key Visual
Fuente: Elaboracion propia
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6.8 Bajada digital.

Formas de personalizar
UNA CHAQUETA

aal

S
5““ ,s*‘
¢

Caption:
iTe ensefiamos formas increibles para
decorar chaquetas! +/

Y.... 9%

También, la decoramos segun tus
preferencias, porque somos tus mejores
aliados para transformaciones Unicas y
personalizadas.

iTe esperamos! ¥
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Tips para que tu closet sea

LO MAS SUSTENTABLE POSIBLE

[ ICompra menos y mejor: Elige ropa que sea

de buena calidad y que puedas usar por

mucho tiempo.

[2Invierte en ropa sustentable:

la industria de la moda sustentable traeria un
beneficio econdmico global de 192 mil
millones de délares, de acuerdo con la

Fundacién Ellen Mac Arthur.

Si hablamos de emprendimientos, este
sector ha sido uno de los que mas han
aumentado. Una economia circular es una
inversion que sin duda dejara buenos
resultados. La tendencia en la economia nos
lleva siempre al uso de las 3R (reutilizar,

reparar y renovar).

[ 3Compra ropa vintage y de segunda mano

para transformar:

Puedes comprar ropa nueva o usada en

tiendas que venden prendas de segunda
mano y conseguiras hilos valiosos a muy
bajo costos que podras transformar en

piezas Unicas.

(4 Cuida tu ropa: Es muy importa saber cuidar

la ropa, estoy implica:

sLavar con cuidado
Evitar rociar perfume directamente a la ropa,
hazlo mejor directamente a tu piel.

*Usa detergente suave.

+Si la tela es muy delicada lavar a mano con
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agua fria.
*Coloca el tiempo necesario en la secadora.
 Lava la ropa al revés, eso ayudara a evitar

gue se destifa.

Cuéntanos, ¢te gustaria tener un closet

sostenible?
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Beneficios de usar
TRAJES A MEDIDA »

Caption:
Usar traje a medida trae consigo muchos

beneficios. jHOY! Te dejamos 3. #desliza =

52 Dato:

57 Llevar un traje a medida es la mejor
forma de obtener justo lo que quieres y

necesitas en cada uno de tus atuendos.

cintura y cadera §

G

-riPOS DE ARREGLOS EN \TS

~

g. Pantaldn :

Entalle de”

Entalle de tiro

@

Estrechar
de pierna

S

\\‘,

> Cambio
de botén

Cambio
de cierre

4 l!lous"?lli.

¢:Ya sabias cuéles son los arreglos que
ofrecemos para tu jeans? [0_8

» Entalle de cintura y cadera.

» Entalle de tiro.

»#* Estrechar de piernas.

o Estrechar de bota y ruedo ( este servicio
se realiza desde la pantorrilla hasta el
tobillo).

»#* Cambio de cierre y boton a presion.
»#* Ruedo original como el modelo que
tenga el pantalén.

V' Todos los arreglos se realizan acorde a tu
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https://www.instagram.com/explore/tags/desliza/

preferencia y con una costura profesional.

d

Caption:

Y te preguntaras, ¢ Qué ganamos reciclando

nuestra ropa? &

Puede que te parezca que el reciclaje de ropa
sélo te beneficia a tiy a las personas que
encuentran un NUEVO USO a SUS accesorios.

Pero, no.
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Reciclaturopa & @& Reciclar ropa tiene efectos positivos tanto en

nuestro dia a dia como en el equilibrio

planetario.

TE DAMOS UNOS DATOS:

[9- El reciclaje de ropa reduce la emision de
gases a la atmosfera: Todos los procesos que
m acompafian a la produccién y adecuacion de
materiales y telas generan gases de efecto

invernadero.

[2- Disminuye el vertido de aguas residuales: La
produccién textil, ademas, genera un alto
volumen de aguas residuales, lo cual no sélo
implica un mayor consumo del agua sino

también el riesgo de contaminacion.

[3- Evita el cultivo excesivo de textiles y la
produccion desmedida de estos: Si compramos
ropa que no necesitamos, fomentamos
indirectamente el cultivo de materiales como el
algodon, el lino o el caflamo y, del mismo

modo, el uso excesivo de los suelos.
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A I | BB

Soluciones a tu medida

® Si de ajustar ropa se trata.... ®
| | ¥ & B

jSomos tus mejores aliados para ajustar
la ropa a tu medida! 0_8

Una pieza ajustada a la medida en
puntos especificos segun el cuerpo de la
persona que la vestira, hace de esa
prenda estandar una “pieza
personalizada” T

Es incobmodo cuando una camisa genera
pliegues o bolsas dentro del pantalén,
no luciran bien y restara elegancia al
atuendo, Por eso, jrealizamos ajustes a

tu medida! O&

v Siempre con la mejor asesoria para ti.

iTe esperamos! @

MCCCT, nivel PB. local 47

6.8.1 Highlights
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©600

Cliente Arreglos Horario contacto

Figura 28: Highlights

Fuente: Elaboracién propia
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6.8.2 Pre visualizacién de la bajada digital

2%
ad 21 183 57
% Publicaciones Seguidores Seguidos

©

Retoucherie de manuela - arreglos de ropa
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Servicio de arreglo y reparaciones en prendas de vestir i
#clienteretoucherie

linktr.ee/retoucherieccct

CCCT/PB local-47, Caracas

Ver traduccion

Editar perfil

Herramientas Estadisticas Contacto
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Figura 29: Feed de la Retoucherie de Manuela en Instagram
Fuente: Instagram de la Retoucherie de Manuela

Capitulo VII: Conclusiones y Recomendaciones

7.1 Conclusiones

109



El objetivo del presente proyecto final de carrera era elaborar una estrategia
de Marketing Digital en Instagram y Facebook para la Retoucherie de Manuela del
CCCT. Para poder llevar a cabo la elaboracion se desarrollaron los objetivos de la
estrategia, ademas, se conceptualizaron los contenidos que serian requeridos a lo

largo del documento.

A través de este proyecto final de carrera se pudo descubrir el gran potencial
gue tiene la Retoucherie de Manuela debido a que un porcentaje considerable
conoce o0 ha escudado sobre la franquicia alguna vez, esto segun la encuesta que
se llevd a cabo en la elaboracion de este proyecto, por esta razén fue oportuno

elaborar una estrategia de Marketing Digital.

A lo largo del trabajo se lograron todos los objetivos planteados, al realizar
un analisis de entorno como el FODA se pudo entender mejor las oportunidades
y amenazas, a su vez también se logr6 analizar las fortalezas y debilidades que
ayudaron a conseguir tacticas para llevar a cabo la elaboracién de la estrategia de
Inbound Marketing. Por ultimo, se consiguié disefiar una pre visualizacion de la
bajada digital para tener una mejor perspectiva de cémo quedaria la elaboracién de

la estrategia plasmada en la cuenta de Instagram y Facebook.

7.2 Recomendaciones

A manera de recomendaciones, se planteardn los siguientes aspectos:

Antes de comenzar a implementar las recomendaciones es importante ir

aplicando la estrategia de Inbound Marketing para tener una previa visibilidad en las

plataformas (Instagram — Facebook).

Crear pagina web
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Actualmente todas las empresas deberian tener un sitio web, porque aun las
personas utilizan los buscadores de Google para buscar los productos y servicio
gue necesitan. Ademas, la imagen corporativa y la web son la cara visible de una

marca en cuanto a credibilidad y posicionamiento.

Por ello, se recomienda que Retoucherie de Manuela cree una pagina web, y
luego de tenerla deberia restructurar la estrategia de Inbound Marketing e incorporar
la pagina Web. También, se deberia desarrollar una estrategia de posicionamiento
SEO para que la franquicia del CCCT pueda encontrarse entre los primeros
resultados de Google por lo tanto esto atraerd mas audiencia al sitio web, es
importarte optimizar todo el contenido con una estrategia de SEO, que cosiste en
asociar determinas frases y palabras claves del servicio, y especificar la forma en la
gque estos pueden ayudar a los posibles clientes a resolver sus problemas y alcanzar

sus  objetivos.
Realizar campafia de Email Marketing:

Luego de tener la pagina web y que las personas dejen su direccion de correo
electronico en la bandeja flotante se recomienda realizar una campafa de Emalil
Marketing, para mantener informados a los usuarios sobre los descuentos,
promociones y concurso.

Cabe destacar, que realizar campafias Email Marketing es una herramienta
poderosa que permite tener un contacto directo con los clientes y prospectos. Por

eso es importante enviar informacion actualizada que permita fidelizar a los clientes.
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Anexos

Anexo 1 Encuestas Proyecto Final de Carrera realizada con la herramienta de
Google

Encuesta para nuestro Proyecto final de carre

Preguntas  Respuestas @ Configuracion

Correo Electronico *

Texto de respuesta corta

;Cuantos afos tienes? *

18 - 22 afos
22- 30 afos
30- 40 afios
40- 50 afos

Mas de 50 afos

;Tienes cuenta en Instagram? *
Si

No
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Encuesta para nuestro Proyecto final de carre

Preguntas  Respuestas @ Configuracion

*

;Sabes cual es la franquicia de arreglos y
reparaciones de ropa llamadas la
Retoucherie de Manuela que se encuentra
ubicada en el centro comercial CCCT?
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Anexo 2 Propuesta para manual de vestimenta

Manual
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Anexo 3 Cliente con bolsa ecoldgica de la Retoucherie de Manuela

LOLUCIONES A MEDIDA

Servicio Adpide de
o reglos y transformaciones

en prendas de vestir
de senora y caballero.

Especialidad
punto, ante y cuero.
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