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RESUMEN

Capitulo 1

La linea gréfica y las estrategias de mercadeo en Instagram son las formas en que las
empresas se pueden diferenciar de la competencia y posicionarse en el mercado de las redes
sociales. El objetivo de la investigacion es conocer la influencia de la estrategia digital de la
tienda online Cola de Sirena, en el crecimiento de seguidores e interaccion en la red social
Instagram, segun los jovenes de 18 a 25 afios, ubicados en el canton de San José y La Union,

en el segundo cuatrimestre del 2021.

Capitulo 2

Instagram es la red social con mayor crecimiento exponencial. Ademads, ha sido la
cuna de muchos negocios que han incrementado sus ventas o incluso han iniciado dentro de
la plataforma y es su tnica forma de venta. Costa Rica no es la excepcion y, en los ltimos

afos, han incremento la cantidad de negocios que se suman al mercadeo en linea.

Capitulo 3

La presente investigacién es cuantitativa no probabilistica y el instrumento de
medicidn es un cuestionario que se realizara de forma digital, el cual cuenta con preguntas

abiertas y cerrada y escalas de Likert.

Capitulo 4

Como parte de los resultados mas significativos de la investigacion, se encuentra que
las muestras estudiadas no solo enfocan su atencion en la estética de la pagina, sino también
en la calidad de contenido que publican y su frecuencia. Ademas, se demostré que el
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elemento grafico mas importante para las personas es la calidad de las fotografias publicadas,

junto con el logotipo de la marca.

Capitulo 5

En la presente investigacion se concluye que la estrategia digital si puede influir en la
decision de un usuario de Instagram al momento seguir la cuenta de un emprendimiento en
Instagram. Sin embargo, el motivo principal por el cual la mayoria de los usuarios realizaran
las acciones es porque tienen afinidad con los productos o servicios ofrecidos. Por tanto, la

estrategia de mercadeo digital quedaria en segundo plano.

Capitulo 6

A raiz de los resultados obtenidos, se propone una campafia dirigida a la captacion de
nuevos usuarios y la puesta en practica de estrategias y técnicas estudiadas, las cuales se
adaptan al tipo de mercado al que Cola de Sirena va dirigido y al presupuesto con el que

cuenta.
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CAPITULO I: PROBLEMA

Problema de investigacion

Gracias a los avances de la tecnologia, el mercado mundial se ha visto en la necesidad
de actualizar sus métodos de venta y captacion de nuevos clientes. A raiz de esta evolucion
de formas de negocio, han surgido nuevas empresas que han sabido aprovechar la
oportunidad que la tecnologia proporciona. Una de las herramientas mas utilizadas por estas
son las redes sociales, la razon principal se sustenta en que, segun el reporte anual de The
Global State of Digital del 2019, elaborado por Hootsuite y We Are Social, en ese afio el
45% de la poblacion mundial tiene participacion activa en redes sociales. Esto implica que
las empresas enfocadas en aumentar sus ventas por medio de redes sociales tengan una

posibilidad real de generar ventas.

En referencia a la digitalizacion de negocios, Esquivel (citado por Pérez, 2021)
menciond, para un articulo E!/ Financiero que, “cada empresa necesita incorporar la
tecnologia mas adecuada para lograr sus objetivos estratégicos, modificando o replanteando
su modelo de negocio para concentrarse en las necesidades del cliente” (parr.16). Esta
afirmacion muestra la concordancia con el salto que deben dar las empresas sin importar el
tamafio o el nivel de ventas que esta tenga. De esta forma, se puede mencionar que la idea
que la digitalizacion de ventas de las empresas en la actualidad debe contemplarse como

prioridad.

Por su lado, Llano (2021) menciona que “si una empresa no esta en Internet «no
existe» ya que se ha probado que la mayoria de las personas buscan en Internet antes de
comprar un producto o servicio en el mundo fisico o digital” (parr. 7). Esto indica que gracias
a la busqueda previa realizada por los compradores, muchas empresas pueden lograr a captar
nuevos clientes, por lo cual es gracias a las estrategias de marketing que pueden lograr llegar

a un sector del mercado.
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Desde la perspectiva de Barber (2017), “hasta el 90% de lo que recordamos se basa
en impactos visuales, por lo que realizar una composicion atractiva y elegir correctamente
las iméagenes, puede ser vital para alcanzar al usuario y que éste nos elija frente al resto”
(parr. 4). Esto brinda soporte a la idea que no basta con tener un perfil abierto dentro de las
redes sociales, es importante que las cuentas posean una estrategia grafica y comunicacioén
que la respalde y brinde guia en el proceso de crecimiento y generacion de publico, pues la

mayoria de comunicacion a través de redes sociales es visual.

No obstante, una gran cantidad de emprendimientos y pequefias empresas digitales
no tienen conocimiento sobre la importancia de areas como la estrategia de contenido y linea
grafica si quieren crecer en redes sociales y buscar generar nuevos clientes, muchos de ellos
no saben cdmo generar estas estrategias ni en qué basarse para empezar a crearlas. Un gran
ejemplo de esto es la tienda online Cola de Sirena, la cual posee una cuenta en Instagram,
que utilizan como principal fuente de venta. Este emprendimiento en su tiempo de existencia
ha buscado la forma de crecer y aumentar su presencia en la red social, pero, tras reiterados

intentos, no ha tenido el éxito deseado.

Después de realizar un anélisis al perfil de Instagram y conversar con los
administradores y duefios del emprendimiento del emprendimiento Cola de Sirena, se ha
llegado a concluir que esta no cuenta con linea grafica, ni estrategia de contenido definida.
Ademas, que esta no aplica ninguna tactica de mercadeo y en la mayoria del contenido
publicado ha sido de forma aleatoria; es decir, sin un objetivo estético o estratégico detras de
ella. Debido a las caracteristicas y modelo de negocio que posee Cola de Sirena, ha sido
escogido como objeto de andlisis, pues replica la situacion en la que se encuentran muchos

emprendimientos nuevos. De acuerdo con la afirmacion de Pérez (2021):
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Ya no basta ni generar contenidos en redes sociales ni solamente publicar formatos
tradicionales. La estrategia de las marcas debe fijarse en como brindar contenido de
valor al usuario para que visite y compre tanto en la tienda en linea como en las redes

sociales. (parr.2)

Esta afirmacion hace referencia a que el mercado actual debe escalar su nivel de
comunicacion a un nivel de experiencia de usuario mas completo, y en una constante
busqueda de innovacion, para que el servicio brindado no parezca estancado o convencional
ante los posibles nuevos compradores. Solares (2020), menciona que segun el ABC.CR:
Informe Digital de Costa Rica de iLifebelt, realizado en 2019 se puede conocer que, en
Facebook Costa Rica, “la mayor concentracion de usuarios se da entre el grupo etéreo de
entre 18 y 34 afios” (parr.10). De esta forma, se determina que el grupo de estudio a investigar
se podra encontrar en este rango de edad, a partir de esto, se conoce que mercadeo meta al
que Cola de Sirena va dirigido es un publico de 18 a 25 afios, ubicados en el canton de San
José y la Union, por lo que el objeto final de estudio en la investigacion seran personas de 18

a 25 afios ubicados en el canton de San José y la Union.

Asi pues, surge la interrogante de esta investigacion; ;cual es la influencia de la
estrategia digital de la tienda online Cola de Sirena, en el crecimiento de seguidores e
interaccion con su perfil, en la red social Instagram segin los jovenes de 18 a 25 afios,

ubicados en el canton de San José y La Union en el segundo cuatrimestre del 20217

En caso de que el problema no se aborde y no se le busque dar solucion, no se
demostrara la importancia real que los consumidores o posibles clientes de tiendas digitales
en redes sociales dan a la linea grafica y contenido que posee un emprendimiento. De esta
forma, muchos emprendimientos no podran contemplar la creacién de contenido de valor
desde la perspectiva visual y estratégica como una solucion al estancamiento del
crecimiento en las plataformas. Ademas, al resolver este problema, Cola de Sirena conocera

de qué forma introducirse al mercado y cudles herramientas resultaran més efectivas.
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Objetivos

Objetivo general:

Analizar la influencia de la estrategia digital de la tienda on/ine Cola de Sirena, en el
crecimiento de seguidores e interaccion con su perfil en la red social Instagram, segin los
jovenes de 18 a 25 afios, ubicados en los cantones de San José¢ y La Unidn, en el segundo

cuatrimestre del 2021.

Objetivos especificos:

1. Conocer las estrategias de contenido y los elementos de linea grafica mas utilizados

por emprendimientos digitales en Instagram.

2. Comprender las estrategias de interaccion y las estrategias de crecimiento de

seguidores mas utilizadas por emprendimiento digitales en Instagram.

3. Relacionar la estrategia digital de la tienda online Cola de Sirena con las estrategias

digitales estudiadas en los objetivos anteriores.

Objetivo estratégico

4. Plantear una propuesta de estrategia de mercadeo digital para la tienda online Cola de

Sirena en Instagram.
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Justificacion

Cola de Sirena, es una tienda en linea creada en el ano 2020, su principal funcion es
vender joyeria por medio de Instagram. Este emprendimiento nace a raiz que una pareja de
universitarios proveniente de San José necesita generar ingresos durante la pandemia de la
COVID- 19. Las personas encargadas de administrar el perfil de Instagram, a pesar de no
poseer conocimientos en mercadeo digital o manejo de redes sociales, han llegado a
conseguir mas de 3000 seguidores de forma orgénica; es decir, no ha sido necesario invertir
dinero en la captacion de publico en la plataforma para generar crecimiento. Sin embargo, el
emprendimiento tiene la necesidad de exponerse a un publico nuevo, ya que en pequeia
escala han logrado incrementar el ptblico que ve su contenido, pero este crecimiento se ha
visto estancado, y no se ve reflejado de forma real a través del nimero de me gustas y

comentarios que tienen en sus publicaciones, ni en sus ventas.

La investigacion tendra como foco principal el marketing digital que, segin Pecanha
(2019), “es el conjunto de actividades que una empresa (o persona) ejecuta en linea con el
objetivo de atraer nuevos negocios, crear relaciones y desarrollar una identidad de marca”
(parr. 1). Por otro lado, respecto a la eleccion de redes social en el estudio actual, Giraldo
(2019), menciona que las redes sociales son “una herramienta fundamental a la hora de
procurar el contacto con el cliente y la transferencia de productos, ademas es rentable, mas
rapido, mas facil de medir y de lograr la trazabilidad de las operaciones” (p. 12). De esta
forma se denota la asertiva decision de una empresa por invertir en la generacion de
estrategias de marketing digital y redes sociales. Por otro lado, se puede inferir que, en el

caso de nuevos emprendimientos, se presenta la oportunidad de ingresar a un mercado nuevo.

Para obtener un cumplimiento de objetivos de marketing en los negocios, es necesario
seguir un conjunto de pasos. Ortega (2020), menciona que “el primer paso es crear una
estrategia de marketing digital y en funcion a ésta seleccionar las herramientas mas adecuadas

para cumplir con los objetivos y potenciar cualquier emprendimiento” (p. 58). En relacion
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con esta afirmacion, Collazos et al. (2020) mencionan que “como tal no existe una forma
correcta de realizar estrategias digitales ni una forma tnica de utilizarlas, pero si vemos como
cada dia el consumidor se esta viendo influenciado por ellas” (p. 6). De esta forma es
importante que los emprendimientos estén anuentes en realizar cambios constantes a sus

estrategias y en constante busqueda de innovacion en sus métodos de venta.

Respecto a la escogencia de la plataforma de Instagram para realizar el estudio, se
debe que esta ofrece beneficios para que negocios emergentes puedan generar un mayor
publico al cual ofrecer sus productos o servicios. Martinez (2017), menciona que una de las
mayores ventajas de esta es “su cardcter masivo y la promocion de las habilidades artisticas.
Sus desventajas principales son sus herramientas de edicién limitadas y la pérdida del

derecho de autor” (parr.1)

Por otro lado, una parte importante de la parte comercial para empresas es la pauta en
linea, la cual promete que la publicacion o estado publicado pueda llegar a un niimero
estimado de cuentas, el cual en medida proporcional a la inversidn monetaria que se realice
en la misma. Lopez, (2020), agrega que “por medio de la pauta digital, se puede tener un
alcance mayor en las publicaciones y lograr el objetivo deseado y es ideal contar con un
publico meta definido, segun los parametros de segmentacion, ubicacion, género, edad, nivel
de educacidn, acontecimientos importantes, intereses, marcas que utiliza y perfiles que

sigue.” (p.77). Ademas, esta es la plataforma de ventas que posee Cola de Sirena.

La investigacion se lleva a cabo con el fin de brindar un diagndstico de la marca y el
mercado en el que esta se encuentra, ademas de un punto de vista del mercadeo de clientes
al que trata llegar, compuesto por adultos de 18 a 25 afios. Gracias a esta informacion, Cola
de Sirena sabra como mejorar o implementar acciones comerciales dentro de su perfil de
Instagram. De esta manera, entendera el mercadeo en el que se encuentra y como trabajar
para consolidar un espacio dentro de él. Ademads, obtendra un conjunto de estrategias que
podra poner en practica para mejorar su comunicacion en Instagram. Como resultado, el

analisis brindard un documento con que ayudara al incremento de interaccion y visitas de una
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cuenta comercial en Instagram. Asimismo, escoger al emprendimiento Cola de Sirena para
realizar la investigacion se puede tomar como un ejemplo a seguir por parte de otros

emprendimientos que estén iniciando el camino de crecimiento por medio de Instagram.

Con esta investigacion, el sector publicitario se vera beneficiado ya que se recibira
informacion sobre la influencia de una estrategia digital en el crecimiento de una red social
de un emprendimiento digital. De esta manera, se podrdn tomar como guias practicas las
estrategias empleadas y aplicarlas en futuras campafias para emprendimientos que den crecer
dentro de Instagram. De igual forma, la industria de emprendedores podra conocer cuéles
son las herramientas que pueden utilizar, en el caso que deseen comunicar el producto o

servicio que ofrecen a un publico de 18 a 25 afios.

De este modo, con el desarrollo de la investigacion y la creacion de este documento,
se podra encontrar solucion a un problema constante con el que se encuentran la mayoria de
emprendimientos digitales en su etapa de inicio y desarrollo o crecimiento, y es que no se
consiguen consolidar su presencia en las plataformas digitales y a pesar que lo intenten no

llegan a los resultados que les gustaria obtener.

Por otro lado, gracias a la investigacion entre las variables, se podra concluir si existe
una relacion directa entre la linea grafica y estrategia de contenido de un negocio, y si el uso

de estas tiene como resultado final un aumento en la interaccioén de una cuenta en Instagram.
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Antecedentes

A pesar que las redes sociales son plataformas bastante conocidas por todos los
usuarios de internet, no se posee certeza total sobre el inicio o nacimiento de estas. Sin
embargo, es importante analizar la informacion existente para conocer su pasado, el
comienzo, nacimiento y desarrollo, y lo que las han llevado a tener la importancia que hoy
en dia tienen en el mundo actual. Segiin Nolasco (2017), el inicio de la red social fue marcado
por “Arpanet”, la cual nacié en 1958, como una plataforma de intercambio de informacion

entre instituciones de educacion superior en Norteamérica.

Después de esto, en 1971 se realiza el primer envio de correo electronico de dos
computadores que estaban una a la par de la otra. En 1997, nace la plataforma “SixDegrees”,
conocida oficialmente como la primera red social en el mundo y que, segun Ayala (2020),
una de las mayores curiosidades es que “en aquella época la gente no tenia correo electronico
y mucho menos una foto digital ni dispositivos electrénicos para poder subir una a sus
perfiles” (parr.13). A partir de esto, surgieron otras redes sociales como “MiGente”,
“AsianVenue” y “Match.com”, las cuales tenian como objetivo principal brindar al usuario

la opcidn de poder realizar contacto con otras personas.

Tiempo después, en 2001 nace Ryze.com, una plataforma que comparte
caracteristicas con otras redes como LinkedIn. Seguido de esto, se introdujo Friendster, la
cual era conocida como ser una plataforma de citas. Nolasco (2017) asegura que “la red
empezo0 a tener cobertura en noticieros en el 2003, una vez que paso6 la marca de 300,000 mil

usuarios. Este crecimiento inicial fue atraido por mercados nichos como los bloggers” (parr.

9).

Gracias a todo el camino que las plataformas habian marcado el mercado tenia
expectacion por conocer el siguiente paso en desarrollo de redes sociales; en este caso, el
encargo de dar ese paso fue MySpace en 2005, la cual logré captar muchos usuarios de la

competencia Friendster. Mientas MySpace crecia en nimero de usuarios, Facebook un afo
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antes ya se encontraba introduciendo usuarios de la Universidad de Harvard, y asi fue como

un afo después, en 2005, abrio sus puertas.

Nolazco (2017), manifiesta que “en el 2005, el afio de la expansion de redes sociales,
Facebook comenzo a admitir a estudiantes de preparatoria lo que permitiod que la plataforma
creciera a mas de un billon de usuarios activos diarios” (parr.13). Por otro lado, Ponce (2012)
agrega que, en este mismo afio, “YouTube comienza como servicio de alojamiento de videos,
y MySpace se convierte en la red social mas importante de Estados Unidos™ (parr.12).
Asimismo, el nacimiento de Twitter y Spotify se genera, en el 2006, y afos después, en el
2010 se lanza Instagram con la novedad de ser una aplicacién desarrollada para cumplir la
funcion de Gnicamente compartir fotos con amigos o seguidores. Es asi como se puede
observar que las redes sociales no han sido plataformas que han surgido en los ltimos afios,
sino que, a través del tiempo han ido evolucionando, ganando nuevos terrenos entre los

usuarios y brindando nuevas funciones y beneficios.

Por otro lado, se ha visto como con el paso del tiempo y el desarrollo de estas
plataformas, muchas empresas se han sumado a pertenecer a ellas; en este caso, en el ambito
nacional. Segtin informa el medio nacional La Republica, Castro (2020) menciona que, en el
afio 2020, “casi tres mil emprendedores nacionales brincaron a Internet para vender sus
bienes y servicios ante la llegada de la pandemia por COVID-19 el 6 de marzo a Costa Rica”
(parr. 3). Segun el informe, la mayor parte de la migracion de las empresas se dio a medios
de venta en linea como Oriolmarket y Oliba, las cuéles son conocidas por ser plataformas

gratuitas por lo que genera bastante atractivo a los empresarios.

Asimismo, los usuarios de plataformas como Instagram estan interesados en seguir
perfiles de negocios, segiin menciona Gonzéles (2020), “de acuerdo con los resultados de
un estudio realizado por Iconosquare, el 70% de los wusuarios de Instagram han
buscado alguna vez una marca en la plataforma, y el 62% sigue marcas en Instagram” (parr.
10). De igual forma, segiin Hootsuite, Instagram es una plataforma que ayuda a impulsar las
ventas de empresas en todo el mundo, tal es su impacto que, a julio de 2019, alrededor de 25
millones de empresas a nivel mundial poseen presencia en la red social y mas de 200 millones

de perfiles entran a perfiles de al menos un negocio todos los dias. Frente a esto, Dawley y
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Adame (2019) mencionan que para la apertura de una cuenta de empresas en Instagram se
debe tener en cuenta “definicion de audiencia meta, establecimiento de metas y objetivos,

optimizacion de perfil y la produccion de contenido de calidad” (parr.4).

Antecedentes internacionales

En la Ciudad de Santiago de Cali en Colombia, en el afio 2018, Marcela Diaz Hoyos,
en el area de Comunicacion Social de la Universidad Autonoma de Occidente, realizd su
pasantia de investigacion para optar al titulo de Publicista. Esta investigacion estaba enfocada
en analizar la influencia del uso de Instagram en la promocién de la cultura Fitness en los
usuarios de gimnasio en la ciudad de Cali, Colombia y su principal objetivo era conocer el
grado de influencia de Instagram en la promocion y fortalecimiento de la cultura fitness en

los usuarios de gimnasio de Cali en Colombia.

La investigacion realizada por Hoyos (2018) pudo concluir que la plataforma de
Instagram es una de las principales herramientas para difundir, compartir, comercializar y
divulgar contenidos a dicha cultura, favoreciendo la formacién de las comunidades, de
seguidores que consumen, replican, interactiian, imitan y aprenden dichos contenidos. En
relacion al estudio actual, la investigacion muestra la realidad que muchas empresas buscan
consolidar un mercado por medio de la plataforma de Instagram. Asimismo, se encuentra una
cultura de personas interesadas en la tematica que desarrolla dicha cuenta, la cual esta

dispuesta a seguirla e interactuar con su contenido.

En Monteria en Colombia, en el ano 2020, Libardo Andrés Castillo Giraldo, Pedro
Ricardo Rosales Ospina y Julio Alberto Gémez Otero, en el area de Ciencias Econémicas y
Administracion de Empresas de la Universidad Cooperativa de Colombia, realizaron su
trabajo para optar por el titulo de Administracion de Empresas. La investigacion posee de
enfoque generar una propuesta de posicionamiento digital enfocado en las redes sociales:

Facebook e Instagram de la empresa KAWAMOTOS de Monteria - Cérdoba y su principal
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objetivo era disefiar nuevas estrategias de marketing digital para mejorar el posicionamiento

de las redes sociales Instagram y Facebook de la empresa KAWAMOTOS.

Gracias a la investigacion, Castillo et al. (2020) concluyeron que “algunos conceptos
sobre marketing digital no estan claros para los empresarios y usuarios, por lo cual existe
demasiada desinformacion, que deja como resultado el desaprovechamiento de todos los
beneficios que este puede traer consigo” (p.37). En relacion con el presente estudio, esta
investigacion hace referencia a una de las razones mas importantes del porqué muchas
empresas no logran consolidarse en redes sociales y no pueden hacer crecer su modelo
negocio a través de plataformas digitales, la cual es la desinformacion de las empresas en

términos de marketing digital.

En Guatemala, en noviembre del 2018, Nicolle Marie de la Vega Montenegro, en el
area de Ciencias de la Comunicacion de la Universidad Rafael Landivar, realizo su tesis de
grado, la cual consistia en realizar analisis de la red social Instagram como una herramienta
de publicidad y comunicacion digital en jévenes emprendedores, de 20 a 25 afos de la

Universidad Rafael Landivar de la Ciudad de Guatemala.

De esta forma, Montenegro (2018) llegd a la conclusion que la mayoria de los jévenes
emprendedores poseen un emprendimiento relacionado con la venta de producto o servicio.
Esto genera que los medios digitales, como redes sociales, sean adecuados para iniciar un
perfil de negocios, ya que las redes sociales son un buen medio para empresas enfocadas al
consumidor como lo son la venta de productos o servicios. Ademas, concluy6 que Instagram
“es una opciodn ideal si el diferencial del producto o servicio estd relacionado a [sic] la

imagen, creatividad o disefio” (p.81).

En cuanto al estudio actual, esto muestra la existencia de un sector de la poblacion

con potencial para desarrollar un modelo de negocio por medios digitales, asi como se puede
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observar que existe una diferencia considerable en la variable de edad de los duefios de las

marcas que se ve reflejado en el desarrollo de un negocio digital.

En Buenos Aires, Argentina, en el aio 2017, Alejandro Marin LaValle, en el area de
Ciencias de la Comunicacion de la Universidad de Buenos Aires, realizd su tesis de
graduacion, la cual consistia en realizar un estudio que comprobaria si Instagram es una
nueva topologia espectacular, su principal objetivo era demostrar si Instagram es ha
convertido en una nueva topologia espectacular. Dentro de las conclusiones de este estudio
se dio a conocer que segun LaValle (2018) “el tiempo real rige con contundencia las
gramaticas de produccion y se instala como una norma que se destaca como sello distintivo
de esta red social: el registro y la publicacion legitiman la experiencia” (p. 93). Lo anterior
hace referencia a que un contenido dentro tinico y novedoso dentro de Instagram puede dar
una mayor experiencia a los usuarios, por lo que pueden terminar siguiendo el perfil e

interactuar con su contenido.

Antecedentes nacionales

En Costa Rica, en el afio 2011, Julio César Oviedo Aguilar y Elizabeth Roldan
Ramirez, en el area de Comunicacion de la Universidad Estatal a Distancia de Costa Rica,
realizaron su trabajo final de graduacion, el cual se basaba en una investigacion cuantitativa,
cuyo objetivo fue disefiar un plan mercadoldgico y de comunicacion, dirigido a universitarios
que cursan carreras con acreditacion oficial, que utilice las redes sociales web como canales
para dar a conocer a la comunidad estudiantil el impacto de la acreditacion en la mejora de

la calidad educativa universitaria.

De acuerdo con Oviedo y Roldan (2011), gracias a esta investigacion se pudo concluir
que “efectivamente, las Redes Sociales Web se constituyen en un soporte conveniente sobre
el que SINAES puede desarrollar un Plan de Comunicacion y de Mercadeo para dar a conocer

a los estudiantes universitarios, los beneficios de la acreditacion oficial” (p.134). De esta
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forma se puede relacionar con la investigacion, pues muestra que se puede evidenciar la
importancia en instituciones de poseer un plan de comunicacidén y mercadeo que se ejecute
por medio de redes sociales, asi podran llegar a un mayor nimero de audiencia y generar mas

posibilidad de captar nuevos clientes.

En la ciudad de San José, Costa Rica, en julio del 2017, Maribel Lucrecia Ramirez
Astua en el area de Derecho de la Universidad Costa Rica, realiz6 su tesis para optar por el
grado de Licenciatura en Derecho, la cual tenia un enfoque en libertad de expresion y
responsabilidad civil en el uso de las redes sociales y su objetivo era: Evaluar los alcances y
limites del ejercicio de la libertad de expresion en redes sociales en Internet, con el fin de
determinar bajo cuales supuestos, ante la x lesion de un interés juridicamente relevante por
medio de estas, surge la responsabilidad civil de los usuarios y en qué casos la de los

proveedores de ellas. Esta investigacion concluy6 que (2017):

Las redes sociales que son mas populares hoy en dia (“Facebook”, “YouTube”,
“Twitter” e “Instagram”) surgieron en la época de la Web 2.0. En esta generacion del
Internet, los usuarios pueden agregar y cambiar contenido facilmente, colaborar y
comunicarse instantdneamente con el fin de compartir, desarrollar y distribuir
informacion. Los contenidos e informacion estan en continua actualizacion, mejoran
entre mas personas los usan, consumen y mezclan nuevamente con datos obtenidos

de diversas fuentes. (pag. 203)

En relacion con estudio actual, esta investigacion refiere que, en la actualidad las
redes sociales estan en constate evolucion, por lo que la parte de innovacién en medios es
crucial, si se quiere llegar a obtener éxito en estos medios. De acuerdo con un estudio de
UNIMER (Centro de Investigacion de Mercados y Opinion Publica) para Costa Rica en 2016,
el cual tiene como principal objetivo conocer la opiniéon y movimiento del mercado nacional.
“el 95% de las pymes en Costa Rica tiene presencia en Facebook, Twitter o Instagram, pero
solamente el 17% de las empresas consultadas planifica sus publicaciones. Ademas, solo un

5% contrat6 a una persona encargada de administrar las plataformas” (parr.2).
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En relacion con el estudio actual, se puede determinar que dentro de Costa Rica existe
una iniciativa por parte de las pymes para ingresar al mercado de redes sociales; de igual
forma, se evidencia que el hecho de solo abrir el perfil de redes sociales no es suficiente y
muchos de los emprendimientos no aprovechan la oportunidad de negocios que esta les

brinda.

Seglin un estudio realizado por el medio nacional La Republica, en Costa Rica en el
mes de marzo del 2020, enfocado en extraer informacion sobre la migracion de
emprendedores hacia redes sociales, se inform6 que casi tres mil emprendedores
costarricenses tomaron la decision de entrar al mundo del comercio electronico, la mayor
parte de la migracion de las empresas se dio a medios de venta en linea, como Oriolmarket y
Oliba, los cuales segiin Castro (2020), “han ayudado a dar el salto a pequefias y medianas
empresas (pymes) al mundo del comercio electronico” (par.3). En este mismo estudio, se
concluyd que “la mayoria de empresas han tenido que recurrir a Internet para vender sus
bienes y servicios, ante las fuertes medidas sanitarias impuestas para contener la expansion
del virus” (parr. 4). En el reporte se puede analizar observar surgimiento de la necesidad de

las pymes por buscar un nuevo medio de venta para no detener sus ingresos.

En relacion con la presente investigacion, se puede observar como la crisis provocada
por COVID-19, ha generado que los negocios deban diversificar los medios de venta hacia
el publico durante el ultimo periodo, y los medios mds efectivos y econdmicos que han

encontrado han sido redes sociales y plataformas de venta en linea.
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Proyecciones

Gracias al desarrollo de esta investigacion se podra conocer la influencia de la
estrategia digital de la tienda online Cola de Sirena, en el crecimiento de seguidores e
interaccion en la red social Instagram segtin los jovenes de 18 a 25 afios, ubicados en los
cantones de San Jos¢ y La Unidn, en el segundo cuatrimestre del 2021. A partir de esto, con

la investigacion, se proyecta lo siguiente:

e Se obtendra un sondeo de opiniones de jovenes sobre si tener o no tener una linea
grafica y una estrategia de contenido en Instagram influye para generar seguidores e

interacciones en la plataforma.

e Se conocerd un conjunto de estrategias de contenido y los elementos de la linea

grafica mas utilizadas por emprendimiento digitales en Instagram.

e Se comprenderan las estrategias para generar aumento de interacciones y seguimiento

en Instagram utilizadas por emprendimientos digitales.
e El documento funcionara como guia para que otros emprendimientos puedan poner

en practica estrategias de contenido y elementos de linea grafica, y asi generar mas

seguidores e interacciones en sus perfiles de Instagram.

e Se propondra una linea gréfica y estrategia de contenido para Cola de Sirena, que

puede ser utilizada por el emprendimiento para la generacion de contenido.
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CAPITULO II. MARCO TEORICO

Mercadeo

El mercadeo, se define como el conjunto de actividades y estrategias que una empresa
realiza parar captar mas clientes y, consecuentemente, aumentar sus ventas. Ademas, se
encarga de estudiar los movimientos y tendencias del mercado y los consumidores. Por otro
lado, es el encargado de generar valor para los clientes de una empresa y crear relaciones
cercanas con ellos. Cervantes et al. (2016) plantean “frente al dinamismo y complejidad de
los mercados globalizados, el marketing no solo se ha convertido en herramienta de gestion
sino en una filosofia empresarial, en una actitud fundamental en el comportamiento de las

organizaciones orientadas al mercado” (p. 8).

Por su parte, Figueroa et al. (2020) describen que “uno de los principales beneficios
que el marketing ofrece es poder planificar con suficientes estrategias el éxito de una
actividad en el futuro ya que vivimos en un entorno globalizado y que se encuentra en
constante cambio”. (p. 4). Asimismo, mencionan que el marketing brinda una guia de
planificacion estratégica para que las empresas puedan adaptarse a los constantes cambios

que sufre la sociedad gracias a la digitalizacion.

El marketing o mercadeo es importante debido a que todos los productos y servicios
deben ser ofrecidos al mercado. Si los consumidores no se enteran sobre la existencia del
producto, es imposible que este sea comprado. De esta forma, el mercadeo llega como el
camino de informacion entre el consumidor y el producto. Por otro lado, brida a las empresas

un panorama amplio sobre los consumidores y el camino de captacion de los mismos.

3

Estrada et al. (2017) definen la importancia del plan de marketing como ‘“una
herramienta que sirve para prever cual serd el comportamiento comercial en la empresa
durante un periodo de tiempo” (p.1191). Ademads, Jaramillo et al. (2018) ratifican que “la

planeacion estratégica proporciona a los directivos y a los empleados una vision de lo que se
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puede lograr en un futuro para la empresa en la cual trabajan, asi como la tranquilidad y

sentido de pertenencia en la organizacion” (p.33).

En referencia a lo anterior, la planeacion de mercadeo, brinda un sentido de seguridad
a las empresas, debido a que esta marca una ruta para el cumplimiento de objetivos, ya sea a
mediano, corto y largo plazo. De esta forma los colaboradores, puede tener el sentido de éxito

a cumplir cada uno de los objetivos.

Marketing digital

Debido al internet y la facilidad de busqueda y recepcion de informacion para los
consumidores, las marcas han tenido que buscar nuevas formas de captacion de clientes a
través del Internet, por medio de estrategias de marketing digital. Este es un salto a la
digitalizacion del mercadeo tradicional, ya que en estos tiempos digitales ya no basta con que
vendedor realice un buen discurso, ni imprimir un volante para entregar en la calle a los

transeuntes. Los tiempos han cambiado y, con ello, la forma de comunicar.

Segun Bricio et al. (2018), el marketing digital “se ha vuelto una herramienta eficaz
y un facilitador de procesos para el comercio nacional e internacional, utilizando diversas
técnicas se pueden idear modelos de negocios y estrategias orientadas a detectar
oportunidades en los mercados globales” (p.104). Ademas, Calle et al. (2020), agregan que
“la importancia de la aplicacion de la mercadotecnia digital otorga una nueva forma de
exponer los productos en medios digitales para que las empresas puedan estar presentes en

la mente de sus clientes, generando un nuevo canal de comunicacion” (p. 342).

En referencia a Calle et al. (2020), el marketing digital no ha llegado a mover a un
lado las estrategias de mercadeo convencional; por el lo contario, este es un nuevo medio de

venta, lo que significa, mayor oportunidad de exposicion. Asimismo, es importante estudiar
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el tipo de consumidor al que se desea llegar, pues el marketing digital para un publico no

acostumbrado a la digitalizacion puede no ser la mejor opcion.

Estrategia de mercadeo digital

Las estrategias de mercadeo digital son un conjunto de acciones que el negocio realiza
por medio de plataformas digitales para facilitar el acceso a la informaciéon de productos o
servicios de los posibles compradores. Esto con el fin de poder ampliar las posibilidades de
captacion de clientes, entre las opciones mas comunes estan: apertura de redes sociales,
introduccion al e-commerce 'y el e-mail marketing. Jaramillo et al. (2018), sostienen que “La
planificacion estratégica es un proceso de decision que persigue como objetivo que la

empresa esté permanentemente adaptada a su entorno, de la manera mas adecuada” (p. 30).

Por otro lado, Rodriguez y Gutiérrez (2017) dan a conocer que “las estrategias de
marketing que se puedan disefiar deben contemplar principalmente el desarrollo de un
diagnéstico situacional, el cual proporciona informacion de entrada clave para el desarrollo
de la estrategia de marketing” (p. 77). Como los autores mencionan, parte de la planificacion
de marketing digital, es el andlisis real de la empresa, en el que se analizan las opciones y
posibilidades reales de esta, desde el presupuesto con el que cuenta, hasta el mercado meta
que posee, esto con el fin de determinar cuales son los canales adecuados para comunicarles

y el tipo de comunicacion que se debe hacer.

Marketing digital en la actualidad de Costa Rica

Debido a la crisis en las empresas, provocada por consecuencia a la COVID-19 en
2020, el marketing digital en Costa Rica, se ha visto en la necesidad de evolucionar y tomar
areas como la digitalizacién de forma apresurada. Debido a esto, se ha visto a una gran

cantidad de emprendimientos naciendo en redes sociales y otras empresas consolidadas
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implementando el uso de plataformas de venta en linea, lo cual permite determinar que esta
parece ser la soluciéon mas viable ante la crisis que provoca estancamiento en ventas. Segin

Pérez (2018):

Los consumidores en Costa Rica dieron el salto de consultar informacién de
productos y servicios en Internet de empresas locales a realizar sus compras por esta
via. Y las empresas incursionaron, se apuntaron con distintas plataformas y servicios

de logistica. (parr. 2)

Por otro lado, Soto (2020) destaca que “para los negocios tradicionales y que ya tenian
experiencia en linea antes de la pandemia, como Ekono y Auto Mercado, la coyuntura fue un
acelerador para sus planes de digitalizacion, pero incluso ellos debieron invertir y ajustar la

logistica” (parr.17). De igual forma, Pérez (2018) agrega que:

la mayor aceptacion de los servicios de compra en linea a nivel local se genera a partir
de la adaptacion de los usuarios costarricenses a servicios como Netflix, Spotify y Uber,
asi como las experiencias en las compras globales en Internet como Amazon y Wish.

(parr.11)

Por ultimo, Oca (2019) manifiesta que “considerar la relevancia de los cambios
sociales generados por factores de globalizacion e Internet en las decisiones de consumo es
importante para la sobrevivencia de las empresas y la toma de decisiones de los
emprendimientos” (p. 129). De esta forma, la opcién con mayor posibilidad de éxito para las
empresas y emprendimientos nacionales ante la situacion expuesta por la COVID-19, es la
digitalizacion de estrategias de ventas, o en este caso, la introduccion el marketing digital.
Debido a esto, es importante que los negocios ya existentes y nuevos tengan establecido

dentro de su plan de ventas, la digitalizacion, para tener mayor posibilidad de éxito en ventas.
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Plan de mercadeo

Un plan de mercadeo proporciona un andlisis claro de la situacion actual de la
empresa y la solucion ante los problemas a los que estd expuesta, ademads las virtudes que
posee y pueden seguir siendo explotadas. Por otro lado, plantea un programa de trabajo que
ayudara a cumplir los objetivos mercadeo. Asi pues, la empresa evita divagar en el mercado

y establece una linea de trabajo. Como Rojas y Valverde (2018), expresan:

(...) el plan de mercadeo es un documento que describe la estrategia de mercadeo y
acciones que se tiene planeado llevar a cabo a nivel de su mix de mercadeo para
producto y/o servicio, plaza, precio y promocién de un servicio o producto

establecido” (p.37).

Loépez y Arroyo (2018) agregan que “el plan de marketing es un documento escrito
en el cual de una forma sistematica y estructurada se definen los objetivos a conseguir en un
periodo de tiempo” (p. 26). Ademas, mencionan que debe contener: objetivos de marketing,
estrategia de marketing, tacticas de marketing y evaluacién control de la estrategia y

objetivos (pp. 26-27).

Cabe destacar que como Rojas y Valverde (2018) lo mencionan, el documento no
solo debe contener acciones e ideas de mercadeo, sino que deben estar fundamentadas bajo
el mix de mercadeo establecido por la empresa, esto quiere decir antes de armar el plan de
mercadeo, se deben formar de manera estrategias “las 4P de mercadeo”, en las que se
encuentran: producto, plaza, precio y promocion. Ademas, se debe definir el funcionamiento

de las mismas dentro y fuera de la empresa.

Por otro lado, Vargas (2020), plantea que para generar un plan de mercado se requiere

tener claro los siguientes elementos:
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Segmentacion

La segmentacion es la forma en que una empresa puede fraccionar el mercado y asi
definir el pubico al que su producto o servicio esta dirigido. Se realiza para que la empresa
tenga en cuenta el mercado al cual le quiere hablar y, de esta forma, poder adecuar su

comunicacion. Ademas, permite estudiar mejor al piblico meta al que se desea captar.

Moreno (2018), define segmentacion como “dividir un mercado en segmentos mas
pequeiios de compradores que tienen diferentes necesidades, caracteristicas y
comportamientos que requieren estrategias o mezclas de marketing diferenciadas” (parr.7).
Este mismo autor menciona que es importante segmentar al mercado, debido a que no todas
las personas tienen los mismos, gustos o preferencias; de esta manera, un producto no puede

ser ofrecido a todo el mercado.

Por otro lado “la oferta y la demanda crecen de manera diversa, pero ofrecer un
producto que satisfaga favorablemente a todos los consumidores de manera indiscriminada
seria poco practico, para no decir imposible” (Jaramillo et al., 2017, pag. 36). Como los
mismos autores mencionan, para realizar un plan de mercadeo, es fundamental segmentar el
mercado, esto porque los consumidores poseen un conjunto de caracteristicas demograficas
y psicograficas que los hace aptos para la adquisicion de un producto o servicio, ya sea por

su precio, gusto o solo aceptacion hacia este.

Mercado meta

Se puede definir el mercado meta como a un grupo de individuos al que una empresa
busca vendar productos o servicios. Este esta compuesto por un conjunto de personas que
comparten un conjunto de necesidades, gustos y un estilo de vida similar. Esto ayuda a la
empresa a agrupar a las personas por medio de sus preferencias y transmitir su comunicacion

de forma masiva y no individual.
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Ademas,“el mercado meta de una empresa es el segmento al cual dirige sus productos
y servicios y los diferentes mensajes promocionales y de divulgacion de marca” (Corrales,
2019, parr.5). El mismo autor menciona que para definir el mercado meta se debe usar
criterios como “sexo, ubicacion, edad, nivel socioecondémico, nivel de capacitacion,
condiciones fisicas y habitos de consumo” (parr.39). De igual forma, Metta (2020) a través
del blog de la plataforma de creacion de sitios web Wix, asegura que “ayudard a tener en la
mente una serie de caracteristicas para tomar decisiones de producto, marketing, precios y

hasta canales de venta. De esta manera, tu oferta estara alineada con tu demanda” (parr.8).

En relacion con la afirmacion de Metta (2020), es importante tener en cuenta el
mercado meta en la planeacion estratégica de mercadeo, pues brinda informacion sobre el
publico al que las ventas estan dirigidas. Por tanto, la estrategia estd estructurada con
conocimiento sobre los compradores, comportamientos, estilo de vida, vocabulario que

utilizan y la forma de comprension a su entorno.

Posicionamiento

El posicionamiento en el mercado es el objetivo principal de todo negocio o
empresa, gracias a que, si se llega a completar en el consumidor, la venta posee mayor
posibilidad de ser efectuada. El posicionamiento se puede lograr debido a una cualidad
diferenciadora del producto, el costo o que el consumidor empatice con el bien ofrecido al

sentirse identificado con este.

Rodriguez y Cardenas (2017) definen que “el posicionamiento es el lugar que ocupa
la marca en la mente de los consumidores respecto de los productos de la competencia”
(p.81). Segun Ogaza y Gonzalez, (2019) “el posicionamiento de marca se define como el
proceso por el cual un producto, compaiiia o servicio tiene una penetracion en la mente del

denominado cliente potencial” (p.19).
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En referencia a la afirmacion de Ogaza y Gonzdlez (2019), el posicionamiento logra
en la mente de los compradores que estos elijan un producto determinado, antes que el de la
competencia. Esto asegura que al tener mayor posicionamiento, se obtiene mayor campo en
el mercado y una ventaja considerable ante la competencia. Ademads, el posicionamiento

brinda el aprendizaje para crear la oportunidad de extender lineas de productos o servicios.

Mezcla de marketing

La mezcla de marketing o mezcla de mercadeo, es conocida por ser los pilares de la
construccion de un plan de mercadeo, el objetivo es que la marca pueda posicionar sus
productos o servicios en el mercado, logre captar la atencion de los compradores y llevarlo
al usuario hasta la Gltima estancia para completar la compra. Ademas, esta constituida por

las 4P: producto, precio, plaza y promocion.

De acuerdo con Somarriba (2019), la mezcla de marketing constard de “un producto
que satisfaga las necesidades y deseos del cliente, con un precio que esté respaldado por la
demanda, con una promocidn que capte su atencion, asi como una distribucion (plaza) que
lo ponga a su alcance” (p. 2). Por otro lado, en el curso de Formacion Cultural de Toursim,
desarrollado en el marco de la asociacion estratégica Erasmus + EUROPETOUR (2015), “la
mezcla de marketing “se refiere a la transicion de la fase conceptual estratégica a la

comercializacion tactica operativa” (p. 3).

Como menciona el curso de Formacion Cultural de Toursim (2015), la mezcla de
marketing va mas alla, de una estrategia de ventas, donde solo la produccién del producto o
el precio es importante, si no que esta muestra como un conjunto de cuatro elementos
(producto, precio, plaza y promocidon) son importantes para consolidar un lugar en el
mercado. Ademas, las 4 areas deben funcionar de manera simultdnea, debido a que si una de
esta falla, puede desbalancear el desempefio de las demas y puede finalizar con atraso del

cumplimiento de objetivos.
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Producto

El producto es el elemento que una empresa presenta a compradores y al mercado en
general con la intencion que estos lo adquieran y a cambio proporcionen dinero. Dependiendo
del negocio establecido, los productos se pueden dividir en servicios intangibles o bienes
fisicos. Ademas, estos estan disefiados para satisfacer o cubrir los deseos y necesidades que
el mercadeo posee. En casos generales, se realiza un estudio y andlisis para la introduccion

del mismo al mercado.

Buitrago y Obregéon (2017), afirman que “el producto es la combinacion de bienes y
servicios que la compaiia ofrece al mercado meta” (p.12). Por su lado, Koelpin (2017),
agrega que el producto “es un componente basico del negocio se refiere lo que vende, ofrece
y comercializa para solucionar una necesidad del mercado el empaque la forma que presenta

el producto o servicio que va mas alla del empaque fisico (p.18).

En referencia a la definicion de Koeplin (2017), el producto ofrecido por el negocio
es mas que la forma tangible o intangible obtenido por el comprador, significa la experiencia
de uso, la calidad e incluso el valor emocional que recibe al realizar la compra. Por tanto, es
importante generarle una gran experiencia al usuario y buscar la forma en que sus

expectativas sean superadas.

Precio

El precio es el valor monetario que un negocio pone al producto ofrecido ante los
compradores. Para definir el precio del bien o servicio, se debe tener en cuenta, el costo de
produccion en el caso de un bien y el costo de mantenimiento y de funcionamiento en el caso
de un servicio. Dentro de este apartado, segun el producto que se ofrezca, se debe tomar en

cuenta periodos de pago, sistemas descuentos y formas de pago. Garcia (2019) considera que
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“se entiende como la cantidad de dinero que los clientes tienen que pagar por un determinado

producto o servicio” (p. 5).

Al respecto a Figueroa et al. (2020) indican que “el precio representa la Ginica variable
de la mezcla de mercadotecnia que genera ingresos para la empresa siendo esta el resultado
del proceso de fabricacion y el coste del mismo, el resto de las variables generan egresos” (p.
10). De acuerdo con esa perspectiva el precio de producto es la fuente principal de ingresos
para la empresa en el proceso venta, dado esto, el producto debe ser rentable; esto quiere
decir que genere las suficientes ganancias para seguir con la produccién y que los ofertantes

tengan un margen de ganancias para el productor y todos los involucrados.

Plaza

La plaza o distribucioén es la forma en que el vendedor puede hacer llegar el producto
al consumidor. En la distribucion se deben tener en cuenta factores como el manejo de la
logistica del producto, formas de envio, transporte y formularios de pedidos. Ademas, de la
colocacion y presentacion del producto en el punto de venta, asi como el mantenimiento o

surtido del producto.

También se define la plaza como “proceso por el cual el producto o servicio llega a
manos del consumidor. Para lograr esto existen canales de distribucion como intermediarios
mayoristas, agentes, detallistas y via internet entre otros” (Rojas y Valverde, 2018, pag. 37).
Por su parte, Velazquez (2020), agrega a que la plaza “se refiere a los lugares donde
venderemos nuestro producto y a los canales de distribucion. A mayor cantidad de sitios

donde el consumidor pueda encontrar lo que ofrecemos, mayor cantidad de ventas” (p. 11).

Con base en concepto que Velazquez (2020), el proceso de distribucion es importante
debido que si el producto tiene mayor accesibilidad, existira mas probabilidad de generacion

de ventas. Por otro lado, si el producto cuenta con buena cualidad, y un precio accesible para
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el mercado establecido, pero no cuenta con una distribucion adecuada, no tendré las ventas
esperadas, debido a que el consumidor no encuentra el producto; por ende, no puede acceder

aél.

Promocion

La promocién es la carta de presentacion del producto de una empresa ante los
posibles compradores; esto quiere decir que es la primera impresion que el mercado tiene
ante el bien o servicio. De esta forma, la promocion debe mostrar las mayores cualidades del
producto y las razones del porqué deben escoger el producto antes que el de la competencia.

Ademas, su objetivo principal es estimular la venta rapida del producto.

Para Contreras y Saldarriaga (2018), “la promocién es una parte vital de la
composicion de las cuatro “P” de marketing ya que a través de ella se busca ser persuasivo
con la comunicacion de los productos para que tenga exposicion al publico objetivo” (p. 17).
Asimismo, Buitrago y Obregon, (2017) proponen que la promocion es “un conjunto de
estimulos que, de una forma no permanecen y a menudo de forma localizada refuerzan en un

periodo corto de tiempo la accion de la publicidad y/o la fuerza de ventas” (p. 23).

De acuerdo con la posicion de Buitrago y Obregon (2017), la promocion brinda fuerza
al posible cierre de ventas del producto, ademéas presenta una cara de la compaiia ante el
mercado, esto hace que de forma indirecta no solo mencione al producto, sino también a la

marca, lo que causara posicionamiento de marca en la menta del consumidor.

Estrategias CIM

Las herramientas CIM o comunicaciones integradas de marketing son las

encargadas de brindar una experiencia a los usuarios mas completa. Va desde lo mas general

como la publicidad convencional, hasta lo mas especifico. Estas estrategias nacen como una
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nueva de captar y fidelizar clientes de forma novedosa, debido a que ya no basta con realizar

publicidad de forma convencional. De acuerdo a (Melo, 2019);

Las comunicaciones integrales de marketing, representan un conjunto de acciones
para canalizar todas las herramientas de promocioén y comunicacion, con el fin de que
funcionen juntas, en armonia, y optimizando toda clase de resultados segin los

objetivos de tu empresa (parr.1).

En referencia a Melo (2019), la razén del uso del CIM esta relacionado a la unificacion
de mensajes por distintas plataformas; de esta forma, el usuario puede recibir diferentes
estimulos que la marca transmita. Esto quiere decir que cada uno de estos elementos debe

tener objetivos claros y un plan de accion establecido y ajustado al piblico meta en cuestion.

Publicidad

Una de las areas mas importantes dentro de la promocion es la publicidad. Ademas,
la investigacion actual tiene como principal enfoque el area publicitaria, por lo que es
importante tomar en cuenta su definicion. Esta es una técnica comunicacion utilizada por las
empresas que, a través del convencimiento y persuasion, por diferentes canales de

comunicacion, intenta captar nuevos clientes o fidelizar a los ya existentes.

Desde la posicion de Godin (2013) “se puede definir la publicidad como la ciencia de
crear y colocar medios de comunicacién que interrumpan al consumidor y lo inciten a
emprender algun tipo de accion” (p.15). Figueroa et al. (2020), agregan: “la realidad es que
las necesidades no se crean artificialmente de la nada recordando que las misma son de
caracter ilimitado y se van generando de acuerdo con en constante cambio de los factores

externos, sino que existen de forma latente en los mercados” (p.7).

Esta ultima definicion hace referencia a que, a través de la publicidad no se crea una

necesidad, ni se impone una accion de compra hacia un producto; al contrario, la publicidad
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brinda opciones de solucion a las necesidades y problemas que ya poseen los consumidores

y buscan ser cubiertas por medio de un bien o servicio adquirido.

Promocion de ventas

La promocion de venta es una herramienta del CIM, importante para hacer funcionar
el motor ventas. Este se posiciona en el papel de motivo por el cual las ventas se pueden
realizar lo antes posible. Ademas, es una estrategia utilizada por los comercios para elevar la
demanda del producto en el mercadeo y obtener resultado de ventas en menor periodos de

tiempo. Aguilar et al. (2020), afirman que:

Se define promocién de ventas como los medios para estimular la demanda disefiada
para completar la publicidad y facilitar las ventas personales. Los ejemplos de medios
de promocidén de ventas son cupones, bonos, exhibidores en tiendas, patrocinadores,

ferias comerciales, muestras, demostraciones en tiendas y concursos. (p.36)

De acuerdo con estos autores, (2020) la forma de estimulaciéon al mercado mas
conocido es por medio de incentivos de compra, los cuales prometen tener el producto en un
precio mas bajo u obtener un beneficio especial al adquirirlo. De igual forma, en muchas
ocasiones dentro de la estrategia de promocion de ventas se encuentra la exhibicidon personal

del producto en lugares establecidos para captar consumidores nuevos.

Relaciones publicas

Las relaciones publicas son la forma en que dos organizaciones logran concretar
comunicacion. Ademas, es la forma en que los negocios pueden construir un nombre y
reputacion en el mercado. A través de esta herramienta muchos emprendimientos o negocios
pueden realizar colaboraciones con otros con el objetivo de crecer su ptiblico objetivo y como

consecuencia a este logran mostrar confiabilidad en la marca. Segun, Aguilar et al. (2020):
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Las relaciones publicas implementan técnicas de negociacion, marketing, publicidad
y administracion para complementar y reforzar su desempefio en el marco de un
entorno social particular y tinico que debe ser estudiado con méximo esmero para que
esas acciones puedan ser bien interpretadas y aceptadas por los distintos publicos a

quiénes se dirige un programa de relaciones publicas. (p.51)

Por otro lado, Gémez y Giraldo Pérez (2019), mencionan que:

Se trata de una herramienta que apoya la gestion; para lograrlo es necesario
comprender que se trata de un proceso duradero, el cual requiere una
comunicacion permanente entre las partes. A menudo la conforman actividades como
el lanzamiento de productos o marcas; el posicionamiento de la empresa; el impulso
a la responsabilidad social corporativa y el disefio de estrategias que apunten a la
construccion de la identidad organizacional, afianzando la percepcion de la imagen

favorable entre los diferentes actores. (p. 327)

En apoyo a la definicién de Gomez y Giraldo (2019), las relaciones publicas mas alla

de contactos con otros negocios; estas requieren la efectiva realizacion de otras tacticas como

la creacion de eventos de la marca, presencia en eventos importantes, apariciones en medios

de comunicacién, debido a que ademds de captar la atencion de posibles compradores,

muestra al mercado su posicion dentro de €l. De igual forma, el resto de comunicacion debe

seguir la linea proyectada por esta herramienta.

Venta personal

Las ventas personales, son aquellas en las que el consumidor posee contacto directo

con un vendedor. Para concretar un proceso de venta personal adecuado, es importante que

areas como la publicidad y promocion de ventas funcionen de forma sincronica. Esto debido

46



que la publicidad ayudaré a la atraccion de clientes al negocio y la promocion de ventas sera

un motivo para el consumidor para cerrar su compra. Segun Allende (2019):

Son la respuesta al problema de la deshumanizacion. Esta técnica continta siendo la
herramienta maés efectiva porque la comunicacion directa es inigualable para
persuadir a una persona. Sin embargo, es también la herramienta mas cara y se
justifica solo para productos de alto valor o de lujo y para mercados industriales.

(péarr.7)

Respecto a Allende (2019), la venta personal es el contacto humano que las empresas
mantienen con el consumidor, ademaés, es importante que las empresas posean una estrategia
de ventas establecida, donde el consumidor pueda ser informado de los productos y servicios
ofrecidos y contenga estrategias de persuasion para demostrar al cliente que es el producto

que cubre sus necesidades.

Mercadeo directo

El mercadeo directo es la forma de contacto mas directo que posee la marca con el
consumidor, antes de realizarse se debe conocer el segmento de mercado al que se desea
llegar. Este puede ser utilizado para comunicar a un sector especifico del publico de la marca,
sobre una novedad, productos ofrecidos y descuentos. De esta forma, la comunicacion entre

el cliente y la marca se fortalezcan.

Segun, Gomez y Pérez (2019) “la finalidad de esta herramienta se enfoca en la
construccion de relaciones con los clientes potenciales; una vez que el cliente adquiere un
producto, propende por hacer que la relacion sea perdurable en el tiempo” (p.326). Asi pues,
el mercadeo directo esta dirigido a los clientes potenciales o clientes establecidos, por lo cual

la efectividad de causar una reaccion de compra o recompra es mucho mayor que una
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estrategia convencional. Ademas, esta permite reactivar muchas de las relaciones perdidas

con algunos clientes a través del tiempo.

Redes sociales

Las redes sociales son unas herramientas que permiten a los usuarios tener contacto
en tiempo real entre sin importar su ubicacion actual. Las redes sociales se dividen en las
redes sociales verticales y horizontales. Segun Acibeiro (2019), las redes sociales
horizontales son aquellas que estan dirigidas a la interaccion y comunicacion entre los
usuarios, en general la plataforma no cuenta con una tematica definida, las mas populares
son: Facebook, Twitter e Instagram. Adicionalmente, Acibeiro (2019) menciona que las
redes sociales verticales son aquellas con una tematica definida, los temas suelen ser musica,
fotografia, noticias, entre otros. Las mdas conocidas son: LinkedIn, InfoJob, Spotify y

Pinterest. Para Ros (2020):

Desde la popularizacion de internet, cuando hablamos de una red social
normalmente nos referimos a plataformas virtuales que permiten que los usuarios
interactuen los unos con los otros. Las personas, empresas y organizaciones las utilizan
para relacionarse entre ellos. Para hacerlo, deben crearse unperfily pueden

utilizarlo para compartir texto, imagenes y videos. (parr.2)

Asimismo, Bricio et al. (2018) indican que las tendencias social media, “son un
instrumento que permite comprar y vender cualquier producto o servicios a través de las
redes sociales, como es el caso de Instagram, Facebook, Twitter, que ya han incorporados
novedosas y practicas maneras para realizar compras” (p. 105). Por tanto, las redes sociales
nacieron con el propdsito de conectar a las personas, pero han evolucionado de una forma
radical en los ultimos afios, enfocandose en brindar la oportunidad de realizar ventas en sus
plataformas. Gracias a la innovacion de estas plataformas, muchos usuarios encontraron una

nueva opcidon de negocios, al punto en el que ya no es necesario tener un local fisico para
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realizar ventas, pues un perfil en una red social es suficiente para mostrar los productos o
servicios y tener contacto directo con el cliente y muchas de ellas poseen hasta métodos de

pago para facilitar las transacciones.

Instagram

Instagram es una aplicacion creada en el ano 2010, por Kevin Systro y Mike Krieger
en la ciudad de San Francisco, El objetivo principal era ser una plataforma donde los usuarios
pudieran subir fotografias y videos y compartirlo con amigos y familiares. Antes de ser
conocida como Instagram, poseia el nombre de Burbn. En el 2012, Mark Zuckerberg, realiza
una de los negocios mas importantes en el mundo de la tecnologia con la compra de
Instagram. En la actualidad, segiin los datos del estudio de Hootsuite y We are Social,
Instagram cuenta con 1.22 billones de usuarios activos, y se ha visto como con el pasar de
los afios mas figuras publicas como futbolistas, presidentes, musicos y artistas han ingresado

a la plataforma.

De acuerdo con Montenegro (2018), “la palabra Instagram es una marca comercial de
una aplicacion para compartir fotos y videos en las redes sociales mediante el uso de
dispositivos moviles. Puede traducirse al espafiol como "imagenes y videos (-gram) al

instante (insta-)” (p. 23). Shum (2021), menciona que:

Instagram posee unos 1.221 millones de usuarios activos en el mundo, crecidé un
22,1% a diferencia del ultimo afio, las personas en promedio invierten unas 10,3
horas por mes. El publico que alcanza es entre 51% femenino y 49% masculino. Esta
red social se ubica en la quinta posicion como los medios sociales con més usuarios
activos, con los ultimos cambios incorporados desde nuevos filtros, la incorporacion
de los reels y la masificacion de la opcion shopping para impulsar las ventas de cada

marca, son algunas actualizaciones que han realizado el afo pasado. (parrs.1-2)
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Segtin Custodio (2017), “hace algiin tiempo las empresas vienen utilizando Instagram
como forma de ganar audiencia y de conectarse con su publico, sin mucho retorno de cémo su
contenido se comportaba. Ahora, pueden descubrir mucho mas alld de métricas como likes y
visualizaciones” (parr.1). En referencia a lo anterior, la aplicacion ha evolucionado seglin las
necesidades del mercado y los avances tecnoldgicos que ocurren todos los dias; como se
mencion6 anteriormente, el objetivo principal de la aplicacion era compartir momentos y
recuerdos, pero la plataforma ha implementado opciones que ayudan a cuentas de empresas a
completar ventas, tales como catalogos dentro de la aplicacion, botones directos a nimeros de
teléfono e incluso la promocion de aplicaciones, las cuales permiten llegar a una cantidad de

estimada de publico a cambio de cantidad de dinero.

Contenido en Instagram

La creacion de contenido a través de Instagram es la formacion de comunicacion de
una cuenta ante el publico o la comunidad. El contenido se puede dividir en publicaciones,
historias, IGTV e Instagram Live, por decision de la investigacion, solo se desarrollaran los
conceptos de publicaciones e historias. Por el lado, de las publicaciones, se refiere al
contenido de imagen o video en formato vertical, cuadrado u horizontal que sube el perfil y
que termina conformando el feed de la cuenta. Las historias de Instagram son un contenido
visual visto en pantalla completa desde dispositivos moviles, y que al pasar de 24 horas se

elimina de la vista de la comunidad. De acuerdo con Gil (2018):

Los posts de Instagram (o las noticias como lo llaman en la plataforma) son el eje
central de Instagram. Es donde colgamos las fotografias, videos o disefios para
compartirlos con nuestra comunidad. Es ideal para hacer branding y mostrar nuestra

actividad. (parrs.1-3)

Por su parte, segin la BBC (2016):
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Instagram Stories" (o "Historias", como se le llama en espafiol) permite a los
usuarios compartir momentos y luego personalizarlos con texto, dibujos y emojis”
(...) a diferencia de lo que ocurre con las  publicaciones normales en Instagram, no
se permiten "me gusta" ni comentarios. Si un amigo reacciona, la persona recibird un

mensaje directo”. (parrs. 3-4)

Por su lado, Sarchi (2019), indica que Instagram “‘es una red social basada en fotos y
videos, es decir, totalmente visual. Instagram es una forma de contar historias de manera
creativa a través de imagenes” (p.18). De esta forma, se puede notar como, en el caso de la
creacion de contenido para Instagram, ademads de la eleccion del medio de publicacion es
importante usar la creatividad, como un medio diferenciador ante las demés cuentas. De esto
nace la necesidad de usar estrategias que ayuden a fomentar el uso de la creatividad, pero

también el de la estrategia.

Estrategias en Instagram

A pesar que Instagram brinde opciones de captacion de clientes para las empresas y
faciliten el proceso de compra, hoy en dia esto no es suficiente. Esto debido a que los
negocios tienen la necesidad de crear estrategias y tacticas de obtencién de publico para
ampliar sus posibilidades de compra y utilizar cada una de las opciones que brinda Instagram
usarlas al méximo de su potencial y, si es posible, llevarlas mas alld y combinarlas con otras

aplicaciones y plataformas.

Segtn Johnston (2016), “para que las marcas logren el éxito en Instagram se necesita
mas que publicar imagenes atractivas: se necesita el producto de una estrategia reflexiva y
una identidad de marca bien definida que se base en creatividad visual” (parr.4). Ademas,
menciona que “a medida que analices el potencial de Instagram para tu empresa, ten en cuenta
la fortaleza particular de la red social visual para que puedas contar una historia convincente

sobre tu marca” (parr. 4).
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Inbound marketing

El inbound marketing es un proceso el cual los negocios buscan obtener la atencion
de un nuevo publico ofreciendo contenido de su interés. Por otro lado, este permite aumentar
la captacion de /leads y aumentar el trafico de una pagina web o red social. Esta estrategia es
una nueva solucion a las campaias digitales convencionales, donde se establece un publico
meta que anteriormente manifesto interés por la marca. Segun Rodriguez (2021), el inbound
marketing es un proceso en el cual, la empresa debe de “atraer visitantes y convertirlos en
seguidores, monetizar la audiencia para que sean clientes y deleitarlos para que promuevan

la marca” (parr. 9).
Consecuentemente, Wix (2020), menciona que:

Como metodologia, el inbound marketing implica crear experiencias y contenidos
con gran poder de atraccién sobre el usuario. En ese sentido, crear una pagina
web profesional llena de contenido de calidad, publicar articulos de interés en un
blog o en redes sociales, e impulsar el posicionamiento web en buscadores como
Google (Io que se conoce como SEQO), entraria en la categoria de metodologia de

Inbound Marketing. (parr. 4).

En relacion con lo mencionado por Wix (2020), el inbound marketing es una opcion
de amplio mercadeo digital actual y posee muchos canales en los que se puede utilizar, desde
la parte web, hasta las redes sociales, por lo que segtn el tipo de negocio esté en cuestion,
esta puede resultar efectiva ante la gran cantidad de competencia que se encuentra ante el
mercado. Ademas, esta herramienta facilita el contacto directo con el consumidor y le ofrece

una experiencia de publicidad diferenciadora.
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Estrategias de interaccion

La interaccion es el nivel de efectividad de una publicacion en una red social y la
reaccion que esta causa en la comunidad, cominmente es expresado a través de me gustas o
comentarios. Por parte de las estrategias para generar interacciones en Instagram, se debe
tener en cuenta el nicho de mercado al que la empresa esta dirigido y sus tendencias. De esta
forma, se podra conoce el tipo de contenido que consume, y se brindard referencia para
construir una estrategia guiada a que los usuarios participen con la cuenta. Alonso (2020),

define la interaccidon o engagement como:

Engagement es una palabra inglesa que significa compromiso. En marketing,
este término se utiliza para hacer referencia a la relacién que existe entre una marca
y su audiencia y al nivel de compromiso de esta ultima. En concreto, en Instagram,
ese compromiso se mide en base a las interacciones (‘me gustas’ y comentarios) que

reciben las publicaciones de una cuenta. (parr.3)

En el lado de la importancia de la generacion de interaccion en Instagram, Alonso

(2020), menciona que:

Hasta 2016, Instagram mostraba las publicaciones en el «muro» del usuario de forma
cronoldgica. Ese afo entr6 en escena el uso del algoritmo de Instagram, con el que
comenzo a identificar las publicaciones que mas pueden interesar al Usuario. De esta
manera, Instagram da visibilidad a los contenidos en base a tu propia actividad. Y la
manera mas clara que tiene para identificar qué es lo que te interesan es a través de

los likes y, mas especialmente, de los comentarios. (parr.5)

Ademas, Alonso (2020), agrega las siguientes estrategias para generar interaccion con
la comunidad: generacion de contenidos basados en el juego, apelar a las emociones de la
audiencia, generar didlogo, uso de secciones de hashtags e historias y realizar sorteos. (parr.6-
15). Asi pues, crear una estrategia es importante debido a que al momento que las

publicaciones reciben interacciones, estas poseen mayor posibilidad de ser visibles para el
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resto de publico. Por otro lado, la generacion de interaccion genera humanizacion a la marca

y provoca mas cercania con los clientes y comunidad de seguidores.

Estrategias de contenido

Instagram es una red social cuya mayor parte se mueve debido a los estimulos visuales
que provoca. Por eso, es importante que al momento que nuevos usuarios ingresen a la
cuenta, puedan observar imagenes y videos de calidad; es decir que sea contenido justificado
al mercado que esté dirigido y diferenciador al resto. Si muy bien se debe encontrar presente
el area retail, el lado estético no puede pasar por desapercibido. Ademas, que, si se encuentra
la posibilidad de emplear un disefiador digital, se debe tomar para darle mas valor a esta area.

En alusion al concepto de la estrategia de contenido, Johnston (2016), afirma que

Para que las marcas logren el éxito en Instagram se necesita méas que publicar
imagenes atractivas: se necesita el producto de una estrategia reflexiva y una
identidad de marca bien definida que se base en creatividad visual y en una gestion

efectiva de la comunidad. (parr.4)

Ademas, Johnston (2016) cre6 una guia de estrategias para generar contenido efectivo
y menciona: “determinacion de objetivos desarrollar temas de contenido, seleccionar el tipo
de contenido y sus tamafios, calendarizar las publicaciones, compartir el user generated

content, esquematizar el estilo de publicacion y analizar los resultados” (parr. 5-36).

Segtn la afirmacion de Johnston (2016), debido a que Instagram es una plataforma
cambiante y que en cuestion de dias o meses la reglas que promuevan para la visibilidad de
las publicaciones pueden cambiar, las estrategias de contenido deben estar sujetas a cambios,
ademas, factores externos como politicas, situacion del mercado y estado del pais, pueden

influir en esta, por lo que la flexibilidad en elementos y estratégicos son primordiales.
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Estrategia de crecimiento

En términos generales el crecimiento en Instagram es sindbnimo de un crecimiento de
la comunidad de seguidores, en consecuencia, aumenta el publico que visualiza el contenido
de la marca. El crecimiento se puede generar de forma organica, es decir, sin necesidad de
invertir dinero; por otro lado, se encuentra la pauta digital, la cual estimula la generacion de
publico por medio de un pago a la aplicacion con la promesa de que mas personas veran la

publicacion.

Para Rodriguez (2021), “el objetivo de crear una audiencia es construir relaciones en
las que la marca le aporte valor a los seguidores, para que estos se conviertan en clientes en
determinado momento” (parr. 5). Por otro lado, para entender el concepto de crecimiento, es
importante conocer el término de “seguidores”, que segin Adame (2021) “los seguidores son

las personas que le han dado Me gusta (o que han “seguido”) tus cuentas en redes sociales”

(parr. 153).

Por otro lado, Metta (2020), menciona los siguientes pasos ayudardn en la generacion

de seguidores a una cuenta de Instagram:

Agregar historias destacadas con informacion relevante, tener un disefio
consistente en el feed., ser constante y escuchar a los seguidores, seguir cuentas
similares, agregar hashtags, ubicaciones y tags en las fotos, interactuar con otros
perfiles, por medio de likes, comentarios y mensajes directos, promover el los me
gusta y comentarios en las publicaciones e historias, compartir contenido relevante
por medio de IGTV, agregar las redes sociales a los materiales de marketing y crear

hashtags de la marca. (parr.4)

Gracias a los pasos que Metta (2020) recomienda, se puede notar como el uso de

Instagram para empresas, no se basa en simplemente realizar publicaciones o historias de
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productos. Sino que se necesitan realizar un conjunto de acciones de forma recurrente para
obtener resultados reales. Por otro lado, las acciones mencionadas no son absolutas, no
siempre van a ser efectivas para cualquier cuenta y depende mucho de la situacion actual del
mercado. Es importante tener en cuenta que la aplicacion esta en constante cambio; por eso,
importante que las cuentas realicen pruebas de combinaciones de acciones y ajustes

constantes para encontrar una forma efectiva de comunicacion y captacion de publico.

Mercado

El mercado es un conjunto de elementos como empresas, inversores, negocios,
canales de comunicacion, estrategias de ventas y compradores, donde la principal actividad
es el intercambio de bienes y servicios por dinero. De esta forma, los consumidores pueden
cubrir sus necesidades y deseos gracias a las opciones que las empresas brinda. Por otro lado,
gracias a que el mercado es un sector abierto con oportunidades de trueque, los ofertantes
precisan buscar la forma de diferenciacién por medio de estrategias de ventas o comunicacion

ante los competidores .

Para Atucha y Gualdoni (2018), “un mercado es la institucion que relaciona
compradores y vendedores de tal forma que sea posible el intercambio de bienes o de
factores” (p.11). Afiaden que “en un sistema capitalista, los mercados son los organizadores
de la actividad econdmica. En ellos se establecen los precios y los volumenes a producir”
(p.11). De esta forma, “el mercado es parte fundamental de la economia, es el conjunto de
transacciones o intercambio de bienes y servicios, con la finalidad de obtener ingresos
individuales y comunes” (Jaramillo, Tacuri, y Trelles, 2018, p.32). Ademas, “el mercado
tiene caracteristicas, por lo tanto se divide y clasifica por grupos estandarizados con base a

aspectos geograficos, demograficos, psicograficos, y de beneficios de producto” (p.32).

Seglin la perspectiva de Jaramillo, Tacuri, y Trelles (2018), gracias al mercado, la

economia global funciona. Por el lado de los ofertantes, se encuentra una constante
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competencia, por lo que generalmente los comercios buscan la forma de innovar en sus
productos, otros buscan ofrecer un mejor precio y otro grupo se enfoca en brindar
exclusividad en sus productos. De esta forma, el inico beneficiado es el comprador, ya que

tendrd opciones para elegir segiin su poder adquisitivo, gustos y preferencias.

Emprendimientos

Dentro del mercado actual, se encuentran diferentes tipos de emprendimientos o
PYMES, son negocios que surgen bajo la idea de una o un grupo de personas que busca
generar ingresos bajo una aficion o un tema que les apasione o posean alguna afinidad, sin
embargo, no cuenta con una gran de capital inicial grande, por lo que deben entrar en un
proceso de crecimiento. En la actualidad, los emprendimientos poseen su mayor fuerza de

ventas por medio de plataformas digitales como sitios web y redes sociales.

Para Figueroa et al.(2020) “el término PYMES se refiere al conjunto de pequefias y
medianas empresas, que se clasificacion de acuerdo al nimero de trabajadores, volumen de
ventas, capital social y su nivel de produccion o activos, pasivos que representen su capital”
(p.- 4). Por otro lado, el Ministerio de Economia, Industria y Comercio (2017), menciona que
“el término PYME se refiere tanto a las micro empresas como a las pequeias y medianas”
(p.10). Por lo que para nombrar una empresa bajo el término “PYME” en Costa Rica, su
tamafio debe ser pequefio o mediano. En este mismo estudio se puede observar el crecimiento
de las PYMES registrada en el Ministerio de Economia, Industria y Comercio en el periodo
de 2012 a 2017. En el siguiente cuadro se puede observar el proceso de crecimiento de las
micro, pequeias y medianas empresas registradas en el Ministerio de Economia, Industria y

Comercio en el periodo de 2012 a 2017.
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Tabla 1. Cantidad de Empresas, segun tamafio 2012-2017

Micro 102177 102959 | 103414 | 1C2.797 104.604 1C8.079
Peguefia 15.277 15.454 15.783 15.999 16.781 16.900
Mediana 4.750 4.945 4.980 5.118 5.275 5.408

Total PYME 122214 123 368 | 124177 | 123915 126660 130.388

Grande 2.984 3.087 3.169 3.202 3.339 3.377

Total general | 125.198 126.445 | 127346 127.117 129.999 133.765

Fuente: Elaboracion MEIC con datos del BCCR, 2019. Nota: Esta tabla muestra el
crecimiento de las micro, pequefias y medianas empresas registradas en el Ministerio de

Economia, Industria y Comercio en el periodo de 2012 a 2017.

Gracias al estudio realizado por el MEIC (2019), se puede observar como la tendencia
de crecimiento de los emprendimientos en Costa Rica es positiva. Esto quiere decir que cada
aflo nacen mas emprendimientos en el territorio nacional y, en consecuencia, se crea mas

competencia en el mercado, lo cual decir que los usuarios tienen mas opciones de compra.

Marcas

Una marca es la union de signos y elementos que permite diferenciar una empresa en
el mercado. Esta ayuda a los consumidores a entender que un producto estd hecho o
respaldado por la compaiiia. Las marcas son el resultado de un conjunto de acciones que
acreditan su posicion en el mercado; es decir, su razon principal es el posicionamiento en la

mente del consumidor y su diferenciacion ante la competencia.
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Segiin Vite (2018), “la marca constituye el unico instrumento que tiene a su
disposicion el consumidor para identificar y poder seleccionar los articulos y los servicios de
su preferencia. De ahi su importancia y sobre todo la de registrarla” (p. 6). Por otro lado, Sulz
(2019), argumenta que “una marca no es solo un logotipo, un nombre o una simple identidad
visual. Es un conjunto de sentimientos y experiencias que la audiencia ha tenido y creado a

partir del producto o servicio que la empresa ofrece” (parr.13).

Respecto a la mencion de Sulz, (2019), se puede comprender que la marca va mas
alla de la comunicacion visual, para su construccion es importante tener comprension desde
el tono en la que esta hable a través de su comunicacion, hasta la manera de ofrecer el servicio
el cliente. De esta forma, el consumidor podra conocer una marca unificada y organizada, lo

que terminaré brindando confianza ante el mercado.

Imagen corporativa o imagen de marca

La imagen de marca es la estrategia en la que la marca logra posicionar su nombre en
la mente del consumidor. Dentro la imagen de marca, se encuentra el branding, el cual posee
elementos como el disefo grafico, estrategias de marketing digital, mercadeo, campafias
publicitarias, entre otros. Ademas, esta es quien se encarga que el mercado puede relacionar
la marca por un color, simbolo, sonido, frase o imagen. Como Maza et a 1. (2020) mencionan,
“el branding es un proceso que construye y maneja estratégicamente las marcas, es decir

cOmo estas se quieren proyectar al publico” (p. 10).

Con base en Contreras y Saldarriaga (2018) “la imagen corporativa es en el conjunto
de instrumentos formales, medios, soportes y recursos con los que una empresa decide ser
reconocida y asi proyectarse ante los ptiblicos con los que se relacion” (p. 19). Segin Godinez
Torres y Palacios (2018), “la imagen corporativa puede poseer los siguientes elementos:
edificaciones, presentacion de los productos, marca o nombre, color, personajes, iconos,
musica, comunicaciéon, medios, isotopo, logotipo, monograma, eslogan, emblema,

pictograma, anagrama, logograma, imagotipo” (p.7).
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De acuerdo con Godinez y Palacios (2018), los elementos ya mencionados se pueden
reestructurados, dependiendo del tipo de empresa al que la imagen esté hecha, esto porque
una empresa de arquitectura no tienen las mismas necesidades ni forma de comunicacion que
una clinica médica. Por eso, es importante analizar la marca, sus funciones y los canales de

comunicacion Optimas para trabajar.

Elementos de imagen de marca

En este apartado se mencionaran algunos de los elementos que debe poseer la imagen
para una empresa o compaiiia. Segun Klein (2020), “la identidad visual de una marca es un
sistema de elementos o caracteristicas que posee la marca, haciéndola tnica y diferenciada
del resto” (parr.7). Ademds menciona que los elementos deben brindar “para
proporcionarle unidad, consistencia y flexibilidad en los diversos medios en lo que se

presenta, bajo una serie de lineamientos y normativas de uso, que luego se materializan”

(pérr.8).

La imagen de marca es conjunto de elementos importante en el esta se puede expresar
y comunicar ante el mercado. Sin embargo, para efectos de la investigacion, se definiran el
logotipo, tipografia y colores, los cuales se utilizardn como elementos principales para formar

la propuesta de imagen de marca de un emprendimiento en Instagram.

Logotipo

El logotipo de la marca es un simbolo que expresa en forma de graficos, letras o la
combinacion de ambos, la esencia, valores y personalidad de la marca. Normalmente el
logotipo se encuentra en todos los productos de la marca y el consumidor tiene la primera
asociacion con la marca a través del mismo. En el mundo grafico existen muchas tendencias

y caminos a seguir para generar este elemento, por lo cual es importante que los encargados
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se encuentren en constancia alimentacion de tendencias, de esta forma, la marca contara con

una comunicacion actual y renovada.

Pacheco (2018) plantea que “el logotipo es la version grafica en letras o tipografias
que sirven para identificar de forma estable el nombre de la empresa o marca (p. 5).Maza,
Guaman et al. (2020) argumentan que "la marca se vuelve tangible por medio de su logotipo,
al ser un conjunto de elementos como; el simbolo, icono, y slogan, es decir que se pueden

ver, tocar, oler y escuchar" (p.10).

Como Pacheco (2018) menciona, el logotipo es uno de los diferenciadores mas
importantes para una empresa junto con su nombre, es importante que el logotipo sea legible,
diferente y original, esto pues no se debe relacionar el logo de una marca con otro, porque
esto llevaria a confusion en el consumidor. Ademas, que posea caracteristicas que graficas

que describan a la marca.

Tipografia

La tipografia es el conjunto de lineas y formas que crean un tipo de letra, con el cual
se puede generar palabras. En el 4rea de linea grafica, una empresa suele elegir normalmente
entre 2 o 3 tipografias, esto seglin la variedad y tipo de documento que se necesiten realizar.
La eleccion de la tipografia debe estar en sintonia con el sector en el que la compaiiia se

encuentre y el tipo de comunicacion que desee realizar.

Torres y Palacios Avilés (2018) define que la tipografia “es la manera como una
empresa escribe su propio nombre en el logotipo y en todo documento impreso por la
empresa, se elige o se crea una fuente o tipo de letra que logre distinguir a la empresa” (p.

12). Segiin Norden Studio (2018), “los caracteres tipograficos llevan mensajes por encima
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de las palabras que representan en forma de respuestas emocionales o asociaciones del

espectador en respuesta a los detalles de un determinado tipo de letra” (parr.6).

De acuerdo a con lo anterior, realizar una escogencia de tipografia adecuada es
importante para la comunicacion asertiva de la marca, esta debe ir en sintonia con el logotipo,
desde formas ya sean redondeadas o cuadradas, hasta el grosor de las lineas, para que todo el

paquete grafico posea unidad y no sea confuso de leer para los consumidores.

Colores

Los colores de la marca son aquellos que representan la esencia y tono de la empresa.
La escogencia de colores debe ser tan ampliar, pero no general para que esta permita abarcar
todos los posibles mensajes que la marca desee transmitir y esta no cree disonancia con el
universo grafico de la marca. Ademas, deben ir en concordancia con los colores del logo, y

los productos que ofrecen

Segun Plaza y Torres (2018), el color en la imagen de marca porque “afecta las
emociones de las personas a nivel del subconsciente” (p.21). Ademas, esta menciona que
existen estudios que muestran que “los humanos pueden reaccionar de formas especificas a
ciertos colores, un hecho que los profesionales del marketing y disefiadores deben
aprovechar”. (p. 21). Por otro lado, para Ruiz y Sanchez (2019), la gama cromadtica
seleccionada para la marca o pieza grafica debe transmitir el mensaje planteado. De esta
forma, “no es una seleccion meramente al azar, en cambio, es escogida de manera estudiada
para lograr determinada reaccion y conectar con el tipo de publico la que se dirige el mensaje

bajo las emociones que se desea” (p.23).

En referencia a la afirmacion de Plaza y Torres (2018), al realizar la escogencia en la

paleta de colores de la marca, es importante tener en cuenta el tipo de mercado al que se esta

62



comunicando, segun la psicologia del color, pues a los consumidores se les facilitara poder
relacionar un color con el producto o servicio ofrecido; por ejemplo, colores calidos para

restaurantes o colores frios para servicios clinicos.

Cola de Sirena

Cola de Sirena se encarga de ayudar a ser una manicurista personal mediante
esmaltado en seco y proveer accesorios que ayudardn a completar el look con joyeria. El
emprendimiento nace con el fin de obtener ingresos extra y la ilusion de vender a mujeres de
todas partes del pais productos como esmaltado en seco, los cuales se volvieron muy
populares, a la hora de abrir la pagina, ofreciendo distintos disefios de los que ya se vendian

en el mercado, luego se fue expandiendo a la idea de vender joyeria

Vision

“Ser una empresa consolidada con sucursales en zonas comerciales y ofrecer el
mismo producto que se ofrece en linea, utilizando las redes sociales como medio para darse
a conocer. También lograr colocar el nombre y la marca en el mercado nacional con

posibilidad a expandirse internacional” (Cola de Sirena, 2021).

Mision

“Lograr las ventas de la manera mas dptima, con la mejor atencion y servicio al cliente
posible, llegar a mas mujeres a través de las recomendaciones del producto y crear lazos de

confianza con las compradoras a futuro” (Cola de Sirena, 2021).
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Valores

Trabajo duro, honestidad, confianza, esfuerzo y entrega” (Cola de Sirena, 2021).

Productos - Servicios

Venta de esmaltado en seco y joyeria de fantasia y fina” (Cola de Sirena, 2021).

Canales de comunicacion

Instagram y Facebook (pagina en abandono actualmente).

Estrategias utilizadas

La pagina es manejada por dos personas que se encargan de realizar las publicaciones
y las historias. Estas publicaciones se editan en aplicaciones moéviles como PicsArt o Canva.
Al momento de gestionar las ventas, se realiza por medio del chat de Instagram y se coordina
el pago. Posterior a ello, se coordina la entrega por medio de correo de Costa Rica. Nunca se

ha invertido dinero en publicidad.

Linea grafica actual

Logo realizado por una de las dos personas que manejan la pagina sin conocimiento
profesional. Se realizé en AutoDesk y sufrié un cambio previo, debido a que el primero

utilizado fue para iniciar el proyecto y necesitaba mejoras.
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Logo actual
Figura 1. Logotipo Cola de Sirena

Fuente: Perfil de Cola de Sirena en Instagram (2020).

Perfiles:

Figura 2. Perfil de Instagram Cola de Sirena.
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Perfil de Cola de Sirena en Instagram, 2021.
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Figura 3. Perfil de Instagram Cola de Sirena.
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Publicaciones:

Figura 4. Publicaciones de Cola de Sirena en Instagram.

Perfil de Cola de Sirena en Instagram, 2021.



CAPITULO III. MARCO METODOLOGICO

Enfoque

De acuerdo Hernandez et al. (2014), “la investigacion es un conjunto de procesos
sistematicos, criticos y empiricos que se aplican al estudio de un fendmeno o problema” (p.
4). Segun estos autores, la investigacion cuenta con dos enfoques principales: enfoque
cuantitativo y enfoque cualitativo. Asi, en “una investigacion cuantitativa se intenta
generalizar los resultados encontrados en un grupo o segmento (muestra) a una colectividad
mayor (universo o poblacion)” (p. 6). Por otro lado, mencionan que el enfoque cualitativo
“se guia por areas o temas significativos de investigacion. Sin embargo, en lugar de que la
claridad sobre las preguntas de investigacion e hipotesis preceda a la recoleccion y el analisis

de los datos” (p.7).

La presente investigacion contd con un enfoque cuantitativo, ya que buscaba conocer
y generalizar el conjunto de gustos y preferencias de un grupo determinado de personas y de

esta forma cuantificar la informacién de la poblacion estudiada.

Diseio

De acuerdo con Hernandez et a. (2014), en el enfoque cuantitativo, por medio de los
disefios, “el investigador utiliza sus disefios para analizar la certeza de las hipotesis
formuladas en un contexto en particular o para aportar evidencias respecto de los
lineamientos de la investigacion” (p.128). Ademads, asegura que el enfoque cuantitativo posee

dos disefios; experimental y no experimental.
Experimental: “La esencia de esta concepcion de experimento es que requiere la

manipulacién intencional de una accion para analizar sus posibles resultados.” (Hernandez,

etal., 2014, p.129).
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No experimental: La investigacion que se realiza sin manipular deliberadamente
variables. Es decir, se trata de estudios en los que no hacemos variar en forma intencional las
variables independientes para ver su efecto sobre otras variables” (Hernandez et al. 2014,

p.152).

Este estudio a tuvo un disefio no experimental — transversal, pues la recoleccion de
informacion se realizé para observar un fenémeno en un unico momento del tiempo y no a

través del tiempo. Ademas, no tendrd manipulacion en el entorno a estudiar.

Sujetos de informacion

Poblacion

Segtin Lepkowski, (citado por Hernandez et al., 2014), “una poblacion es el conjunto
de todos los casos que concuerdan con una serie de especificaciones” (p.174). Las fuentes de
informacion primaria de la investigacion seran obtenidas por encuestas realizadas via web
por la plataforma de Google Forms. La poblacién a la que seré dirigidas las encuestas es a
jovenes de 18 a 25 afios residentes en los cantones de San José y La Union de Cartago, en el
segundo cuatrimestre del 2021. Esta poblacion corresponde al piblico meta al que la Tienda
online Cola de Sirena en primera instancia va dirigida. Como parte de la investigacion se
tomara en cuenta la edad, ubicacion de la persona, si posee cuentas en la red social de
Instagram y la actividad en la aplicacion. Asimismo, se incluyeron personas que hayan o no
comprado en la tienda de Cola de Sirena. También si la persona no se encuentra dentro del
rango de edad establecido, no reside en la zona de estudio o no posee cuenta de Instagram

sera excluido en la totalidad de la investigacion.
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Muestra

Para Hernéndez et al. (2014), “la muestra es un subgrupo de la poblacion de interés
sobre el cual se recolectaran datos, y que tiene que definirse y delimitarse de antemano con
precision, ademds de que debe ser representativo de la poblacion” (p.173). Por otro lado,

mencionan que las muestras se dividen en probabilisticas y muestras no probabilistas.

Muestras probabilisticas: “Todos los elementos de la poblacion tienen la misma
posibilidad de ser escogidos para la muestra y se obtienen definiendo las caracteristicas de la

poblacion y el tamafio de la muestra, y por medio de una seleccion aleatoria” (p.175).

Muestras no probabilisticas: “La eleccion de los elementos no depende de la
probabilidad, sino de causas relacionadas con las caracteristicas de la investigacion o los

propositos del investigador” (p.176).

Asi pues, la muestra para la presente investigacion fue no probabilistica, ya que la
escogencia de las personas a estudiar se hizo bajo el criterio del investigador, y no se usé un
método probabilistico para delimitar el muestro, sino que se usaron las redes sociales y
plataformas de mensajeria para contactar a clientes y posibles clientes que posee la tienda.
El objetivo principal fue llegar a un minimo de 20 personas, localizadas en el cantén de San

Jos¢ y La Unién de Cartago.

Tamaio

Seglin Hernandez et al. (2014), “en las muestras no probabilisticas, la eleccion de los
elementos no depende de la probabilidad, sino de causas relacionadas con las caracteristicas
de la investigacion o los propositos del investigador” (p.176). Ademas, citan a Battaglia,
(2008), “muestras por conveniencia: estas muestras estan formadas por los casos disponibles

a los cuales tenemos acceso” (p. 390).
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De acuerdo con lo anterior, el tamaifio de la muestra fue de minimo 20 casos. Esto
pues, a pesar de que los instrumentos fueron aplicados de forma digital, una parte de la

muestra contd con contratiempos en las fechas de recoleccion de datos.

Criterios de inclusion y exclusion

Los criterios para la validacion o anulacion de la informacion obtenido por medio de

las encuestas se detallan a continuacion.

Caracteristicas de inclusion:

1. Residia en el canton de San José y o en el canton de La Unidn, Cartago.
2. Se encontraba en el rango de edad de 18 a 25 afos.

3. Siposeia cuenta de Instagram.

Caracteristicas de exclusion:

1. Residia fuera del area de estudio.
No poseia cuenta de Instagram.

No poseia interés en realizar compras en linea.

A

Era mayor a 25 afios o menor de 18 afos.
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Variables

Tabla 2. Variables de recoleccion de datos.

de contar historias de

manera creativa a

Instagram.

Objetivo especifico Variable Indicador Definicion conceptual Definicion Definicion
operacional instrumental
Conocer las | Estrategias de De acuerdo  con Item. N°5
estrategias de | contenido Montenegro  (2018), Pregunta
contenido 'y los “la palabra Instagram abierta:
elementos de linea es una marca comercial
o Para efectos de la
grafica mas de una aplicacion para | o ¢Actualmente
» ) investigacion, .
utilizados por compartir  fotos y sigue
o Instagram se define o
emprendimientos videos en las redes emprendimientos
. . . como el canal de .
digitales en Instagram sociales mediante el o en Instagram? (si
) o comunicacion y i
Instagram. uso de dispositivos o la respuesta es si,
) venta principal para .
moviles. Puede o mencione la
) el emprendimiento . o
traducirse al espafiol razon principal
. de Instagram. .
como '"imagenes y por la que sigue
videos  (-gram) al la cuenta)
instante (insta-)”
(p.23).
Johnston (2016) afirma item. N°6
que “para que las Pregunta
marcas logren el éxito cerrada:
en Instagram  se | Para efectos de la
necesita ~mas que | investigacion, la | ;Qué tipo de
publicar imagenes | estrategia de | contenido
. atractivas: se necesita | contenido serd la | prefiere consumir
Estrategias ~ de )
) el producto de una | forma estratégica en | dentro de la
contenido . .
estrategia reflexiva y | que la marca se | plataforma de
una identidad de marca | comunique ante la | Instagram?
bien definida que se | comunidad de
base en creatividad | Instagram.
visual y en una gestion item. N°7
efectiva de la Pregunta
comunidad (parr.4) cerrada:
Sarchi (2019) hace
. ¢ Qué temas
referencia a  que | Para efectos de la ¢
Instagram “es una red | investigacion los | prefiere ver
Tipos de social basada en fotosy | formatos o tipos de publicaciones e
. videos, es  decir, | contenidos, serdn las o
contenido . o historias en
totalmente visual. | historias y
Instagram es una forma | publicaciones de | Instagram?
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través de imagenes”
(p-18).
De acuerdo con Gil
(2018),

“los posts de Instagram
(o las noticias como lo
llaman en la
plataforma) son el eje
central de Instagram.

Es donde colgamos las

Para efectos de la
investigacion,  las
publicaciones sera la

forma en que el

Publicaciones emprendimiento
fotografias, videos o )
. comunicard  sobre
disefios para
) sus  productos y
compartirlos con o )
. servicios por medio
nuestra comunidad. Es
) de Instagram.
ideal  para  hacer
branding 'y mostrar
nuestra actividad”
(parr.1-3).
Segtn la BBC (2016),
“’Instagram  Stories"
(o "Historias", como se
le llama en espaiiol)
permite a los
usuarios compartir
momentos y luego | Para efectos de la
personalizarlos con | investigacion, las
texto, dibujos y | historias se definen
emojis” (parr.3). | como el contenido
o Ademas, mencionan | que contendra
Historias

que “a diferencia de lo
que ocurre con las
publicaciones

normales en Instagram,
no se permiten "me
gusta" ni comentarios.
Si un amigo reacciona,
la persona recibira un
directo”

mensaje

(parr.4).

informacion sobre el
emprendimiento y se
cargara en la seccion
de  historias  de

Instagram.

Elementos de

linea grafica

Linea grafica

Vasquez y Saldarriaga
(2018), mencionan que
“la imagen corporativa
es en el conjunto de
instrumentos formales,

medios, soportes y

Para efectos de la
investigacion, la
linea grafica sera la
identidad visual del
emprendimiento en

Instagram.

ftem. N°8
Escala de Likert:

En una escala

del 1 al 5, donde
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recursos con los que
una empresa decide ser
reconocida y  asi
proyectarse ante los
publicos con los que se

relaciona” (p. 19).

Logotipo

Pacheco (2018)

plantea que “el
logotipo es la version
grafica en letras o
tipografias que sirven
para identificar de
forma  estable el
nombre de la empresa

o marca” (p. 5).

Para efectos de la
investigacion, el
logotipo  sera el
simbolo

diferenciador del
emprendimiento en

Instagram.

Tipografia

Torres y Palacios
Avilés (2018) define
que la tipografia “es la
manera como una
empresa escribe su
propio nombre en el
logotipo y en todo
documento  impreso
por la empresa, se elige
o se crea una fuente o
tipo de letra que logre
distinguir a la

empresa” (p. 12).

Para efectos de la
investigacion, la
tipografia se define
como el estilo de
letra escogido para
representar la
esencia del
emprendimiento en
las publicaciones e
historias de

Instagram.

Colores

Segun Plaza y Torres
Delgado (2018), el
color en la imagen de
marca porque “afecta
las emociones de las
personas a nivel del
subconsciente”.

Ademas, esta
menciona que existen
estudios que muestran
que “los  humanos
pueden reaccionar de

formas especificas a

ciertos  colores, un
hecho que los
profesionales del

Para efectos de la
investigacion,  los
colores, se definiran
la paleta cromatica
de opciones que
puede utilizar el
emprendimiento en
el contenido

generado en

Instagram.

1 es la menos
importante y 5 es
la mas
importante.
Ordene, segun
orden de
importancia, los
siguientes
elementos de
linea grafica para
un
emprendimiento
digital en
Instagram (debe
marcar 1 numero

por casilla):

ftem. N°12
Pregunta

abierta:

Cuando ingresa
ala cuenta de
Instagram de un
emprendimiento,
¢qué es lo
primero que

suele ver?
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marketing y
disefiadores deben

aprovechar” (p. 21).

Comprender las | Estrategias de Alonso (2020), Item. N°9
) ) ) ) Para efectos de la
estrategias de | interaccion menciona que ‘“‘este | o Pregunta
investigacion, la
interaccion y  las término se utiliza para abierta:

estrategias de
crecimiento de
seguidores mas
utilizadas por
emprendimientos
digitales en
Instagram.

hacer referencia a la

interaccion sera todo

actividad que las

Interaccion relacion  que  existe ¢ Cual es la razén
personas tengan
entre una marca y su por la que
directamente con la
audiencia y al nivel de . . mayormente
4 pagina y el contenido )
compromiso de esta realiza
publicado. .
ultima. comentarios o
“En  concreto, en envia mensajes a
Instagram, cuentas de
Para efectos de la o
ese emprendimientos
investigacion,  los
compromiso se mide en Instagram?
tipos de
) en base a las | )
Tipos de interacciones  que
. . interacciones (‘me
interaccion . buscan ser
gustas’ y comentarios)
adquiridos seran los
que reciben las
o me gustas y
publicaciones de una
comentarios.
cuenta” (Alonso (2020,
parr.3).
Alonso (2020), agrega
las siguientes
estrategias para
) ) Para efectos de la
generar  interaccion | o
investigacion,  las
con la comunidad:
reacciones de
Generacion de
Estrategias  de Instagram se definen
contenidos basados en
captacion de ) como la forma en
. ) el juego, apelar a las )
interaccion que el  publico
emociones de la
o muestra aprobacion
audiencia, generar )
o desaprobacion al
dialogo,  uso de
contenido publicado.
secciones de hashtags e
historias y realizar
sorteos. (parr.6-15).
Estrategias de Segin Adame (2021), | Para efectos de la | Item. N°10
crecimiento “los seguidores son las | investigacion, los | Pregunta
personas que le han | seguidores de | abierta:
Seguidores dado Me gusta (o que | Instagram se definen | ¢Alguna vez ha

han “seguido”) tus

cuentas en  redes

sociales” (parr.153).

como las personas
que la cuenta desea

captar.

participado en

sorteos de
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“El objetivo de crear
una audiencia es
construir relaciones en

las que la marca le

Para efectos de la

Instagram en los
que esté
involucrado  un

premio? (Si la

. investigacion, la .
Estrategias  de | aporte valor a los o respuesta es si,
. . audiencia, es todo el . i
captacion de | seguidores, para que ) mencione qué ha
) ) publico al que los )
seguidores estos se conviertan en . tenido que hacer
) mensajes que genere o
clientes en . para participar)
) la marca va dirigido.
determinado
momento” (Rodriguez,
2021, parr.5).
Segun Rodriguez item. N°11
(2021), el inbound Pregunta
marketing ~es  un | Para efectos de la | abierta:
proceso en el cual, la | investigacion, el | ¢Cuédl cree usted
empresa debe de | inbound marketing, | que puede ser
“atraer visitantes y | se define como la | una actividad que
Inbound . .
) convertirlos en | metodologia en la | realice una
marketing ) .
seguidores, monetizar | que se captara | cuenta que la
la audiencia para que | nuevos seguidores | motive a seguir la
sean clientes y | para la cuenta de | cuenta?
deleitarlos para que | Instagram.
promuevan la marca”
(parr.9).
Relacionar la | Relacionar Johnston (2016),
estrategia digital de afirma que “para que item. N°13
) ) Para efectos de la
la tienda online Cola las marcas logren el | o Pregunta
. . investigacion, a X
de Sirena con las éxito en Instagram se abierta:
) o ) través de las
estrategias  digitales necesita mas  que )
. . . estrategias de
estudiadas. publicar imagenes ] ) Mencione la
) ) contenido estudiadas
) atractivas: se necesita razén  principal
Estrategia de se podran tomar de
. el producto de una . por la que sigue o
contenido referencia para la

estrategia reflexiva y
una identidad de marca
bien definida que se
base en creatividad
visual y en una gestion
efectiva de la

comunidad (parr.4)

generaciéon de la
estrategia de
contenido de la
cuenta de Instagram

del emprendimiento.

Linea Grafica

Vasquez y Saldarriaga
(2018), mencionan que
“la imagen corporativa
es en el conjunto de
instrumentos formales,
medios,

soportes y

recursos con los que

Para efectos de la
investigacion, a
través de los
elementos de linea
grafica estudiados se
podran  tomar de

referencia para la

seguiria la cuenta
de un

emprendimiento

digital en
Instagram

ftem. N°14
Pregunta
abierta:
Mencione la
razébn  principal
por la que
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una empresa decide ser
reconocida y  asi
proyectarse ante los
publicos con los que se

relaciona” (p. 19).

generacion  de la
identidad visual del

emprendimiento de

la cuenta de
Instagram del
emprendimiento.

Estrategias

Interaccion

de

Johnston (2016) afirma
que “para que las
marcas logren el éxito
en Instagram se
mas

necesita que

publicar imagenes
atractivas: se necesita
el producto de una
estrategia reflexiva y
una identidad de marca
bien definida que se
base en creatividad
visual y en una gestion
efectiva de la

comunidad (parr. 4).

Para efectos de la

investigacion, a
través de las
estrategias de
interaccion

estudiadas se podran
tomar de referencia
para la generacion de
la  estrategia de
interaccion de la
cuenta de Instagram

del emprendimiento.

Estrategias
captacion

seguidores

de
de

“El objetivo de crear
una audiencia es
construir relaciones en
las que la marca le
aporte valor a los
seguidores, para que
estos se conviertan en
clientes en
determinado

momento” (Rodriguez,

2021, part.5).

Para efectos de la

investigacion, a
través de las
estrategias de
crecimiento

estudiadas se podran
tomar de referencia
para la generacion de
la  estrategia de
crecimiento de la
cuenta de Instagram

del emprendimiento.

compraria en una
tienda de un
emprendimiento

en Instagram:
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Instrumentos

De acuerdo con Hernandez et al. (2014), “en la investigacion disponemos de multiples
tipos de instrumentos para medir las variables de interés y en algunos casos llegan a
combinarse varias técnicas de recoleccion de los datos” (p. 217). Por otro lado, en referencia
al instrumento, estos autores mencionan que “un cuestionario consiste en un conjunto de

preguntas respecto de una o mas variables a medir” (p.147).

Asi pues, el método de recoleccion de datos que se considera adecuado para
desarrollar esta investigacion es un cuestionario con preguntas abiertas, preguntas cerradas y
escalas tipo Likert, el cual se aplicara de forma digital a jévenes de 18 a 25 afios localizados
en los cantones de San José y La Union de Cartago de Costa Rica, que posean cuenta de
Instagram. De esta forma, se pudo extraer informacion de gustos, opiniones y preferencias

de la poblacion a la que esta dirige el estudio.

Recoleccion de datos

Se aplicaron 20 encuestas desde el lunes 14 de junio hasta el jueves 17 de junio del
2021, por medio de la plataforma de Google Forms. El envio del cuestionario (anexo 1) se
realiz6 desde la cuenta principal de Instagram de la marca, para hacerlo llegar a sus
seguidores. Asimismo, se hizo un envio por medio WhatsApp a aquellas personas que han
comprado en la tienda. Por otro lado, se realiz6é un envio por medio de las plataformas ya
mencionadas a personas que en su totalidad no conocian a la marca, y han sido
preseleccionados por el investigador, con la cualidad de poseer un perfil de comprador

similar a los de Cola de Sirena. Es decir, un usuario que comento6 publicaciones, reacciond o
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compr6 a otros. De esta forma, se obtuvo una perspectiva de personas ajenas a la marca,

pero con potencial de compra.

Analisis de datos

A continuacion, se muestra el registro de actividad para la recoleccion de datos

representados en la Tabla 3.

Tabla 3. Registro de actividad del método de recoleccion de datos.

Recoleccion de datos
Actividad Fecha
Contacto con los encuestados y envio de Del miércoles 16 de junio a viernes 18 de
encuestas junio.
Cierre de encuestas Sabado 19 a las 12:00 a.m.
Andlisis y graficacion de datos Sabado 19 de junio y domingo 20 de junio

En la investigacion, las personas cumplieron el rol de fuente primaria de informacion,
la cual esta basada en cumplir con las variables e indicadores ya mencionados. El contacto
se realizd con un mensaje de bienvenida, explicando en qué consiste la investigacion y el
objetivo del cuestionario; de la misma forma, se indicd que las respuestas son totalmente
anonimas. El envio se realizo del 14 de junio al 17 de junio del 2021. Una vez enviado el
cuestionario, se esperaron cuatro dias para recolectar la mayor informacion posible. A partir
de este punto, con la informacion obtenida se procedi6 a transcribir la informacion y

ordenarla en forma de tablas y graficos.

Para la recoleccion y andlisis de datos, se utilizaron dos softwares separados. Por el
lado de recopilacion de informacion, se utiliz6 Google Forms, ya que es una plataforma de

facil manejo, la cual permitid esquematizar una gran cantidad de preguntas, que podian ser
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modificadas en cualquier momento. Ademas, esta permitié compartir el cuestionario con solo
un enlace web. Por otro lado, en el analisis de datos, se utilizé el programa Excel, esto porque
el programa permitié procesar una gran cantidad de informacion, la cual pudo ser depurada
por medio de formulas y representar los datos por medio de tablas y graficos. El andlisis de

las encuestas realizadas a través de la plataforma ya mencionada, const6 de tres pasos:

1. En primera instancia, desde el sofiware utilizado para generar la encuesta, se
exportaron todos los datos acumulados en archivos de Excel. De esta forma, la
informacion se pudo organizar en filas y columnas separadas donde se dividieron

segun preguntas y respuestas obtenidas.

2. En segundo lugar, se realizo una depuracion de toda la informacién innecesaria
para la investigacion; por ejemplo, personas que no cumplieron con los criterios

de inclusion de la investigacion.

3. Por ultimo, se cred una base de datos en Excel con la informacion recabada, se

realizaron graficos y tablas con la informacion, lo cual facilit6 su visualizacion.
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CAPITULO IV: ANALISIS DE DATOS

Presentacion

El objetivo general de la investigacion es conocer la influencia de la estrategia digital
de la tienda online Cola de Sirena, en el crecimiento de seguidores e interaccion en la red
social Instagram, segtn los jovenes de 18 a 25 afos, ubicados en los cantones de San José y
La Union, en el segundo cuatrimestre del 2021. El enfoque principal de la investigacion es

cuantitativo, ya que busca conocer la opinién de un grupo determinado de personas.

La poblacion estudiada fue un conjunto de personas jévenes que se encontraban en la
edad de 18 afos a 25 afios. Ademads, en el momento de la investigacion debian residir en el
canton de La Unidn y en el canton de San José, de forma obligatoria debian poseer una cuenta
de Instagram abierta. Por ultimo, las personas seleccionas pudieron haber o no comprado en
la tienda Cola de Sirena. En el caso de las personas que no han comprado en la tienda, poseian
un perfil de comprador similar a los de Cola de Sirena. Es decir, un usuario que comentd y

reacciond a las publicaciones del emprendimiento.

En la investigacion se utilizé como Unico instrumento de medicion la encuesta, la cual
contaba con 24 preguntas y fue enviado de manera virtual a la muestra establecida de la
investigacion. Los datos extraidos se debieron en tres variables, las cuales eran estrategia de
contenido y linea grafica, estrategia de interaccion y estrategia de crecimiento, y la relacion
de estrategias estudiadas con las implementadas por la empresa. Por el lado de la estrategia
de contenido y linea grafica se realizaron preguntas abiertas, cerradas y escalas de Likert. De
igual forma, en el estudio de estrategia de interaccion y estrategia de crecimiento se realizaron
preguntas abiertas, cerradas y escalas de Likert. Por ltimo, en el estudio de la variable de
relacion de la estrategia actual de la empresa, con las estudiadas, se realizaron preguntas

cerradas y abiertas.
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Se incluyeron escalas de Likert para medir el grado de aceptacion que los encuestados
brindaban a algunos de los elementos estudiados. Para la medicion de la aceptacion hacia las
variables y cuantificarlas, se usaron coincidencias en las respuestas; es decir, la mayoria de
las respuestas de los encuestados tenian factores similares, por lo que se agruparon en un area

en la que no se dejara fuera el objetivo principal de la respuesta.

Las encuestas se realizaron a una muestra de 20 personas que contaban con los
factores de inclusion de la investigacion, los cuales eran residir en el cantén de La Unién o
canton de San José, tener de 18 afios a 25 afios y poseer cuenta de Instagram. Ademas, se
encuestaron compradores y posibles compradores de la tienda Cola de Sirena, todos estos

factores debian estar vigentes al momento de realizar la investigacion.

Resultados de la encuesta

Preguntas de exclusion e inclusion
Las siguientes preguntas se realizaron con el fin de verificar que la muestra
perteneciese a la poblacion de estudio, ademas contienen informacion para realizar analisis a

las preguntas de las variables.

Pregunta: N°1 ;En qué rango de edad se ubica?

En la tabla N°4 y el grafico N°I, se presenta la confirmacién de la validez de la
muestra seleccionada para la presente investigacion, para lo cual se consultd a cada

encuestado su pertenencia al rango de edad de 18 a 25 afios.
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Tabla N° 4.

Validacion de rango de edad de los entrevistados para asegurar que se encuentran en el area de

estudio
Respuesta Cantidad de Cantidad
entrevistados relativa
Menos de 18 afos 0 0%
De 18 a 25 afios 20 100%
Mas de 25 afos 0 0%
Total 20 100%

Fuente: Elaboracion a partir de los resultados de las encuestas realizadas.
Grafico N° 1.

Validacion de rango de edad de los entrevistados para asegurar que se encuentran en el area de

estudio

100%

= Menos de 18 afios = De 18 a 25 afilos = Mas de 25 aifos

Segun las respuestas obtenidas, el 100% de los encuestados se encuentran en un rango

de edad de 18 a 25 aiios.
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Pregunta: N°2 Actualmente se encuentra residiendo en el canton de:
En la tabla N°5 y el grafico N°2, se presenta la confirmacion de la validez de la
muestra seleccionada para la presente investigacion, para lo cual se consultd a cada

encuestado su pertenencia al canton de La Unidn o cantdn de Tres Rios.

Tabla N° 5.

Validacion de lugar de residencia de los encuestados para asegurar que se encuentran en el area

de estudio
Respuesta Cantidad de Cantidad
entrevistados relativa
Cantén de La Unién 10 50%
Cantén de San José 10 50%
Otro 0 0%
Total 20 100%

Fuente: Elaboracion a partir de los resultados de las encuestas realizadas.
Gréfico N° 2.

Validacion de lugar de residencia de los encuestados para asegurar que se encuentran en el area

de estudio

50% 50%

= Canton de La Unién = Cantén de San José Otro

Segun las respuestas obtenidas, el 50% de los encuestados se encuentran en el Canton

de La Union y el otro 50% se encuentran en el canton de Tres Rios.
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Pregunta: N°3 ;Posee cuenta de Instagram?
En la tabla N°6 y el grafico N°3, se presenta la confirmacion de la validez de la
muestra seleccionada para la presente investigacion, para lo cual se consultd a cada

encuestado si poseia una cuenta de Instagram.

Tabla N° 6.

Validacion de posesion de cuenta de Instagram de los encuestados para asegurar que se

encuentran en el area de estudio

Respuesta Cantidad de Cantidad
entrevistados relativa
Si 20 100%
No 0 0%
No sabe 0 0%
No contesta 0 0%
Total 20 100%

Fuente: Elaboracion a partir de los resultados de las encuestas realizadas.

Grafico N° 3.

Validacion de posesion de cuenta de Instagram de los encuestados para asegurar que se

encuentran en el area de estudio.

100%
=Si =No No sabe =~ No contesta

Segun las respuestas obtenidas, el 100% de los encuestados actualmente tiene una

cuenta de Instagram abierta.
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Pregunta: N°4 ;Ha realizado compras en la tienda virtual '""Cola de Sirena" o la sigue

en Instagram?

En la tabla N°7 y el grafico N°4, se presenta la confirmacion de seguimiento a la
cuenta del emprendimiento Cola de Sirena en Instagram. Se consulté a cada encuestado

si, efectivamente, seguia o no al emprendimiento en la aplicacion.

Tabla N° 7.

Validacion de seguimiento a la cuenta del emprendimiento Cola de Sirena en Instagram

Respuesta Cantidad de Cantidad
entrevistados relativa
La sigo 0 0%
He comprado 0 0%
La sigo y he comprado 7 35%
No la sigo, ni he comprado 13 65%
No sabe 0 0%
No contesta 0 0%
Total 20 100%

Fuente: Elaboracion a partir de los resultados de las encuestas realizadas.

Grafico N° 4.

Validacion de seguimiento a la cuenta del emprendimiento Cola de Sirena en Instagram

35%

65%

= La sigo y he comprado = No la sigo, ni he comprado
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Segln las respuestas obtenidas, el 65% de los encuestados no sigue ni ha comprado
en la tienda de Instagram Cola de sirena, mientras que el 35% restante si ha realizado compras

y sigue al emprendimiento.

Estrategia de contenido y linea grafica

En la primera parte de la encuesta se describen los resultados de la opinion de los
jovenes de 18 a 25 afnos residentes en el canton de San Jos¢ y La Union de Cartago, en el
segundo cuatrimestre del 2021, sobre la estrategia de contenido y linea gréafica de la cuenta

de un emprendimiento en Instagram.

Pregunta: N°S ; Actualmente sigue emprendimientos en Instagram? (si la respuesta es

si, mencione la razon principal por la que sigue la cuenta).

En la tabla N°8 y el grafico N°5, se presentan los motivos por los cuales la muestra

seleccionada sigue emprendimientos digitales a través de Instagram.

Tabla N°8.

Motivo por el que los jévenes de 18 a 25 afos residentes del cantén de La Unién

y el canton de San José siguen cuentas de emprendimientos en Instagram

Respuesta Cantidad de Cantidad
entrevistados relativa
Si, un familiar o amigo es el 2 10%
dueiio
Si, me gustan los productos 18 90%
que ofrecen
Total 20 100%

Fuente: Elaboracion a partir de los resultados de las encuestas realizadas.
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Grafico N° 5.
Razén por la que los jovenes de 18 a 25 afios residentes del cantdén de La Union

y el canton de San José siguen cuentas de emprendimientos en Instagram

10%

90%

= Un familiar o amigo es el dueio = Me gustan los productos que ofrecen

No sabe No contesta

Segun las respuestas obtenidas, el 100% de los encuestados actualmente sigue cuentas
de emprendimientos digitales Instagram. A través de las respuestas obtenidas, el 10% de la
muestra sigue la cuenta, debido a que le pertenece a un familiar o amigo, mientras que el otro
90% restante refleja seguir la cuenta pues tiene afinidad por los productos ofrecidos por el

emprendimiento.

Los emprendimientos digitales han sido una opcidn para que muchas personas puedan
generar recursos; ademas, en muchos casos es la forma en que las personas pueden monetizar
sus aficiones. Gracias al estudio realizado por el MEIC (2019), se puede determinar como la
tendencia de crecimiento de los emprendimientos en Costa Rica es positiva. Esto quiere decir
que cada afio nacen mas emprendimientos en el territorio nacional y, en consecuencia, se crea
mas competencia en el mercado, lo que quiere decir que los usuarios tienen mas opciones de

compra.

Al analizar la teoria relacionada a los emprendimientos, con los de los datos de la
Tabla N°8, dos de los encuestados mencionan que siguen la cuenta del emprendimiento
digital en Instagram debido a que posee un nexo emocional con los duefios del

emprendimiento; asi, aprecia el apoyo que la muestra posee hacia el emprendimiento del
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amigo o familiar. De esta forma, se determina que se puede ganar un porcentaje de seguidores
en Instagram por medio de conocidos y amigos. Por otro lado, 18 personas manifiestan que
siguen las cuentas de Instagram pues les gusta el producto que se ofrece, lo cual significa que
el otro porcentaje de seguidores se puede ganar por medio de la segmentacion de mercado,

la cual permita llegar al publico interesado en el producto o servicio ofrecido.

Asi pues, se debe realizar un trabajo de comunicacion a conocidos y personas
cercanas de la cuenta, para pedir apoyo. Sin embargo, la mayor parte de seguidores se

obtendran por afinidad al producto o servicio ofrecido por el emprendimiento.

Pregunta: N°6 ;Qué tipo de contenido prefiere consumir dentro de la plataforma de

Instagram?

En la tabla N°9 y el grafico N°6, se presenta el tipo de contenido que la muestra

seleccionada prefiere consumir en Instagram.

Tabla N° 9.

Preferencia de formato de contenido de los jévenes de 18 a 25 afos residentes

del cantén de La Unidn y el cantén de San José en Instagram

Respuesta Cantidad de Cantidad
entrevistados relativa
Publicaciones 4 20%
Historias 15 75%
Ambas 1 5%
No sabe 0 0%
No contesta 0 0%
Total 20 100%

Fuente: Elaboracion a partir de los resultados de las encuestas realizadas.
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Grafico N° 6.
Preferencia de formato contenido de los jovenes de 18 a 25 afios residentes

del cantdn de La Unidn y el cantdon de San José en Instagram

5%

20%

75%

= Publicaciones = Historias Ambas No sabe = No contesta

Segun las respuestas obtenidas, el 75% de los encuestados prefiere las historias de
Instagram como su formato de contenido preferido en Instagram; por otro lado, el 20%
prefiere las publicaciones y a un 5% le agranda ambos formatos. El contenido de
Instagram es posee un amplio repertorio de opciones por explorar y del cual se puede sacar
provecho de parte de los emprendimiento. Sarchi (2019) hace referencia a que Instagram “es
una red social basada en fotos y videos, es decir, totalmente visual. Instagram es una forma

de contar historias de manera creativa a través de imagenes” (p.18).

Después de analizar el contenido desde la teoria, se puede correlacionar con los datos
de la Tabla N°9, 15 en la cual colocaron las historias como el formato de su preferencia en
Instagram. Se puede notar que el medio de comunicacion inmediato para comunicar al
mercadeo meta son las historias; ademas, solo 4 encuestados mencionaron que sienten
afinidad por las publicaciones, por lo cual aunque la mayor concentracion de audiencia se
encuentre en las historias, hay un sector que sigue seleccionando las publicaciones. De esta
forma, es importante que la comunicacion sea uniforme; es decir, que se comunique el mismo
mensaje, sin embargo, no debe ser igual la forma de comunicar, ya que son formatos con

opciones, tamafos y herramientas distintas.
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Ademas, dentro de la muestra encuestada, 7 de los encuestados pertenecian al cantén
de San José y 8 al canton de La Union, por lo que se puede inferir que en términos generales
que la poblacion prefiere el formato de historias. En cuanto a las publicaciones, estas fueron
escogidas por 2 encuestados que pertenecian al canton de San José y 2 al canton de La Union.

Asimismo, el encuestado que escogié ambas pertenecia al cantén de San José.

Pregunta: N°7 ;Sobre qué temas prefiere ver publicaciones e historias en Instagram?

Enlatabla N°10y el grafico N°7, se representan los temas de contenido que la muestra

seleccionada prefiere consumir en historias y publicaciones de Instagram.

Tabla N°10.

Preferencia de contenido en las publicaciones e historias en Instagram de los jovenes de 18 a 25

afos residentes del cantdn de La Union y el cantén de San José

Respuesta Cantidad de Cantidad
entrevistados relativa
Fotografias de familiares 3 15%
Noticias 5 25%
Contenido de figuras 2 10%
publicas
Productos o servicios 5 25%
Consejos 3 15%
Todas las anteriores 2 10%
No sabe 0 0%
No contesta 0 0%
Total 20 100%

Fuente: Elaboracion a partir de los resultados de las encuestas realizadas.
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Grafico N° 7.
Preferencia de contenido en las publicaciones e historias en Instagram de los jovenes de 18 a 25
afos residentes del cantdn de La Unidn y el cantén de San José.

15% 15%

15%
25%
20%
10%
= Fotografias de familiares = Noticias
= Contenido de figuras publicas Productos o servicios
= Consejos = Todas las anteriores
= No sabe = No contesta

Segun las respuestas obtenidas respecto a temas de contenido en Instagram, al 25%
de los encuestados le gustan las noticias, a un 25% los productos o servicios, un 15% sienten
afinidad hacia los consejos, otro 15% se inclinan por fotografias familiares, por su lado a un
10% prefieren consumir contenido de figuras publicas. Ademads, un 10% expresaron que les
gustan las fotografias familiares, contenido de figuras publicas, consejos, noticias y

productos o servicios.

El contenido por medio de redes sociales es una herramienta que los emprendimientos
utilizan para captar a los clientes, y mas alla de solo vender productos, brindarle un valor
agregado a la cuenta, esta estrategia encargada de brindar valor al cliente es llamada inbound

marketing, para Wix (2020):

Como metodologia, el Inbound marketing implica crear experienciasy  contenidos

con gran poder de atraccion sobre el usuario. En ese sentido, crear una pagina web
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profesional llena de contenido de calidad, publicar articulos de interés en un blog o
en redes sociales, e impulsar el posicionamiento web en buscadores como Google (lo
que se conoce como SEQO), entraria en la categoria de metodologia de Inbound

marketing. (parr.4)

Al analizar la teoria del valor del contenido en redes sociales y relacionarla con los
datos de la Tabla N°10, 5 de los 20 encuestados tiene mayor preferencia por el contenido de
noticias; es decir, les gusta conocer las ultimas novedades y tendencias. Asimismo, 5
personas suelen consumir contenido de producto o servicios de interés; o sea, que encuentran
en Instagram una opcion de compra; 3 personas lo utilizan principalmente para ver y
compartir fotografias familiares o de amigos. Otras 2 personas suelen consumir contenido de
figuras publicas, y las Glltimas 3 prefieren consumir consejos tipos sobre un tema. También 2
personas mencionan consumir todas las opciones ya mencionadas. De esta forma, se puede
apreciar que la mayor parte de los encuestados utilizan Instagram como busqueda de
informacion actual. Sin embargo, el contenido conocido como entretenimiento no se queda

a un lado, pues los encuestados mencionan tener afinidad por el mismo.

Respecto al inbound marketing, esta es una forma para conocer que el mercado a
tratar se le debe comunicar contenido actual y que refleje novedad. Ademas, de brindar
consejos o tips sobre el uso de productos o servicios ofrecido. Por otro lado, se puede observar

que el uso de figuras publicas o influenciadores para las personas es importante.

Pregunta: N°8 En una escala del 1 al 5, donde 1 es la menos importante y 5 es la mas
importante. Ordene, segiin orden de importancia, los siguientes elementos de linea
grafica para un emprendimiento digital en Instagram (debe marcar 1 nimero por

casilla)
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En la tabla N°11 y el grafico N°8, se presentan la importancia que la muestra le brinda
a elementos graficos de un emprendimiento en Instagram, representados por un sistema de

puntaje del 1 al 5.

Tabla N°11.

Importancia que le brindan los jévenes de 18 a 25 afios residentes del cantén de

La Union y el cantdn de San José a los elementos de linea gréfica.

Respuesta Cantidad de Cantidad
entrevistados relativa
Logotipo del emprendimiento 6 30%
Que todas las publicaciones 1 5%

tengan colores similares

Que las publicaciones e 1 5%
historias posean una o varios

estilos de letra similares

Que las fotografias utilizadas 12 60%
en las publicadas sean de

alta calidad

Composicion y simetria del 0 0%

contenido del
emprendimiento
Total 20 100%

Fuente: Elaboracion a partir de los resultados de las encuestas realizadas.
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Grafico N° 8.
Importancia que le brindan los jovenes de 18 a 25 afios residentes del canton de La Union y el cantén.

de San José a los elementos de linea grafica
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Segun las respuestas obtenidas respecto a la importancia de elementos graficos de un
emprendimiento en Instagram. Para el 60% de los encuestados el elemento mas importante
es que las fotografias publicadas sean de alta calidad. En segundo lugar de importancia se
encuentra el logotipo, con 30%; en tercer lugar, un 5% indic6 que el elemento mas importante

son los colores y el otro 5% expreso la tipografia.

La imagen grafica de un emprendimiento en Instagram es uno de los elemento mas
importantes dentro de la red social, pues es una red social que se maneja en mayor parte por
contenido en fotografia y video. Johnston (2016) afirma: “para que las marcas logren el éxito
en Instagram se necesita mas que publicar imagenes atractivas: se necesita el producto de
una estrategia reflexiva y una identidad de marca bien definida que se base en creatividad

visual y en una gestion efectiva de la comunidad” (parr. 4).
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Al relacionar la teoria de linea grafica con los datos obtenidos en la Tabla N°11, 12
encuestados mencionan que fotografias de calidad es el elemento mas importante en
Instagram; en segundo lugar, el logotipo, con 6 personas; por su lado la tipografia y colores
se encuentran en tercer; y en cuarto lugar con, el apoyo de 1 persona cada uno. En funcion a
estos datos se puede inferir que las personas les brindan mayor importancia a las fotografias,
sin importar tanto los colores y tipografia usada, ademas el logotipo de la cuenta posee un

nivel de importancia donde si es importante, pero no es lo mas importante.

Ademas, las 12 personas que mencionan que las fotografias de calidad son el
elemento mas importante son parte de las 18 que siguen paginas de Instagram debido a que
sienten el producto llamativo. Por tanto, se relaciona el hecho de mostrar el producto con

calidad y detalles, con el que las personas sigan la pagina de Instagram.

Estrategia de crecimiento e interaccion

En la segunda parte de la encuesta se describen los resultados de las preferencias de
los jovenes de 18 a 25 afios residentes en el canton de San José y La Unidn de Cartago, en el
segundo cuatrimestre del 2021, en cuanto a la estrategia de crecimiento e interaccion de la

cuenta de un emprendimiento en Instagram.

Pregunta: N°9 ;Cual es la razon por la que mayormente realiza comentarios o envia

mensajes a cuentas de emprendimientos en Instagram?

En la tabla N°12 y el grafico N°9, se presentan los motivos por los cuales la muestra

realiza comentarios o envia mensajes a un emprendimiento en Instagram.
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Tabla N°12.
Razon por la que los jovenes de 18 a 25 afos residentes del canton de La Unién y el cantéon

de San José interactian con emprendimientos en Instagram.

Respuesta Cantidad de Cantidad
entrevistados relativa
Caracteristicas del producto 8 40%
Conocer el precio 12 60%
No sabe 0 0%
No contesta 0 0%
Total 20 100%

Fuente: Elaboracion a partir de los resultados de las encuestas realizadas.

Grafico N° 9.
Razoén por la que los jovenes de 18 a 25 afios residentes del cantdn de La Union y el

cantén de San José interactian con emprendimientos en Instagram
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Segun las respuestas obtenidas respecto al motivo el cual los encuestados interactiian
con emprendimientos de Instagram, un 60% manifiesta que su motivo principal es conocer

el precio del producto o servicio, mientras que el 40% restante desea recibir mas informacion
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sobre las caracteristicas del producto. La interaccion con los consumidores de un
emprendimiento es importante y conocer los motivos de esta permite gestionar una estrategia.

En relacion con esto, Alonso (2020) menciona:

Hasta 2016, Instagram mostraba las publicaciones en el «muro» del Usuario de forma
cronologica. Ese afo entr6 en escena el uso del algoritmo de Instagram, con el que
comenzo a identificar las publicaciones que mas pueden interesar al Usuario. De esta
manera, Instagram da visibilidad a los contenidos en base a tu propia actividad. Y la
manera mas clara que tiene para identificar qué es lo que te interesan es a través de

los likes y, més especialmente, de los comentarios. (parr. 5)

Al relacionar la teoria de interaccion en Instagram con los datos obtenidos en la Tabla
N°12, 12 personas mencionan que el motivo principal de su acercamiento hacia un
emprendimiento es por interés de conocer el precio de los productos ofrecidos. Asimismo,
las 8 personas restantes expresan que al escribir a un emprendimiento lo hacen para conocer
mas informacion caracteristicas de los productos. Debido a esto, se puede mencionar que si
se quiere lograr interaccion por medio de comentarios o mensajes se debe causar duda
especifica al consumidor; es decir, se debe comunicar informaciéon sobre el producto
ofrecido, sin embargo, se debe dejar un espacio en el que el usuario sienta la necesidad de

contactar al emprendimiento.

Pregunta: N°10 (Alguna vez ha participado en sorteos de Instagram de
emprendimientos en Instagram en los que esté involucrado un premio? (Si la

respuesta es si, mencione qué ha tenido que hacer para participar)

En la tabla N°13 y el grafico N°10, se presentan la confirmacion de la muestra a la
participacion de sorteos en Instagram consultandoles cuéles si han participado y cuéles pasos

han tenido que seguir para participar.
Tabla N° 13.
Acciones realizadas por jovenes de 18 a 25 afios residentes del canton de La Union y el canton de

San José para participar en sorteos de emprendimientos Instagram
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Respuesta Cantidad de Cantidad
entrevistados relativa
Si han participado y han 17 85%
tenido que seguir la pagina y
mencionarla en historias
No han participado 3 15%
Total 20 100%

Fuente: Elaboracion a partir de los resultados de las encuestas realizadas.

Grafico N° 10.

Acciones realizadas por jovenes de 18 a 25 afios residentes del cantdn de La Union y el cantén de

San José para participar en sorteos de emprendimientos Instagram
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Segun las respuestas obtenidas respecto a la participacion de la muestra en sorteos de
emprendimientos en Instagram, el 85% menciona que si han tenido ha participado en un
sorteo y las acciones que mas han realizado es seguir la pagina en cuestion y mencionarla en
las historias. Por otro lado, el 15% de los encuestados no han participado de un sorteo en su

totalidad.
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Existen muchas formas de atraer seguidores a las cuentas de Instagram, como
actividad que promuevan el seguimiento de la cuenta a cambio de contenido de interés o la
posibilidad de adquirir algin premio. Alonso (2020) agrega las siguientes estrategias para
generar interaccion con la comunidad: Generacion de contenidos basados en el juego, apelar
a las emociones de la audiencia, generar didlogo, uso de secciones de hashtags e historias y

realizar sorteos. En este caso, los sorteos son los més recurrentes por los emprendimientos.

Al analizar la teoria de las acciones que promuevan el seguimiento de cuentas de
emprendimientos en Instagram con los datos obtenidos en la Tabla N°10, 17 personas
participaron en sorteos de Instagram, en los cuales han tenido que seguir la pagina y
mencionar en historias, para que otras personas la puedan conocer, mientas que 3 personas
no participaron del todo en sorteos. De esta forma, se puede apreciar que una gran parte de
las personas participan de estas acciones, por lo cual se puede considerar que si es efectiva.
Asimismo, al momento de captar este nuevo publico, es importante contar con una estrategia
de retencion, ya sea por medio de afinidad al contenido publicado o prometer que al seguir

la cuenta podran seguir participando en mas sorteos.

Ademés, las 17 personas mencionaron anteriormente que siguen emprendimientos
principalmente porque les gustan los productos que venden. Asi pues, el sorteo llega a
personas que les gusta el producto ofrecido y puede resultar en que las personas permanezcan

siguiendo la pagina.

Pregunta: N°11 ;Cual cree usted que puede ser una actividad que realice una cuenta

que la motive a seguir la cuenta?
En la tabla N°14 y el grafico N°11, se presenta la opinion de la muestra en cuenta a

qué actividades podria realizar una cuenta en Instagram para estimular el crecimiento de

seguidores.
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Tabla N°14.
Opinién sobre actividades que estimulen el crecimiento de seguidores en Instagram, de jévenes de

18 a 25 anos residentes del cantén de La Unién y el canton de San José

Respuesta Cantidad de Cantidad
entrevistados relativa
Sorteos 5 25%
Publicar contenido 5 25%

estéticamente atractivo

Publicar productos o 10 50%
servicios con el precio e
informacién del producto.

Total 20 100%

Fuente: Elaboracion a partir de los resultados de las encuestas realizadas.
Grafico N° 11.

Opinién sobre actividades que estimulen el crecimiento de seguidores en Instagram, de

jovenes de 18 a 25 afnos residentes del canton de La Uniéon y el cantén de San José

50%

= Sorteos
= Publicar contenido estéticamente atractivo
= Publicar productos o servicios con el precio e informacién del producto.
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Segun las respuestas obtenidas respecto a la opiniéon de la muestra en cuanto a las
acciones que motiven a otros usuarios a seguir el perfil de un emprendimiento de Instagram,
se obtuvo que el 50% de los encuestados menciond publicar productos o servicios con el
precio e informacion del producto, mientras que el 25% contesto la publicacion de contenido
estéticamente atractivo, y el 25% restante opina que los sorteos seria una accion estimulante

para agrandar el nimero de seguidores.

Las actividades o acciones que realicen los emprendimientos en Instagram para
generar seguidores en Instagram, son importantes porque garantizan un refrescamiento en la
comunidad de seguidores; ademas, crecer el publico que visualiza los productos o servicios
ofrecidos. Rodriguez (2021), indica que “el Inbound Marketing es un proceso en el cual, la
empresa debe de “atraer visitantes y convertirlos en seguidores, monetizar la audiencia para

que sean clientes y deleitarlos para que promuevan la marca” (parr.9).

Después de analizar las posibles actividades que motiven a las cuentas de
emprendimientos en Instagram con los datos obtenidos en la Tabla N°14, 10 personas
mencionan que publicar toda la informacion de precio e informacion del producto serd una
forma en que las personas sientan mas seguridad hacia la pagina, mientras que 5 personas
consideran que el contenido estético es importante, 3 de estas personas anteriormente
mencionaron que el logotipo es el elemento mas importante en la linea grafica de un
emprendimiento. Las ultimas 5 personas mencionaron los sorteos como actividad de
crecimiento, estas anteriormente afirmaron que su formato de contenido favorito en
Instagram son las historias, lo cual va relacionado, pues la mayoria de los sorteos poseen

como requisito compartir la publicacion por medio de historias.

Relacion entre las estrategias estudiadas y las estrategias utilizadas

En la tercera parte de la encuesta, se describen los resultados en cuanto a la opinion
de los jovenes de 18 a 25 afios residentes en el canton de San José y el canton de La Unidn
de Cartago, en el segundo cuatrimestre del 2021, sobre las estrategias de contenido, linea

grafica, interaccion y seguimiento de un emprendimiento en Instagram.
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Pregunta: N°12 Cuando ingresa a la cuenta de Instagram de un emprendimiento, ;qué

es lo primero que suele ver?

Enlatabla N°15 y el grafico N°13, se presenta la confirmacion de la muestra en cuanto
al primer elemento visual que analizan al entrar en un perfil de un emprendimiento de

Instagram.

Tabla N° 15.

Percepcion de jovenes de 18 a 25 afos residentes del canton de La Unidn y el cantdn de San José

sobre elementos que llaman la atencién a primera vista de elementos de emprendimiento en

Instagram
Respuesta Cantidad de Cantidad
entrevistados relativa
Las publicaciones del 17 85%
emprendimiento
Historias destacadas del 2 10%
emprendimiento
La descripcion del perfil del 1 5%
emprendimiento
Las fotografias etiquetadas al 0 0%
emprendimiento por otros
usuarios
No sabe 0 0%
No contesta 0 0%
Total 20 100%

Fuente: Elaboracion a partir de los resultados de las encuestas realizadas.
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Grafico N° 12.

Percepcion de jovenes de 18 a 25 afios residentes del canton de La Unién y el canton de San
José sobre elementos que llaman la atencion a primera vista de elementos de emprendimiento

en Instagram

5%

= Las publicaciones del emprendimiento
= Historias destacadas del emprendimiento
= La descripcion del perfil del emprendimiento
Las fotografias etiquetadas al emprendimiento por otros usuarios
= No sabe
= No contesta

Segun las respuestas obtenidas en cuanto a los gustos de la muestra respecto a los
elementos que le llaman la atencion a primera vista al ingresar a un emprendimiento de
Instagram, se obtuvo que un 85% menciono las publicaciones, el 10% afirm¢ ver primero las

historias destacadas y el 5% la descripcion del perfil

Ademas de las publicaciones e historias, Instagram, al igual que muchas aplicaciones
de redes sociales, posee un conjunto de apartados con informacion, los cuales deben ser
gestionados periddicamente con datos actualizados. De esta forma, los usuarios que visiten

la cuenta tienen la informacion a primera mano. Contreras y Saldarriaga (2018), refieren que
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“la imagen corporativa es en el conjunto de instrumentos formales, medios, soportes y
recursos con los que una empresa decide ser reconocida y asi proyectarse ante los publicos
con los que se relaciona” (p.19). De esta forma, todos los apartados que Instagram ofrece,
pueden ser tomados como formatos de expresion de la identidad corporativa del

emprendimiento.

Al estudiar los datos de la Tabla N°15, junto con la teoria, 17 de los encuestados
expresan que al entrar a un perfil de Instagram, lo primero que observan son las publicaciones
hechas por el emprendimiento; mientras que 2 personas mencionan que de primera mano
entran a las historias destacadas; y 1 persona mencion6 que lee la descripcion del perfil. De
esta forma, se puede inferir que como las publicaciones son el elemento mas llamativo a
primera vista para las personas, se debe mantener un orden establecido y que todas transmitan
una secuencia de mensajes que permitan al usuario entender el emprendimiento y forma de

trabajo del mismo.

Pregunta: N°13 Mencione la razén principal por la que sigue o seguiria la cuenta de

un emprendimiento digital en Instagram

En la tabla N°16 y el grafico N°14, se presenta la confirmacion por parte de la muestra
respecto al seguimiento de cuentas de emprendimientos en Instagram. Se les consulto el
motivo principal del porqué actualmente siguen una cuenta de un emprendimiento en

Instagram.
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Tabla N° 16.

Razén por la que los jévenes de 18 a 25 afios residentes del cantdén de La Unién y el cantén de

San José siguen o seguirian un emprendimiento de Instagram

Respuesta Cantidad de Cantidad
entrevistados relativa
Porque le gusta o quiere 13 65%

comprar lo que venden

Porque tienen un perfil 6 30%
llamativo
Porque tienen muchos 1 5%
seguidores
Total 20 100%

Fuente: Elaboracion a partir de los resultados de las encuestas realizadas.

Grafico N° 13.

Razén por la que los jévenes de 18 a 25 afos residentes del canton de La Unidn y el cantén de San

José seguirian un emprendimiento de Instagram

30%

= Porque le gusta o quiere comprar lo que venden
= Porque tienen un perfil llamativo
= Porque tienen muchos seguidores

105



Segun las respuestas obtenidas respecto al motivo por el cual la muestra seguiria a un
emprendimiento de Instagram, el 65% menciona que por gusto a los productos, el 30%
porque tiene un perfil llamativo, y el 5% restante porque el emprendimiento cuenta con

muchos seguidores.

Conocer los motivos que el publico de estudio tiene para seguir la cuenta de un
emprendimiento en Instagram, permite que estos usen estas acciones para generar seguidores;
ademas, si se trabajan pueden llegar a convertirse en compradores. Metta (2020) menciona

los siguientes pasos ayudaran en la generacion de seguidores a una cuenta de Instagram:

Agregar historias destacadas con informacion relevante, tener un disefio
consistente en el feed, ser constante y escuchar a los seguidores, seguir cuentas
similares, agregar hashtags, ubicaciones y tags en las fotos, interactuar con otros
perfiles, por medio de likes, comentarios y mensajes directos, promover el los me
gusta y comentarios en las publicaciones e historias, compartir contenido relevante
por medio de IGTV, agregar las redes sociales a los materiales de marketing y crear

hashtags de la marca. (parr.4)

Al estudiar los datos de la Tabla N°16 junto con la teoria, 13 de los encuestados
afirman que seguirian una pagina de Instagram, pues les interesan los productos que venden,
mientras que 6 personas hacen referencia a que seguirian un emprendimiento en Instagram
si tiene un perfil estéticamente llamativo. Asimismo, una persona expresa que seguiria una
cuenta que tenga muchos seguidores, pues esto le genera seguridad y le brinda legitimidad la
pagina. Por tanto, se puede inferir que la mayor parte de las personas seguirian un perfil
porque sienten afinidad por el producto ofrecido o porque sintieron agrado a la estética de la
cuenta. Asi pues, se puede mencionar que la construccion del feed de Instagram es una de las

partes mas importantes al guiar una estrategia de crecimiento de seguidores
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Pregunta: N°14. Mencione la razon principal por la que compraria en una tienda de

un emprendimiento en Instagram

En la tabla N°17 y el grafico N°15, se presentan los motivos principales por los que

la muestra compra o compraria por medio de un emprendimiento digital.

Tabla N° 17.

Razon por la que los jovenes de 18 a 25 afios residentes del cantdn de La Union y el cantén de

San José, realizarian compras en un emprendimiento de Instagram

Respuesta Cantidad de Cantidad
entrevistados relativa
Precio accesible 5 25%
Productos de calidad 9 45%
Formas de envio 3 15%
Recomendaciones de un 1 5%
conocido
Apoyo a emprendedores 2 10%
Total 20 100%

Fuente: Elaboracion a partir de los resultados de las encuestas realizadas.
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Gréfico N° 14.

Razén por la que los jovenes de 18 a 25 afios residentes del cantdn de La Unién y el cantdén de San José,

realizarian compras en un emprendimiento de Instagram

10%

15%

45%
= Precio accesible = Productos de calidad
= Formas de envio Recomendaciones de un conocido

= Apoyo a emprendedores

Segun las respuestas obtenidas respecto al motivo por el cual la muestra compraria a
un emprendimiento de Instagram, el 45% menciona que lo haria por productos de calidad, al
25% los motiva el precio, al 15% la facilidad de formas de envio, al 10% por apoyo a

emprendedores y el 5% por recomendacion de un conocido.

Es importante conocer los motivos por los cuales los consumidores pueden llegar a
realizar una compra a un emprendimiento de Instagram. De esta forma, los emprendimientos
pueden establecer una estrategia guiada para motivar la venta a través del contenido
publicado. Segin Rodriguez (2021), “el objetivo de crear una audiencia es construir
relaciones en las que la marca le aporte valor a los seguidores, para que estos se conviertan

en clientes en determinado momento” (parr. 5).
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Al estudiar los datos de la Tabla N°17 junto con la teoria, 9 de los encuestados
mencionaron que comprarian en un emprendimiento de Instagram debido a que posean
productos. Es decir, antes que el precio o que la tienda posea una estética del perfil, para la
mayor parte de la poblacion lo que le interesa al comprar es que el producto sea de calidad;
en segundo lugar, 5 esperan recibir un precio accesible, segun la categoria de producto y
consumidores al que vaya dirigido. Por otro lado, a 3 personas les importa la facilidad de
formas de envio. Por tanto, los consumidores buscan que los emprendimientos brinden
productos de calidad, con un precio accesible y opciones de entrega rapida y segura. Sin dejar
a un lado el factor de la publicidad de boca en boca, pues 2 personas aceptan que comprarian

debido recomendaciones y 1 persona compraria solo por apoyo a los emprendedores.

En relacion con el emprendimiento Cola de Sirena, las 7 personas que indicaron haber
realizado compras en la tienda mencionaron que comprarian en una tienda debido a su
calidad, lo cual es un mensaje que se debe implementar y reforzar en la comunicacion del

emprendimiento.
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CAPITULO V: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

El objetivo general de la investigacion es conocer la influencia de la estrategia digital
de la tienda online Cola de Sirena en el crecimiento de seguidores e interaccion en la red
social Instagram, segun los jovenes de 18 a 25 afos, ubicados en los cantones de San José y
La Unidn, en el segundo cuatrimestre del 2021. El enfoque principal de la investigacion es
cuantitativo, pues busca conocer la opinioén de un grupo determinado de personas. Asi pues,

de acuerdo con la investigacion llegd a las conclusiones que, seguidamente, se detallan.

Conclusiones

Estrategia de contenido

e Dentro de las estrategias de contenido mas utilizadas por emprendimientos digitales
en Instagram se encuentra el desarrollo de un esquema de trabajo basado en el
desarrollo de temas de contenido, seleccion del formato de contenido y la
calendarizacién de las publicaciones.

o El inbound marketing es una herramienta empleada para brindar contenido de valor
que genere interés en los usuarios en Instagram, por lo que podria ser una estrategia
para implementar en emprendimientos digitales.

e El publico estudiado tiene mayor preferencia por el contenido en formato de historias
de Instagram y el contenido que mas disfruta conocer es el de noticias y novedades,

junto con el de productos y servicios.

Elementos de linea grafica

e Los elementos mas importantes para un emprendimiento de Instagram son el

logotipo, tipografia y colores.
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El ptblico estudiado le da mas importancia las fotografias publicadas en el perfil de
Instagram que al logotipo, tipografia y colores.
La estética de un emprendimiento en Instagram estd directamente relacionada con

que un sector de la poblacion siga la cuenta del emprendimiento.

Estrategia de interaccion

Se establecieron las estrategias de emprendimiento digitales mas utilizadas en la
generacion de estrategia de interaccion esta basada en contenidos basados en el juego,
apelacion a las emociones de la audiencia, generacion de didlogo y el uso de secciones
de hashtags e historias.

Una herramienta para generar mayor interaccion con el publico es a través de las
historias de Instagram.

La mayor parte de las interacciones del publico con los emprendimientos digitales se

realizan para conocer mas detalles o conocer el precio del producto o servicio.

Estrategia de crecimiento

Se describi6 que las estrategias de crecimiento de Instagram mas usadas por
emprendimientos consisten en la creacion de historias destacadas con informacion
relevante, poseer diseflo consistente en el feed, constancia de publicacion y prestar
atencion a los comentarios y seguidores de la pagina, usar hashtags, ubicaciones y
tags en las fotos e interactuar con otros perfiles.

Para el publico estudiado, la mejor forma de ganar seguidores en Instagram es realizar
sorteos.

La razén principal por la cual las personas seguirian la cuenta de un emprendimiento
en Instagram es el interés en el producto o servicio ofrecido.

El feed y las publicaciones de Instagram es el primer elemento que los usuarios ven

al entrar a un perfil de un emprendimiento en Instagram.
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Relacion de estrategias

Actualmente, Cola de Sirena no se encuentra realizando ninguna estrategia de
mercado digital, por lo que el estudio y aplicacion de las estrategias mencionadas
anteriormente le brindaran la solucion al estancamiento de desarrollo y crecimiento

de la cuenta de Instagram.

Conclusion general

Gracias a la investigacion realizada, se concluyd que la estrategia digital si puede

influir en la decision de un usuario de Instagram al momento seguir la cuenta de un

emprendimiento en esta red. Sin embargo, el motivo principal por el que la mayoria de los

usuarios realizardn las acciones es porque tienen afinidad con los productos o servicios

ofrecidos. Por tanto, la estrategia de mercadeo digital quedaria en segundo plano.

Recomendaciones

Estrategia de contenido

Se recomienda que los administradores de la pagina Cola de Sirena realicen una
estrategia de contenido en la cual elijan los de temas, seleccionen los formatos de
publicacion de acuerdo con el contenido y calendaricen las publicaciones.

Se recomienda por parte de la tienda Cola de Sirena, generar contenido de novedad
de productos, pues este sector posee una tendencia de gusto por las noticias y
productos en Instagram.

Se recomienda a futuras investigaciones examinar todas las opciones de formato de
contenido de Instagram que puedan brindarle opciones creativas a los

emprendimiento digitales.
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Elementos de linea grafica

e Se recomienda a la tienda Cola de Sirena invertir en la generacion de fotografias de
calidad, pues para la poblacion estudiada es uno de los elementos mas importantes de
la linea grafica.

e Se recomienda a la tienda Cola de Sirena crear un ecosistema de linea grafica de
logotipo, tipografia y colores que estén acorde a los productos que ofrecen.

e Serecomienda a la tienda Cola de Sirena crear una visualizacion de feed en el perfil
que llame la atencion de los usuarios y les permita entender el funcionamiento de la
tienda.

e Serecomienda a la tienda Cola de Sirena crear historias destacadas con informacion
de envio y preguntas frecuentas que les realicen los compradores.

e Se recomienda a la tienda Cola de Sirena redactar una descripcion de perfil clara y

concisa que sea entendida facilmente por los seguidores.

Estrategia de interaccion

e Se recomienda establecer un mapeo de los temas a publicar por la tienda Cola de
Sirena, en el cual se tome en cuenta que la mayor parte de la interaccion de los
usuarios se genera por medio de historias.

e Se recomienda a la tienda Cola de Sirena establecer un estilo de publicaciéon en la
cual brinde informacion importante sobre el producto que ofrece, con la posibilidad
que las personas encargadas de adquirirlo puedan comentar o escribir un mensaje
directo.

e Serecomienda a la tienda Cola de Sirena realizar sorteos constantemente, ya que es
una estrategia los cuales el publico estudiado participa y termina generando
crecimiento en seguidores y posibles clientes.

e Serecomienda a la tienda Cola de Sirena crear contenido de valor adicional en el que
no solo se hable sobre productos que venden, sino también consejos y

recomendaciones de uso.
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Se recomienda a la tienda Cola de Sirena mantener una comunicacion constante con
las personas que comentan las publicaciones y con quienes escriben mensajes

directos.

Estrategia de crecimiento

Se recomienda que la tienda Cola de Sirena realice un envio a familiares y conocidos
donde les invite a conocer y seguir el perfil de Instagram.

Se recomienda realizar un estudio de mercado para conocer los gustos y preferencia
de su mercado meta, que les permita conocer mas a este publico y de esta forma
ofrecer su producto a las personas correctas.

Se recomienda a la tienda Cola de Sirena usar hashtags y colocar la ubicacion en las
publicaciones que se realicen.

Se recomienda a la tienda Cola de Sirena crear historias destacadas con informacion

de envio y preguntas frecuentes que realizan los compradores.

Relacion de estrategias

Se recomienda a la tienda Cola de Sirena crear una estrategia de mercado digital en
Instagram, la cuales debe incluir el desarrollo de linea grafica, acciones de
crecimiento de seguidores, dindmicas que promuevan la interaccion de las personas

e innovacion en formatos de contenido y creatividad en contenido.

Recomendacion general

Se recomienda a la tienda Cola de Sirena designar a una persona que se encargue de
manejar la estrategia de Instagram del emprendimiento y que mantenga la

informacion de la cuenta actualizada y monitoreada.
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e Serecomienda a futuros investigadores, realizar un estudio mas profundo y detallado
sobre las estrategias que una tienda en Instagram deberia realizar para cerrar y

asegurar mas ventas.
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CAPITULO VI: PROPUESTA

La marca

Debido a que Cola de Sirena es un emprendimiento nuevo y no cuenta con personas
a cargo de la administracion de las redes sociales con conocimiento en creacion o desarrollo
de campana digital o estrategia digital, no posee antecedentes de campafas. La Unica
relacionado a una campafa que han realizado anteriormente es la publicacion de un conjunto

de fotografias de productos con fondos de colores similares.

Vision

Ser una empresa consolidada con sucursales en zonas comerciales y ofrecer el mismo
producto que se ofrece en linea, utilizando las redes sociales como medio para darse a
conocer. También lograr colocar el nombre y la marca en el mercado nacional con posibilidad

a expandirse internacional.

Lograr las ventas de la manera Optima, con la mejor atencion y servicio al cliente
posible, llegar a mas mujeres a través de las recomendaciones del producto y crear lazos de

confianza con las compradoras a futuro.
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Analisis FODA

A continuacidn, se realiza un analisis FODA sobre el emprendimiento Cola de Sirena:

Fortalezas

e El emprendimiento cuenta con una gran cantidad de productos para ofrecer al
publico.

e Posee productos muy estéticos para promocionar a través de Instagram.

e Se mueve en un sector del mercado en que hay mucha demanda.

e Ofrece productos conocidos por el publico.

Oportunidades

e Ampliacion de gama de productos.
e Creatividad aplicada a los formatos de Instagram.
e Aplicacion de campanas objetivas.

e C(Crear relaciones con otros emprendimientos.

Debilidades

e Baja frecuencia de publicaciones.

e Poseen un canal tnico de comunicacion.
e No poseen frecuencia de publicaciones.
e No utilizan las historias de Instagram.

e No realizan campafas.

e Imagen de marca actual.

Area de mejora

e Ampliacién de gama de productos.

e QGenerar interaccion con la comunidad.
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e Brindar informacion sobre los productos ofrecidos.

e Crear una imagen de marca diferenciadora.

Historia

Cola de sirena nacid en el 2020, cuando una pareja de universitarios en San José tuvo
la necesidad de generar ingresos, pues debido a la situacion causada por la COVID-19, sus
recursos se vieron limitados. A raiz de esto, toman la decision de abrir una cuenta en
Instagram y Facebook, para ofrecer sus productos y, conforme pasa el tiempo, enfocan sus
esfuerzos en realizar ventas solo en Instagram, por lo cual abandonan la actividad en
Facebook. La pagina comenz6 con un crecimiento lento de seguidores, pero constante;

actualmente cuentan con un poco mas 3.000 seguidores en Instagram.

Estrategia de mercadeo

Producto

Cola de Sirena es un emprendimiento digital en Instagram de joyeria personalizada y
esmaltado, los productos se pueden conocer a través de un catalogo digital y cuentan con
empaques o material distintivo al hacer las entregas. Actualmente, los productos se pueden
adquirir escribiendo por mensaje directo a la pagina de Instagram de Cola de Sirena, de esta
forma, se puede coordinar el pago y la entrega del producto se realiza por medio de Correos

de Costa Rica.

Hasta el momento de la investigacion, el emprendimiento no ha realizado un estudio
para generar una estrategia de comunicacion; de igual forma, no han aplicado ninguna
campaifa en Instagram, solo han realizado publicaciones de forma aleatoria, sin objetivo
predispuestos. Cola de Sirena, posee un afio desde su creacion, por lo que su imagen no ha
realizado cambios significativos, su imagen de marca se basa en el logotipo realizado en
AutoCAD por uno de los administradores y duefios del emprendimiento y las fotografias que

realiza la otra administradora con un teléfono celular.
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Precio

La fijacion de producto estd basada en un 65% de margen de ganancia en los
productos. La joyeria va desde los €5.000, hasta ¢'10.000, los anillos valen ¢5.000 y el
esmaltado seco tiene un costo de $3.000 por set. Por otro lado, se debe sumar el costo del

envio, el cual si se realiza dentro de la GAM cuesta ¢’1.800 y fuera del GAM, €2.400.

Plaza

El emprendimiento trabaja por medio de envios de productos. Es decir, no cuenta con
un establecimiento donde las personas puedan encontrarlos. Las entregas las realizan
semanalmente por medio de Correos de Costa Rica y tienen un costo diferente, respecto al

lugar al que se realice la entrega.

Herramientas CIM

Debido a que Cola de Sirena es un emprendimiento nuevo y no cuenta con un
encargado de estrategia de mercadeo, esta nunca ha implementados herramientas CIM en su

estrategia.

Competencia

Competencia indirecta
A continuacion, se presenta un cuadro de analisis sobre la competencia indirecta
“Hija de Tigre”.

e (ategoria: Fashion — Beach
e Seguidores: 75.617 seguidores
e Engagement rate: 0.22%

e Publicaciones: 7,147 publicaciones
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e Me gusta: 166 me gustas por publicacién

e Comentarios: 2 comentarios por publicacion

Analisis de fortalezas y debilidades de la competencia indirecta “Hija de Tigre”:
Fortalezas:

e Tienen una identidad visual definida.
e Tienen un amplio catalogo de productos.
e Posee reconocimiento a nivel nacional.

e Posee una comunidad de seguidores consolidados.

Debilidades

e Se mueve en un nicho de mercado saturado.

e Poseen precios altos.

Monitoreo publicitario de competencia indirecta “Hija de Tigre”:
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15:47 4 ull 4G @m:

< HIJA_DE_TIGRE p
Publicaciones Z9qn

q hija_de_tigre ..

@ ver productos

Qv L W

134 Me gusta
hija_de_tigre Black & White

La combinacion de tonos perfecta, siempre va con todo... mds

Figura 5. Publicacion Hija de Tigre.
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15:47+ il 4G @)

HIJA_DE_TIGRE 5 2
Publicaciones .

@ hija_de_tigre

{ULTIMO DiA!

;‘44 500

Vilida en tiendas fisicas y Redes Sociales hasta

hay 30 de junio.

Estilos seleccionados.
cQv 8 W

@ Les gusta a petite.moi13 y 47 mas

hija_de_tigre PROMOCION FINALIZADA - {Ultimo dia de
zapatos a §$6.900! ... mas

40 de junio - Ver traduceion

HIJALTIGRE

“Aplican restricciones.

Figura 6. Publicacion Hija de Tigre, en Instagram, 2021.
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15:474 il 4G =)

< HIJA_DE_TIGRE o
Publicaciones SRr

| hija_de_tigre
s

random

Sa’le@

PICKER

Descuentos
escogidos por vos

HIJA% TIGRE: -
oaQv N

16 Me gusta

hija_de_tigre Random Sale Picker, esta vez, vos escogés . .

Revisa nuestras historias, elegi tu prenda favorita de... mas

Figura 7. Publicacion Hija de Tigre en Instagram, 2021.
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15:48 ¢ all 4c =)

< HIJA_DE_TIGRE "
Publicaciones =

@ hija_de_tigre ..

Fin de Semana de

HIJA2«TIGRE

Qv W

29 Me gusta
hija_de_tigre Tenemos un regalo para 3 @ | Visita este

sabado y domingo nuestras tiendas fisicas, Pinares, Heredia &
Escaz(, y por la compra minima de ¢10.000, recibl un... mis

1 e junio - Ver traduceion

Figura 8. Publicacion Hija de Tigre en Instagram, 2021.
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15:47 9 atl 4G (=

HIJA_DE_TIGRE
Publicaciones

@ hija_de_tigre
-,

~

Seguir

HIJA2 TIGRE

¥a disponibles en nuestras 3 tiendas:
Pinares, Heredia & Escazii y por compras
realizadas por redes sociales |

Qv . W

46 Me gusta

hija_de_tigre Porque muchas Hijas de Tigre nos lo pidieron...
i¥a tenemos sistema de apartados! ... mas

Ver los 8 comentarios

Figura 9. Publicacion Hija de Tigre en Instagram, 2021.

15:47 4 il 4G (@)

hija_de_tigre

7.155 75,5 mil 535
Publicaciones Seguidores  Seguidos

Hila de Tigre

Semos Hijas de Tigre y sacames lo mejor de cada una de nosotras &
TIENDA ONLINEE hijadetigre.com

WEnvios diarios

¥ Pinares... mas

hijadetigre.com

Pinares, Escazd, Costa Rica

colasirena, saenzr_rebeca y 36 mas siguen esta cuenta

Ver traduccién

@ Ver tienda

m Mensle Contacte

~

‘¢=*¥

Pioneras 20.. Wallpapers ~ Contactos  PickUp  Gift Can

i ®
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Figura 10. Perfil de Instagram de Hija de Tigre en Instagram, 2021.

A continuacidn, se presenta un cuadro de andlisis sobre la competencia indirecta

“Jale Swimwear”.

e Categoria: Fashion - Clothes

e Seguidores: 122.264 seguidores

e Engagemente rate: 0,19%

e Publicaciones: 1,132 publicaciones

e Me gusta: 230 me gustas por publicacion

e Comentarios: 3 comentarios por publicacion

Analisis de fortalezas y debilidades de la competencia indirecta “Hija de Tigre”:
Fortalezas:

e Ofrece productos hecho y disefiados en Costa Rica.
e Posee una comunidad de seguidores consolidados.
e Tiene el respaldo de figuras nacionales reconocidas.

e Constantemente realiza promociones.
Debilidades:

e Posee un catdlogo de productos limitado.
e Posee precios altos.

e Solo genera ventas través de entregas.

Monitoreo publicitario de competencia indirecta “Jale Swimwear”
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JALESWIMWEAR s .
Publicaciones Rt

O jaleswimwear s

Qv

19 Me gusta

jaleswimwear Por qué sabemos gue amas los estampados,
MNuestra nueva coleccidn te trae los mejores estampados para
el verano.

#bikini #summer

16 de junio - Ver traduccion

Figura 11. Publicacion de Jale Swimwear en Instagram, 2021.

127



15:49 all 4G ()

< JALESWIMWEAR

Publicaciones Seguir
q jaleswimwear

25% OFF

EN TODOS NUESTROS
DISENOS EN STOCK

Qv W

14 Me gusta

jaleswimwear Comienza el verano y deseamos gue luzcas
hermosa.

Por esc nuestros bikinis en stock con un 256% de descuento.
Ver 1 comentario

6 de noviembre de 2020 - Ver traduccién

Figura 12. Publicacion de Jale Swimwear en Instagram en Instagram, 2021.
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15:48 ¥ all 4G @)

< JALESWIMWEAR S .
Publicaciones )

() jaleswimwear sre

Qv N
567 Me gusta

jaleswimwear Nuestra bikini paradise es parte de la nueva
coleccion disponible en todos los colores 42 &3 qué tal como
uso la guapisima @analuvega29 @

Ver los 8 comentarios

21 de noviembre de 2020 - Yer traduccién

Figura 13. Publicacion de Jale Swimwear en Instagram en Instagram, 2021.
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15:48 all 4G =m)

< JALESWIMWEAR .
Publicaciones et

0 jaleswimwear e

EN TODO NUESTRO

50%
OFF

STOCK

Qv " W

16 Me gusta

jaleswimwear Vuelve nuestroejor SALE.
Todo nuestro stock a un 50% de descuento.

Envianos tus disefios favoritos via INBOX y con gusto te
atenderemos.

Ver los 2 comentarios
|5 de mayo - Ver traduccion

Figura 14. Publicacion de Jale Swimwear en Instagram en Instagram, 2021.
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< JALESWIMWEAR
Publicaciones

q jaleswimwear

Seguir

Qv W

54 Me gusta

jaleswimwear Jaleswimwear

One piece Sirena favorito ON SALE (&2 One piece unico en talle
alto con ajuste en tirantes... mas

Figura 15. Publicacion de Jale Swimwear en Instagram en Instagram, 2021.
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15:487 ull 4G @m)

( jaleswimwear

1133 122 mil 16

Publicaciones Seguidores Sequidos

Jale Swimwear

Trajes de bafio 100% Disefio Nacional £ @

Pedidos al Inbox

monserrathmentenegro, katvillaplana y 9 mas siguen esta cuenla
Ver traduccion

Menghie Corfea =

cHGe e

20% off CHICAS J... Stock New in Sale

Figura 16. Publicacion de Jale Swimwear en Instagram en Instagram, 2021.

Competencia Directa

A continuacion, se presenta un analisis sobre la competencia directa “Small Things”

en Instagram:

e C(Categoria: Accesorios

e Seguidores: 266 seguidores

e FEngagemente Rate: 6.99%

e Publicaciones: 40 publicaciones

e Me gusta: 20 me gustas por publicacion

e Comentarios: 13 comentarios por publicacion
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Analisis de fortalezas y debilidades de la competencia indirecta “Hija de Tigre”:

Fortalezas:

e Generar dinamicas para hacer crecer la comunidad.

e Tienen un amplio catalogo de productos.

Debilidades:
e No generan contenido.
e Poca actividad.
e No generan interaccion con la comunidad.
e No tienen comunidad de seguidores.

e No poseen una linea grafica establecida.

Monitoreo publicitario de competencia directa “Small Things”

@ small_things_cr
% ot
gy

oQav . W

12 Me gusta
small_things_cr #% Gracias Kim £
Ver 1 comentario

13 de agosto de 2020 - Ver traduccién

Figura 17. Publicacion de Small Things en Instagram, 2021.
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15:60+

< SMALL_THINGS_CR
Publicaciones

small_things_cr

MAsS QUE UN
pnsnrlEMPo,
uNA PASION

Qv :

20 Me gusta
small_things_cr @ 3% &% @
Ver los 2 comentarios

20 de febrero

Figura 18. Publicacion de Small Things en Instagram, 2021.

al 4G @)

Seguir
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15:50 all 4G W)

< small_things_cr i

40 268 13
Publicaciones Seguidores Seguidos

Pulseras CostaRica
Pragducto/servicio
Pulseras de hilo, heehas cen mucho amorg®
@ -Hacemos envios por todo &l pals- @
«Pueden hacer sus pedidos y consultas por mensaje privado-
Alajuela
Ver traduccién

Marai — =
| @ B & o
o

Entregas Otros disefi...  -clientes-  Emprendimi... Pedido

B Y

Figura 19. Publicacion de Small Things en Instagram, 2021.
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15:519 all 4G ()

< SMALL_THINGS_CR

Publicaciones Seguir

small_things_cr

Qv . W

26 Me gusta
small_things_cr SORTEO REALIZADO

Nuestro primer giveaway @ £5... mas
Ver los 141 comentarios

22 de junio « Ver traduccion

Figura 20. Publicacion de Small Things en Instagram, 2021.
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15:519 all 4G @)

< SMALL_THINGS_CR
Publicaciones

@ small_things_cr

Seguir

T e et

Qv A

8 Me gusta
4 de julio de 2020

Figura 21. Publicacion de Small Things en Instagram, 2021.

A continuacion, se presenta un cuadro de analisis sobre la competencia directa

“Corazon Artesano” en Instagram:

e Categoria: Accesorios

e Seguidores: 2,051 seguidores

e Engagemente rate: 0.77%

e Publicaciones: 323 publicaciones

e Me gusta: 16 me gustas por publicacion

e (Comentarios: 0 comentarios por publicacién

Andlisis de fortalezas y debilidades de la competencia indirecta “Hija de Tigre”:
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Fortalezas:

e Generan una gran cantidad de contenido.
e Tienen una comunidad establecida.

e Poseen una linea gréfica establecida.

Debilidades:
e Las fotografias de las publicaciones no poseen calidad dptima.

e Tiene una ubicacion lejana al GAM por lo que atrasa el tiempo de compra.

Monitoreo publicitario de competencia directa “Corazén Artesano”

15:514 all 4G E)

< corazon_artesano_

332 2.050 108

Publicaciones Seguidares Seauidos

o Sants Uz o
5 por corveay de Costa Rica ... ma
apiwhatsapo.comisend?phone

Santa Cruz, Guanacaste, Costa Rica
Ver traduceicn

m Mensapp v

Callares Clientes Personaliza_. Descuentos Cliente

Figura 22. Perfil de Corazén Artesano en Instagram, 2021.
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15:51 wll 4G (@m)

< CORAZON_ARTESANO_

Publicaciones Seguir

Qv . W

23 Me gusta

corazon_artesano_ Pulseras eldsticas de cuarzo rosa y pucas
¥ set mejores amigas §4

Envias a toda el pals

#corazon_artesano_

18 de noviembre de 2020 - Var traduceidn - Creado con Effect

Figura 23. Publicacion de Corazon Artesano en Instagram, 2021.
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< CORAZOMN_ARTESANO_
Publicaciones

corazon_artesano_ i
Santa Cruz, Guanacaste, Costa Rica

Sequir

EL

CUERPO
IDEAL ES
EL TUYO

Qv W

24 Me gusta

corazon_artesano_ Que bonito cuando en vez de dividir
aprendamos a sumar y reconocer gue las mujeres somos
diversas y fabulosas @ W

& de marzo - Ver traduccion

Figura 24. Publicacion de Corazon Artesano en Instagram, 2021.
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16:51+

< CORAZON_ARTESANO_ s 5
Publicaciones ROuIE

corazon_artesano_
Santa Cruz, Guanacaste, Costa Rica

Qv ’ A

19 Me gusta

corazon_artesanao_ Las perlas aportan elegancia y delicadeza
atulook 42 dije de San Benito en acero inoxidable... mas

10 de marzo - Ver traduccion - Creadao con Effect

Figura 25. Publicacion de Corazon Artesano en Instagram, 2021.
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< CORAZON_ARTESANO_
Publicaciones

corazonh_artesano_
Santa Cruz, Guanacaste, Costa Rica

|

Seguir

™

s

. ¥ o — /\

\\\ {\ 3]

J_jJ by i
QY N

8 Me gusta
corazon_artesano_

15 de marzo

Figura 26. Publicacion de Corazon Artesano en Instagram, 2021.

Estrategia de comunicacion

Objetivo de comunicacion

Persuadir al piblico meta sobre la variedad de productos que ofrece Cola de Sirena y

los beneficios que estos ofrecen.
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Target

Geodemografica:

Personas de 18 a 25 afios, pueden ser hombres y mujeres, pero principalmente
mujeres. Se encuentran en una familia de 3 a 5 personas, su ocupacion son aquellos trabajos
digitales que se pueden realizar de forma remota, como call centers, agencias y la mayoria
de oficinas. Nivel de ingresos de 400.000 colones a 600.000 colones al mes. Costarricenses
universitarios o profesionales que se ubican en el GAM, especificamente en los cantones de
La Unidn y San José. Sus principales habitos de consumo se basan en realizar compras de
forma digital; es decir, prefieren comprar por medio de aplicaciones, sitios web y redes

sociales.

Psicografica:

Los compradores ideales de la marca son personas que viven en Tres Rios, rondan los
21 afios, son solteras, estudiantes y trabajan. Les encanta comprar ropa y accesorios, verse
bien y a la moda, hacer deporte y salir a pasear con su familia o0 amigos, en su tiempo libres
o vacaciones disfruta salir con sus amigos y sentirse acompafiadas siempre, les encanta ser
sociales y hablar por horas con alguien. Normalmente, sus dias consisten en ver redes
sociales, bafiarse, hacer ejercicio por la mafana y luego trabajar desde su casa, en la noche
tiene clases virtuales y si esta antojado de alguna comida pide Uber Eats. De igual forma,
tiene gran preferencia por comprar en linea; de esta forma. puede comprar ropa y accesorios

sin salir de casa.

Conductual

El publico comprador posee mayor demanda por la joyeria para ocasiones especiales
como Dia de la Madre, cumpleanos, aniversarios, San Valentin y fechas importantes. De
igual forma, las compras de esmaltado seco y pulseras se realizan sin frecuencia definida.

Depende de la necesidad y deseos del consumidor en el momento.
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MoodBoard

Representacion del Moodboard del target.

Andrea Esquivel
21 afios - NSE Medio. "La Amlga Trendy"

Necesidades y Motivaciones

Andrea Esquivel vive en Tres Rios, tiene 21 afios, es soltera, estudiante universitaria y trabaja en

Sykes. Le encanta comprar ropa y accesorios, verse bien'y a la moda, hacer deporte y salir a pasear

con su familia o amigos, en su tiempo libres o vacaciones disfruta salir con sus amigos y sentirse

acompafiado siempre, le encanta ser social y hablar por horas con alguien. Normalmente sus dias Tarde
consisten en ver redes sociales, bafiarse, hacer ejercicio por la mafiana y luego trabajar desde su

casa, en la noche tiene clases virtuales de la universidad y i tiene antojo de alguna comida pide

Uber Eats. De igual forma, tiene gran preferencia por comprar en linea, de esta forma puede

comprar ropa y accesorios sin salir de casa

Noche

— OcDmE @

Lo que valora Loq

o Trabajo,
o Sus amigos
o Estilo devida

« No encontrar productos
o Noestar alamoda
o La procrastinacion

Tépicos de contenido Fuentes en las que confia

Sobre las personas como ella

Mujeres

Sociables

INCOCO

Siguen las modas @
Les gusta la exclusividad

ARADA  DpELFINO+

STORE
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Estrategia Creativa

Construccion del concepto creativo de la campaina.

Tabla 18. Construccion del concepto creativo de la campana.

encuestas

mencionaron que la
razoén mas importante
por la que comprarian
en una tienda de
Instagram es porque
tienen afinidad a sus
productos; es decir,
que comprar lo que
buscan. Ademas,
mencionan la
importancia de la
calidad de productos

y Sus precios.

Instagram es uno de
los medios de
comunicaciéon  mas
optimos para vender
joyeria y esmaltes,
porque posee la
caracteristica de ser
una red social visual,
y lo primero que ven
los consumidores son
fotografias de los
productos.

Por otro lado, la
joyeria resulta ser una

forma en que las

personas pueden
recopilar articulos
coleccionables y

heredarlo a familiares

o amigos. En otros

lucir un conjunto

de ropa diferente

La joyeria se
puede comprar en
momento

especiales para las

personas.

La joyeria es un
articulo que las
personas
obsequian en
ocasiones

especiales.

La joyeria es una

forma de
coleccion de
momentos.

momento de compra

de la joyeria, las

personas  compran
joyeria para lucir
diferentes en
momentos
importantes.
Ademas, las

personas compran la

joyeria para
obsequiarla en
momentos
especiales.

nueva coleccion “Momentos”
de Cola de Sirena. La campana
seguira la linea de que la tienda
Cola de Sirena es una caja
llena de momentos especiales,
y la joyeria tomara el papel del

momento.

De esta forma, cada vez que se
compre o se regale joyeria de
la linea “Momentos”, se estara

regalando un recuerdo.

Frase de posicionamiento:
“Colecciona el momento con

Cola de Sirena”.

Hallazgos de Insigths Gran Idea Concepto creativo Tono de la comunicaciéon
investigacién
Las personas a las que | Las personas usan | Basado en la | El concepto creativo de la La campaia tendra un tono
se les realizaron las | la joyeria para | ocasionalidad o | campaila se desarrollara bajo la | de comunicacion

informativo y emocional.
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casos, estos pueden
significar mas que un
regalo y conmemorar

un momento

importante.

Key visual de la gran idea

Figura 27. Key visual de la gran idea

COLECCIONA
ELMOMENTOCON
COLADESIRENA

COMPRATU ANILLC O PU LSERA PERSONALIZADA PARA
‘COLECCIONAR ESE MOMENTO UNICO

Cola de
Momentos Sirena

Figura 27. Elaboracion propia.

Caminos creativos

Ejecuciones de la campaia

A continuacidn, se presenta el camino creativo de la campafia de Cola de Sirena con

sus respectivas ejecuciones:
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Lanzamiento de la coleccion “Momentos”

Por medio de una coleccion unica de pulseras y anillos se representardn momento
unicos que las personas viven. De esta forma, los compradores podran coleccionar momentos
a través de la los productos de la coleccion. Ademas estard acompafiada de acciones que

ayudaran a potenciar el mensaje.

Frase de posicionamiento
“Colecciona el momento con Cola de Sirena”.

Figura 28. Post N°1 de la campaia en Instagram.

COLECCIONA
ELMOMENTOCON
COLADES

']

Moreritos Sirena

Figura 29. Post N°2 de la campaiia en Instagram.

COLECCIONA
ELMOMENTOCON
COLADESIRENA

COMPRATU ANILLO O PULSERA PERSONALIZADA PARA
COLECCIONAR TU MOMENTO UNICO.

Cola de
: h&n‘ena
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Figura 30. Post N°3 de la campaiia en Instagram.

COLECCIONA
FLMOMENTOCON
COLADESIRENA

COMPRA TU ANILLO O PULSERA PERSONALIZADA PARA
COLECCIONAR TU MOMENTQ UNICO.

Cola de

Mowmentoc Sirena

Figura 31. Post N°4 de la campaiia en Instagram.

COLECCIONA
FLMOMENTOCON
COLADESIRENA

COMPRA TU ANILLO O PULSERA PERSONALIZA
COLECCIONAR TUMOMENTO UNICO.

€ola ae
Sirena
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Figura 32. Post N°5 de la campafia en Instagram.

COLECCIONA
ELMOMENTOCON
COLADESIRENA

COMPRATU ANILLO O PULSERA PERSONALIZADA PARA

W

COLECCIONAR TU MOMENTO UNICO

Cola de
Sirena

Figura 33. Historia N°1 de la campaiia en Instagram.

COLECCIONA
ELMOMENTOCON /7,
COLARFSIRENA -*

COMPRA TU ANILLO O PULSBRA PERSONALIZADA PARK
COLECCIONAR TU MOMENTO \UjICO.

Momentoc

.

Cola de
Sirena
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Figura 34. Historia N°2 de la campaia en Instagram.

COLECCIONA
ELMOMENTOCON /,
COLADESIRENA '

COMPRA TU ANILLO O PULSERA PERSONALIZADA PARA
COLECCIONAR TU MOMENTO UNICO.

Figura 35. Historia N°3 de la campaia en Instagram.

COLECCIONA
ELMOMENTOCON /7,
COLADESIRENA

COMPRATU AN PERSONALIZADA PARA
INIC

COLECCIONAR Tt (el

g 7
Cola de‘
Sireaa
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Figura 36. Visualizacion de las publicaciones en el feed de Instagram de Cola de Sirena.

20:09 v il T (.

< colasirena

152 3,493 138

publicaciones  seguidores seguidos

Cola de
Sirena

Cola de Sirena

-Tienda virtual de esmaltado y joyeria.

- Envios a todo Costa Rica.
linktr.ee/ColaSirena

Preguntas Catalogo Métodos Envios Tip
frecuentes de pago

COLECCIONA
ELMOMENTO:
COLAFIFSIHE_

LECCIONA
MOMENTOCO
IRE|

Propuesta nueva linea grafica

A continuacion, se muestra la propuesta a la nueva linea grafica de Cola de Sirena

para esta nueva campaiia, la cual consta de logotipo, tipografia y colores.
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Logotipo

Figura 37. Logotipo version 1.

Figura 38. Logotipo version 2.

Cola de
Sirena

Colores:

Figura 39. Colores linea grafica.

COLORES

"E32ce0 “iad8H
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Tipografia

Figura 40. Tipografia linea grafica.

TIPOGRAFIA

Azo Sans HWT
ArabesqQue

LBILT DE FARCA | COLA DE SIRENA | 202

Elementos:

Figura 41. Elementos graficos linea grafica.

ELEMENTOS

O o’ rZORRY
0“ r"%RRY

o aREma
ot -
= Ty
& iy
, g
$
Fieayis 10

LIE 33 DE MATC S | COLA DE SIRENA | 202
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Estrategia de medios

Medio

Para la propuesta de comunicacion de la tienda onl/ine Cola de Sirena, se escoge el
medio BTL, debido a que la campaia posee el objetivo de desarrollarse en un ecosistema

digital, especificamente a través de la aplicacion de Instagram.

Estrategia de medios

La propuesta de medios se realiza bajo el modelo del inbound marketing estudiado

anteriormente aplicado en Instagram basado en atraer, convertir y fidelizar.

Tabla 19. Estrategia de medio de la campafia.

Estrategia de medios

Medio Accion Estrategia Formato
Atraer publico Se realizaran sorteos y Historias y publicaciones
Red social de Instagram promociones de publicaciones

con el fin de atraer nuevo

publico.

Convertir a leads Después de realizar las pautas, | Historias y publicaciones
se realizara contenido
especifico sobre la campafia
“Momentos”, con el fin de
reforzar la campafia y
convertir los interesados a

compradores.

Fidelizar consumidores A través de mensaje directo de | Historias y publicaciones
Instagram, se realizara envios
a las personas interesada en la | Fisico.
coleccion “Momentos” sobre
los productos y promociones

especiales para ellos.

Ademas, si la persona compra
un producto de la coleccion, se

le enviara en una caja especial

llamada “Caja de momentos”.
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Calendarizacion de medios

La campafia se realizara dentro del periodo de tiempo del 30 de agosto al 3 de

septiembre:

Tabla 20. Calendario de publicacion del contenido.

Domingo Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes | Sabado
30 31 1 2 3 4 5
Historia | Publicacion
6 7 8 9 10 11 12
Mensaje | Publicacion Publicacion
(Marketing (Sorteo)
directo)
13 14 15 16 17 18 19
Historia | Publicacion
20 21 22 23 24 25 26
Mensaje | Publicacion Publicacion
(Marketing (Sorteo)
directo)
27 28 29 30 1 2 3
Historia | Publicacion
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Herramientas CIM

Mercadeo directo

Tabla 21. Estrategia y técnica de mercadeo directo de la campana.

Mercadeo directo

Estrategia Tactica

Envio de mensajes directos a compradores y posibles compradores | Se enviaran un mensaje semanal general a los contactos que tenga
el emprendimiento (compradores e interesados), preguntando si
desean formar parte de la base de datos. A los que respondan que
si, se les enviara un flyer digital con toda la informacion de los de

productos de la coleccion “Momentos” y descuentos especiales.

“Caja de Momentos” A las personas que compren un producto de la linea “Momentos”,

se le enviara el pedido en una caja especial llamada “la caja de

momentos” y una tarjeta personalizada.

Ejecuciones:

Figura 42. Tarjeta de mercadeo directo.

GRACIAS POR COMPRAR EN

COLASIRENA
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Figura 43. MockUp de mercadeo directo.

Figura 44. Flyer de mercadeo directo version 1.

CONOCE

LA NRYD. 0c

COLECCION

AGOSTO - 2021

Cola de
Sireana
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Figura 45. Flyer de mercadeo directo version 2.

CONOCE

LA NORYD 1o

COLECCION

AGOSTO - 2021

Cola de
Sireana

Figura 46. Caja de mercadeo directo.
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Presupuesto: 27.250

Relaciones publicas:

Tabla 22. Estrategia y técnica de relaciones publicas de la campana.

Relaciones Publicas

Estrategia Tactica

Sorteo de productos personalizados Se realizaran dos sorteos en los cuales se regalara una caja de la

coleccion “Momentos”, equivalentes a ¢5.000 cada uno. El sorteo
se realizard con las personas que sigan la pagina y envien una

captura de pantalla, de un anuncio que hayan visto de los

productos.

Ejecuciones

Figura 47. Publicacion de relaciones publicas en Instagram.

iGANATEUNANILLO
PERSONALIZADO
DELACOLECCION

Momentoe !

COLECCION

COMPARTI{ ESTE POST Y MENCIONA.
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COLECCIONA Cola de
ELMOMENTOCON o =
(O) sorasimena COLADESIRENA Sll ena
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Figura 48. MockUp de publicacion de relaciones publicas en Instagram

12:00 L1
guge ) COlasirena
/) Costa Rica »

iGANATEUNANILLO
PERSONALIZADO
DELACOLECCION
Momentot

(COMPART| ESTE POST Y MENCIONA,
A2 AMIGOS EN LOS COMENTARIOS

Qv N
2.875 Likes

colasirena m
h Q A

Figura 49. Publicacién de relaciones publicas en Instagram.
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160



Figura 50. MockUp de publicacion de relaciones publicas en Instagram

seeee = 12:00

© v

@ colasirena
Costa Rica »

iGANATEUNAPULSERA
PERSONALIZADA
DELACOLECCION

COLECCIONA Cola de
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2.875 Likes
colasirena

A QO @ O o

Presupuesto: ¢16.950
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Media Flow Chart

e C(liente: Cola de Sirena

e Producto: Campana de informacion Cola de Sirena

e Medio: Redes sociales

Presupuestos

e Periodo: Del lunes 30 de agosto al domingo 3 de septiembre

Tabla 23. Presupuesto pauta digital.

Presupuesto de pauta digital

Medio Formato Cantidad Tarifa Costo bruto Visualizaciones
Instagram Historias 3 ¢5.000 ¢15.000 840 - 2200 por semana
Instagram Publicaciones 5 €2.000 €10.000 500 - 1200 por semana
Pauta Total - 8 €7.000 ¢25.000 7,020 — 12 600

Tabla 24. Presupuesto linea grafica.
Presupuesto de Linea grafica
ITEM Formato Costo bruto Impuestos
Disefiador gréfico Manual de marca €60.000 ¢7.800
Total - €67.800
Tabla 25. Presupuesto Herramientas CIM.
Presupuesto de Herramientas CIM
Vehiculo Formato Cantidad Tarifa Costo Impuesto de | Costo Contactos
bruto venta Neto
Marketing Mensaje directo 2 ¢5.000 €10.000 ¢1.300 11,300 40 contactos
directo
Relaciones Publicaciones de | 2 €5.000 €10.000 €1.300 11,300 Publico  de
publicas Instagram cuentas  de
Instagram
Total, - 4 €10.000 €20.000 ¢2.600 ¢22.600 -
herramientas
CIM
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Tabla 26. Presupuesto de Produccion de la Campaiia.

Presupuesto de produccion

ITEM Formato Cantidad Tarifa Costo Impuesto Costo Descripcion
bruto de venta Neto
Disenador o Publicaciones, P e (30,000 70,000 78.600 67,300 Personas que
grafico historias publicacione e ('10.000 ¢11.300 disefia las 43
o Flyers, caja y s ¢ historias e (30.000 publicaciones
tarjeta o 2 flyers 178.600 de la campaiia
(marketing o1 caja y en los formatos
directo) etiqueta. de Instagram
Community Textos, 5 semanas €100.000 por | €100.000 | €13.000 €113.000 | Persona
Manager / | programacion y administracion encargada de
Copy Writter | administracion de total de la redactar  los
la campafia campafa textos,
administrar los
mensajes y
comentarios en
las
publicaciones
e implementar
la campafia
Total, de | - 14 artes / 5| - 170,000 | ¢21,600 191,600 | -
produccién semanas
Tabla 27. Presupuesto Total de la Campaiia.
Presupuestos
Presupuesto de pauta | Presupuesto de | Presupuesto de | Presupuesto de | Presupuesto total
digital linea grafica Herramientas CIM produccién
25.000 €67.800 ¢22.600 191,600 €307.000
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ANEXOS

Anexo 1.

Modelo de cuestionario:

1. (En qué rango de edad se ubica?
() Menos de 18 afios
() De 18 a 25 afios
() Mas de 25 afos
() No sabe

() No contesta

2. Actualmente se encuentra residiendo en el canton de
() Cantén de La Union
() Canton de San José
() Otro:
() No sabe

() No contesta

3. (Posee cuenta de Instagram?
() Si
() No
() No sabe

() No contesta

4. (Harealizado compras en la tienda virtual "Cola de Sirena" o la sigue en Instagram?
() Lasigo
() He comprado
() La sigo y he comprado
() No la sigo, ni he comprado
() Otro:
() No sabe
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() No contesta

5. ¢Actualmente sigue emprendimientos en Instagram? (si la respuesta es si, mencione

la razén principal por la que sigue la cuenta)

6. ¢En qué rango de edad se ubica?
() Publicaciones.
() Historias.
() Ambas.
() Otro:
() No sabe.

() No contesta.

7. (Qué temas prefiere ver publicaciones e historias en Instagram?
() Fotografias de familiares.
() Noticias.
() Contenido de figuras publicas.
() Productos o servicios.
() Consejos.
() Otro:
() No sabe.

() No contesta.

8. Enuna escala del 1 al 5, donde 1 es la menos importante y 5 es la mas importante.
Ordene, segun orden de importancia, los siguientes elementos de linea grafica para

un emprendimiento digital en Instagram (debe marcar 1 namero por casilla):

Tabla 28. Pregunta No.8 del Cuestionario.

1 2 3 4 5
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Logotipo del

emprendimiento.

Que todas las
publicaciones
tengan  colores

similares.

Que las
publicaciones e
historias posean
una o varios
estilos de letra

similares.

Que las
fotografias

utilizadas en las
publicadas sean

de alta calidad.

Composicion 'y
simetria del
contenido del

emprendimiento.

9. (Cual es la razon por la que mayormente realiza comentarios o envia mensajes a

cuentas de emprendimientos en Instagram?

10. ;{ Alguna vez ha participado en sorteos de Instagram en los que esté involucrado un
premio? (Si la respuesta es si, mencione qué ha tenido que hacer para participar) Si

han participado y han tenido que seguir la pagina y mencionarla en historias.
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11.

12.

13.

14.

(Cudl cree usted que puede ser una actividad que realice una cuenta que la motive

a seguir la cuenta?

Cuando ingresa a la cuenta de Instagram de un emprendimiento, ;qué es lo
primero que suele ver?

() Las publicaciones del emprendimiento.

() Historias destacadas del emprendimiento.

() La descripcion del perfil del emprendimiento.

() Las fotografias etiquetadas al emprendimiento por otros usuarios.

() Otro:
() No sabe.

() No contesta.

Mencione la razon principal por la que sigue o seguiria la cuenta de un

emprendimiento digital en Instagram.

Mencione la razén principal por la que compraria en una tienda de un

emprendimiento en Instagram.

180



	RESUMEN
	CAPÍTULO I: PROBLEMA
	Problema de investigación
	Objetivos
	Objetivo general:
	Objetivos específicos:

	Justificación
	Antecedentes
	Antecedentes internacionales
	Antecedentes nacionales

	Proyecciones

	CAPÍTULO II. MARCO TEÓRICO
	Mercadeo
	Marketing digital
	Estrategia de mercadeo digital

	Marketing digital en la actualidad de Costa Rica
	Plan de mercadeo
	Segmentación
	Mercado meta
	Posicionamiento

	Mezcla de marketing
	Producto
	Precio
	Plaza
	Promoción
	Publicidad
	Promoción de ventas
	Relaciones públicas
	Venta personal
	Mercadeo directo


	Redes sociales
	Instagram
	Contenido en Instagram

	Estrategias en Instagram
	Inbound marketing
	Estrategias de interacción
	Estrategias de contenido
	Estrategia de crecimiento


	Mercado
	Emprendimientos

	Marcas
	Imagen corporativa o imagen de marca
	Elementos de imagen de marca
	Logotipo
	Tipografía
	Colores

	Cola de Sirena
	Visión
	Misión
	Productos - Servicios
	Canales de comunicación
	Estrategias utilizadas
	Línea gráfica actual
	Logo actual
	Perfiles:
	Publicaciones:



	CAPÍTULO III. MARCO METODOLÓGICO
	Enfoque
	Diseño
	Sujetos de información
	Población
	Muestra
	Tamaño
	Criterios de inclusión y exclusión
	Características de inclusión:
	Características de exclusión:

	Variables

	Instrumentos
	Recolección de datos
	Análisis de datos

	CAPÍTULO IV: ANÁLISIS DE DATOS
	Presentación
	Resultados de la encuesta
	Preguntas de exclusión e inclusión


	CAPÍTULO V: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
	Conclusiones
	Elementos de línea gráfica
	Estrategia de interacción
	Estrategia de crecimiento
	Relación de estrategias
	Conclusión general

	Recomendaciones
	Elementos de línea gráfica
	Estrategia de interacción
	Estrategia de crecimiento
	Relación de estrategias
	Recomendación general


	CAPÍTULO VI: PROPUESTA
	La marca
	Visión
	Misión

	Estrategia de mercadeo
	Estrategia de comunicación
	Target
	Estrategia Creativa
	Estrategia de medios
	Calendarización de medios
	Herramientas CIM
	Presupuestos

	REFERENCIAS
	ANEXOS
	Anexo 1.


