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Resumen Ejecutivo

El presente trabajo de investigacion se desarrolla en seis capitulos, en los cuales se explica
el proceso que una Pyme debe implementar para elaborar un plan estratégico de mercadeo que
promueva su crecimiento y facilite el cumplimiento de sus objetivos. De este modo, se analiz6 el
caso del emprendimiento Meraki Design, un negocio dedicado a la elaboracién de bisuteria
artesanal y personalizada, disenada de acuerdo con los gustos y requerimientos de cada cliente.

Dado que el plan estratégico de mercadeo actia como una guia para las pequenas, medianas
y grandes empresas, ayudando a tomar decisiones informadas y asegurar su éxito en el mercado, el
objetivo principal que busca este proyecto, es desarrollar un plan estratégico de mercadeo durante
el tercer cuatrimestre 2025, que permita al emprendimiento Meraki Design establecer una hoja de
ruta clara para la creacion, operacion y crecimiento del negocio.

La investigacion presenta un enfoque mixto, combinando métodos cualitativos y
cuantitativos, con el proposito de determinar la posicion actual del emprendimiento en el mercado
y definir estrategias que fortalezcan su alcance hacia el publico objetivo.

En el primer capitulo se abordan los temas basicos de la investigacion para posicionar al
lector en el marco del estudio y que conozca acerca del emprendimiento y los objetivos que se
plantean para el proyecto. Entre los propdsitos principales, se incluyen la identificacion del publico
meta, el analisis de la situacién actual mediante un analisis FODA, y la evaluacién de la
competencia.

El segundo capitulo presenta el marco teodrico, desarrollando los conceptos y definiciones
clave que sustentan el proyecto. El tercer capitulo expone la metodologia de investigacion utilizada,
mientras que el cuarto muestra los resultados obtenidos. Posteriormente, en el quinto capitulo, se
presentan las conclusiones y recomendaciones derivadas del estudio. Finalmente, el sexto capitulo

contiene la propuesta estratégica disenada para Meraki Design.



Como conclusioén general, se determind que el emprendimiento ha logrado mantenerse
activo a lo largo del tiempo; sin embargo, carece de un plan estratégico de mercadeo y de estrategias
efectivas de promocion digital, especialmente en redes sociales, que impulsen su crecimiento
sostenido. Por ello, se recomienda la implementacion de estrategias de marketing y ventas que
contribuyan a atraer nuevos clientes, fortalecer la fidelizacion y diferenciar la marca frente a la
competencia. En este sentido, el plan de mercadeo propuesto se convierte en una herramienta clave

para la toma de decisiones informadas y el éxito empresarial de Meraki Design.
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Introduccion
Descripcion de la Investigacion

El presente proyecto tiene como proposito fundamental “Disefiar una propuesta de plan
estratégico de mercadeo para el emprendimiento virtual Meraki Design durante el tercer
cuatrimestre 2025, el tema surge como una necesidad de que el negocio logre conocer su entorno
y analizar estrategias de mercadeo que le permitan llegar a sus clientes actuales y atraer nuevos
clientes.

A través del desarrollo de este tema de investigacion, se busca establecer una hoja de ruta,
que le permita a los emprendedores tener una vision clara y que, ademas brinde las bases que
conlleven a definir estrategias de largo plazo, y que éstas a su vez ayuden a posicionar al
emprendimiento Meraki Design como un negocio exitoso y sostenible en el mercado.

El estudio plantea tres objetivos especificos. El primer objetivo consiste en analizar la
situacion actual del emprendimiento, a través de un andlisis FODA que permita identificar
oportunidades, crear estrategias y tomar decisiones en el mercado. El segundo objetivo es evaluar
la percepcion y satisfaccion de los clientes con respecto a los productos y los medios de publicidad
de la marca y el tercer objetivo que se busca, es identificar el perfil del cliente objetivo y buyer
persona, con el fin de orientar las estrategias de mercadeo.

Para el desarrollo de este proyecto de enfoque mixto, se emplean técnicas cuantitativas y
cualitativas, como el cuestionario y la entrevista, para finalmente realizar un analisis de la
informacion obtenida.

Asimismo, el presente estudio representa un importante aporte para el emprendimiento
Meraki Design, pues brinda las herramientas y conocimientos necesarios para desarrollar un plan
estratégico de mercadeo, de acuerdo con sus necesidades actuales y promueve el uso de estrategias

de mercadeo para un mejor desarrollo y competitividad en el mercado.
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Planteamiento del Problema de la Investigacion

Actualmente en Costa Rica los emprendimientos se encuentran en gran crecimiento,
contribuyen en la generacién de empleos tanto para hombres y mujeres e impactan de gran manera
en el desarrollo de la economia, pues resultan ser una fuente alternativa de ingresos econémicos.

Los emprendimientos y las pymes representan un eslabon fundamental para la reactivacion
economica, esto se respalda en un informe del Estado de Situacion PYME 2021, en donde el
Ministerio de Economia, Industria y Comercio (MEIC) indic6 que el 47% del empleo en el pais
proviene de las PYMES, lo que representa un 35,7% del PIB. Vale destacar que el 48% de estos
negocios estan liderados por mujeres.

Sin embargo, de acuerdo con datos del INEC, en Costa Rica la tasa de desempleo
permanece estable. En la publicacion de la Encuesta Continua de Empleo (ECE) del 6 de febrero
del 2025, el INEC indica lo siguiente:

La tasa de desempleo nacional no mostr6 variacion interanual estadisticamente significativa

en el trimestre de octubre, noviembre y diciembre 2024. En este periodo, la tasa de

desempleo nacional fue 6,9 %; en el caso de los hombres 6,5 % y para las mujeres 7,4 %.

(péarr. 1).

Sin embargo, éste ha venido presentado un incremento y se ubica en 7,5%, se puede decir
que esta es una de las razones que ha contribuido en la creacion y desarrollo de pequefios negocios
o lo que comtinmente se conoce como emprendimientos, ya sean fisicos o virtuales.

Debido al nivel de desempleo que se ha venido presentando en el pais y el interés de generar
nuevas fuentes de ingresos, que permitan tener una mejor calidad de vida y fuentes alternativas de
recursos econémicos, son factores que han impulsado a la creacion de emprendimientos.

Para poder crear un negocio sostenible y exitoso, es importante definir hacia quién, donde

y como se dirige una empresa, por lo que definir un plan estratégico de mercadeo es de vital
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importancia, ya que viene a actuar como una guia que define los pasos a seguir para poder operar,
permanecer y prever situaciones en el mercado.

Meraki Design es un emprendimiento que se cred durante la pandemia del COVID 19, nace
principalmente como un hobby, que seguidamente se desarrolld como una oportunidad para
generar una fuente de ingreso, el emprendimiento se encuentra en auge en el mercado costarricense,
por lo que disefiar un plan estratégico de mercadeo es fundamental para su incorporacion,
desarrollo y posicionamiento en el mercado.

Los aspectos de esta investigacion y el analisis del trabajo se resumen en estudiar, analizar
y brindar resultados sobre la elaboraciéon de un plan estratégico de mercadeo para el
emprendimiento virtual Meraki Design. La idea es determinar a través de los resultados obtenidos,
la situacion actual del negocio, asi como el analisis de sus ventajas y desventajas.

El emprendimiento se encuentra inmerso en un mercado competitivo y ademas enfrenta el
desafio de darse a conocer como marca, asi como los productos. Una de las oportunidades que tiene
el negocio para poder hacer frente a esta situacion, es disponer e implementar de estrategias de
marketing que le permitan tener una visibilidad y presencia en las redes sociales.

De acuerdo con lo planteado anteriormente, se hace indispensable desarrollar una propuesta
de plan estratégico de mercadeo para el emprendimiento Meraki Design, el cual sirva como hoja
de ruta clara y proporcione los pasos a seguir para un buen desarrollo, sostenibilidad y éxito del
emprendimiento.

Por lo comentando anteriormente, se deduce que es de vital importancia establecer la
interrogante a la cual se busca dar solucion, quedando delimitada de la siguiente manera:

(Como disenar un plan estratégico de mercadeo para el emprendimiento virtual Meraki

Design, que permita la atraccion de clientes, durante el tercer cuatrimestre 20257
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Objetivos de la Investigacion
Objetivo General
Disefiar un plan estratégico de mercadeo para el emprendimiento virtual Meraki Design
durante el tercer cuatrimestre 2025.
Objetivos Especificos
v" Analizar la situacion actual del emprendimiento Meraki Design, a través de un analisis
FODA que permita identificar oportunidades, crear estrategias y tomar decisiones en el
mercado.
v Evaluar la percepcion y satisfaccion de los clientes con respecto a los productos y a los
medios de publicidad de la marca.
v" Identificar el perfil del cliente objetivo y buyer persona de Meraki Design para el tercer

cuatrimestre 2025, con el fin de orientar las estrategias de mercadeo.
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Justificacion de la Investigacion

Justificar significa “indicar la causa, motivo o razon que justifica algiin hecho”, tal como lo
define la RAE (como se citd en Fernandez, 2020).

Asimismo, Sabaj y Landea (2012, como se cit6 en Ferndndez, 2020) afirman que “se trata
de una operacion racional mediante la cual el investigador fundamenta sus actos, creencias y
conocimientos” (p. 65).

Actualmente las empresas se enfrentan a un mercado competitivo, en donde los cambios
suceden de forma constante, e inmersa en este dinamismo, se encuentran las pequefias, medianas
y grandes empresas.

“Iniciar un negocio propio puede ser una buena iniciativa, pero representa desafios,
decisiones claves y riesgos”. (Bejarano, citado por Vargas, 2025, parr. 1)

De acuerdo con la cita anterior, con el objetivo de que surjan emprendimientos exitosos y
sostenibles, éstos deben de crear conciencia, tomar acciones y decisiones que les permitan
adaptarse para poder permanecer vigentes y enfrentarse a sus competidores, implementando
estrategias de mercadeo que les permitan generar una ventaja competitiva.

Segun Hinojosa (2022), “la justificacion es una oportunidad propicia para poder declarar la
importancia, la relevancia, la trascendencia y la necesidad de realizar un proyecto de investigacion,
respondiendo a la pregunta ;Por qué y para qué se debe hacer dicho proyecto?”. (parr. 1)

En este trabajo de investigacion, pretende realizar una propuesta de plan estratégico de
mercadeo para el emprendimiento virtual Meraki Design, el cual se justifica con la necesidad de
establecer y robustecer una guia estratégica, que permita tomar decisiones informadas y que ayuden
a tener una vision clara y objetiva de hacia donde se dirige el negocio.

Dentro de la problematica externa, hoy en dia las pequefias y grandes empresas se

desarrollan en un ambiente competitivo y de constantes cambios, por eso es importante contar con
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herramientas que permitan gestionar el éxito del negocio y analizar los diferentes factores que se
manifiestan alrededor de ellas, con el fin de enfrentar carencias y prevenir posibles situaciones que
conlleven a riesgos.

Es importante mencionar que, a través de este proyecto se busca aportar informacion
relevante, que ayude a que los negocios dispongan de procesos que orienten la implementacion y
desarrollo de programas que permita a los emprendedores y empresarios, afrontar mercados
altamente exigentes y competitivos, asi como contribuir en el logro de los objetivos
organizacionales y su permanencia en el mercado, a través de la implementacion de un plan
estratégico de mercadeo.

Meraki Design es un emprendimiento con 4 afios de experiencia en el mercado y en vias de
crecimiento, ¢éste se dedica al disefio y confeccion de bisuteria artesanal personalizada hecha a
mano para el mercado costarricense, sin embargo, no se tiene una vision clara de como y donde se
proyecta. El emprendimiento requiere de forma urgente implementar un plan estratégico de
mercadeo que le permita establecer y puntualizar cual es la razon de ser del emprendimiento, definir
los objetivos del negocio y detallar a partir de cudles estrategias y acciones planea conseguirlo.

Con esta investigacion, se tiene como mision aportar conocimientos y contribuir con
resultados positivos que ayuden mejorar aspectos claves del emprendimiento Meraki Design, como
por ejemplo el uso de herramientas publicitarias que permitan hacer crecer al negocio, atraer
clientes y contar con estrategias hacia sus competidores.

Y, por ultimo, vale destacar el importante aporte que genera este proyecto de investigacion,
ya que brinda las bases tedricas a estudiantes, emprendedores e investigadores que buscan explorar
en relacion con el tema. Ademas de que se parte de la necesidad de que los negocios cuenten con

planes y programas, que puedan ser utilizados y aplicados como una guia estratégica.
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Proyecciones de la Investigacion
Con este proyecto de investigacion se pretende reunir la informacion necesaria, que permita
analizar la situacion actual del emprendimiento Meraki Design, a través de un andlisis
FODA, el cual ayude a identificar oportunidades y tomar decisiones en el mercado.
Se busca evaluar la percepcion que presentan los clientes del emprendimiento Meraki
Design con respeto a la publicidad actual de la marca y de acuerdo con los resultados se
buscara crear estrategias de mercadeo que permitan un mayor reconocimiento de la marca
y de esta forma lograr posicionamiento, adquisicion y fidelizacion de los clientes.
Se pretende identificar el perfil del cliente objetivo y del buyer persona, para que de esta
forma el emprendimiento Meraki Design pueda optimizar sus estrategias de mercadeo
digital, logrando una comunicacion mas efectiva, una mayor atraccion de clientes y la
fidelizacion de sus consumidores.
Y se propone sugerir al emprendimiento Meraki Design, la implementaciéon de un plan
estratégico de mercadeo, que le permita disponer de una guia que funcione como una hoja
de ruta clara, para desarrollarse en el mercado y que a su vez brinde un aporte en el
desarrollo organizacional y la implementacion de programas de forma eficiente.
Limitaciones de la Investigacion
Al ser un pequeiio emprendimiento y que ademas se encuentra en auge, no se dispone de
ningln tipo de informacion, como estudios de mercado que le permitan identificar sus
amenazas, puntos de mejora y lo mas importante, sus clientes.
El presupuesto con el que cuenta el emprendimiento es limitado, lo que podria influir en la
implementacion de las estrategias de publicidad.
Existen pocos trabajos de investigacion a nivel nacional en relacion con el tema en estudio,

especificamente en la rama de confeccion y disefo de bisuteria.
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Antecedentes de la Investigacion

A continuacién, se describen los proyectos de investigacion de caracter nacional e
internacional que muestran relacion con el tema de investigacion planteado para el desarrollo de
esta tesis. En estas investigaciones se recabara informacion importante, que permita una mejor
comprension y andlisis, ademas de que se genere un aporte para el trabajo a desarrollar.

“Una vez que se haya desarrollado la idea del tema para el estudio, es importante revisar
otras investigaciones previas para abordar lo que ya se ha estudiado con respecto al tema”
(Hernandez y Mendoza, 2018, como se cito en Arias, 2021, p.18).

Los antecedentes sirven para aportar ideas nuevas a un estudio y resultan util para compartir
y conocer los descubrimientos realizados por otros investigadores.

Antecedentes Nacionales

La primera tesis nacional consultada pertenece a Venegas (2024), se titula “Plan
estratégico de mercadeo para la pyme Navic Biomecdnica durante el tercer cuatrimestre del 2024
y fue realizada en la Universidad Internacional de las Américas, en la facultad de Administracion,
para optar por el grado de Bachillerato en Administracion de Empresas.

El objetivo general de dicha investigacion es desarrollar un plan estratégico de mercadeo
para la pyme Navic Biomecanica durante el tercer cuatrimestre 2024. En esta tesis se utiliza una
metodologia de enfoque mixto. Se utilizan instrumentos como la entrevista a la gerente y
propietaria de la pyme Navic Biomecanica, con el fin de ver la situacion en la que el negocio se
encuentra y una encuesta a los clientes de Navic Biomecénica, con el fin de investigar la presencia
de la pyme en redes sociales y encontrar cudles estrategias digitales le pueden brindar mas éxito al

negocio para implementarlas en el plan de mercadeo.
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Se concluy6 que la pyme necesita seguir desarrollandose y tener una mayor transparencia
y organizacion en los procesos internos, por lo que implementar este tipo de programas de plan
estratégico de mercadeo podria impactar de forma positiva.

Por ultimo, debido a que las redes sociales de la pyme son el mayor fuerte por el cual los
pacientes se comunican con el negocio y se informan de las noticias como descuentos, ferias y
tipos de servicios que brindan, se recomend6 fortalecer su presencia en las redes sociales como
Facebook, WhatsApp e Instagram, invirtiendo en campanas de mercadeo que incluyan publicidad
en redes sociales.

Este estudio es relevante para la investigacion en curso, ya se enfoca en las necesidades de
una pyme, en donde se busca determinar cudles medios de comunicacion son mas efectivos para
informar a los clientes, de modo que se comparte un objetivo especifico que también se busca para
el emprendimiento Meraki Design.

La segunda tesis corresponde Cambronero et., (2024), el tema es sobre una “Propuesta de
plan estratégico de mercadeo para la clinica Diaz Marmé Dental en las sedes ubicadas en la
provincia de San José, Costa Rica”, la investigacion se llevo a cabo en la Universidad de Costa
Rica, en la Escuela de Administracion de Negocios, para optar por el grado de Licenciatura en
Direccion de Empresas.

El objetivo general en este proyecto de investigacion buscaba proponer un plan estratégico
de mercadeo para la clinica Diaz Marmé Dental, con el fin de que se genera mayor volumen y
afluencia de pacientes.

Con respecto a la metodologia de la investigacion, se emplea un enfoque mixto tomando
en cuenta los beneficios que aportan los métodos cualitativos y cuantitativos al ejecutar los

procesos de recoleccion y andlisis de los datos para el desarrollo de la propuesta.
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En el estudio se logro concluir, que la clinica no sigue una estrategia de enfoque definida y
busca atender diversos mercados, ofreciendo una amplia variedad de servicios. Esto plantea
desafios en términos de enfoque estratégico y podria no ser la estrategia mas recomendable.

Dentro de las recomendaciones se sugiere establecer un sélido modelo de negocio que
defina el servicio que ofrecen, identificar el publico objetivo y describir las estrategias a
implementar para alcanzar el éxito.

Esta tesis muestra relacion con la investigacion en desarrollo, ya que ambas tienen como
propoésito buscar estrategias de mercadeo que se adapten a cada negocio, con el fin de atraer y
mantener a sus clientes.

La tercera tesis consultada es la de Meléndez (2023), el tema de investigacion corresponde
aun “Plan de negocio para la empresa The Glow Lab jabones artesanales para su operacion en
el tercer cuatrimestre 2023” y se realiz6 en la Universidad Internacional de las Américas, para
optar por el Bachillerato en Administracion de Empresas.

La investigacion plantea como objetivo general desarrollar un plan de negocios para la
empresa The Glow Lab jabones artesanales para su operacion en el tercer cuatrimestre 2023, a su
vez se proponen tres objetivos especificos que permitan el logro de éste, el primero busca analizar
los gustos y preferencias del publico meta de la empresa The Glow Lab, el segundo objetivo
persigue evaluar la viabilidad y rentabilidad de la empresa, con el fin de lograr una mayor
comercializacion en tiendas del pais y por ltimo, el tercer objetivo consiste en disefiar un plan de
negocios para la empresa, de acuerdo con las necesidades identificadas y que a través de esto se
logre el buen funcionamiento de la empresa.

La metodologia que se utilizd en esta tesis es de enfoque cualitativo y cuantitativo, es decir
mixto y los instrumentos que se emplearon para la recoleccion de datos fueron una encuesta

aplicada a 119 personas y una entrevista a la propietaria de la empresa. Apoyandose de las
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herramientas antes mencionadas, surge el andlisis de los resultados, en donde se veran reflejados
las variables que se quieren investigar.

Con la interpretacion y el andlisis de los resultados que se obtuvieron, una de las
conclusiones que indicé el autor, es que la venta de los jabones artesanales posee un lugar en la
mente de las personas o consumidores, ya que si han comprado para uso personal y si recomendasen
el uso de este tipo de producto. Se llega asi a la conclusion de que la empresa tiene una gran
necesidad en crear un plan de negocios. Pues carece de ello y esto interfiere hacia donde quiere
llegar hacia un futuro y las necesidades actuales que posee.

Finalmente, como recomendacion se instruye a The Glow Lab realizar una planificacion en
la parte estratégica y organizacional en todas las areas de la empresa, este analisis permite conocer
la situacion actual de la empresa, estudiando a los clientes, estimar las acciones que realiza la
competencia y, asi mismo, le ayudara a tomar un rumbo respecto a su futuro.

Esta tesis es de gran impacto para la investigacion en desarrollo, ya que es una PYME en
busca de crecimiento y proyeccion futura, que ademas persigue mejorar la marca y la venta del
producto.

La cuarta tesis consultada es la de Arce et al., (2022), el tema de investigacion corresponde
a una “Propuesta de Plan de Marketing Digital (Inbound Marketing) para la empresa Fideos
Precocidos de Costa Rica S.A. Vigui”, se realizo en la Universidad de Costa Rica, para obtener el
grado Licenciatura en Administracion y Direccion de Empresas.

La investigacion plantea como objetivo general desarrollar una propuesta estratégica de
Marketing Digital para la empresa Fideos Precocidos de Costa Rica S.A., mediante técnicas de
inbound marketing, que permita un posicionamiento favorable en la poblacion Millennial,
Centennial y Alfa del Gran Area Metropolitana con la finalidad de incrementar su participacion de

mercado.
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La metodologia que se utilizd en esta tesis es de enfoque cualitativo y cuantitativo, es decir
mixto. Para el desarrollo del estudio dos técnicas e instrumentos de investigacion, se aplicé un
cuestionario.

De acuerdo con los resultados obtenidos, el autor menciona dentro de las conclusiones que
contar con medios digitales es parte fundamental de la estrategia de mercado meta bajo estudio,
absorbiendo informacion, que mas adelante se podria convertir en ventas. Se determind que la
empresa Vigui no tiene presencia en redes sociales como WhatsApp, Tik Tok y YouTube, que
segun el trabajo de investigacion son representativas para conectar con la poblacion.

Esta tesis se relaciona con el proyecto a desarrollar, ya que se tiene como objetivo especifico
definir estrategias de mercadeo que ayuden a posicionar los productos e incrementar las ventas del
emprendimiento Meraki Design.

La quinta tesis consultada es de la de Castro Salas V, et al., (2022), cuyo tema de
investigacion corresponde a una “Propuesta de plan de mercadeo para la empresa SG Plateria
S.A. con el fin de mejorar su posicionamiento en la industria de la joyeria”, se realizo en la
Universidad de Costa Rica, para optar por el grado de Licenciatura en Direccion de Empresas.

La tesis propone como objetivo general elaborar una propuesta de un plan de mercadeo,
mediante un estudio situacional y de mercado, que le permita a la empresa SG Plateria S.A. mejorar
su posicionamiento en la industria de la joyeria.

La investigacion de realizd6 empleando un enfoque mixto, abarca el enfoque cualitativo y
cuantitativo, se emplearon instrumentos como la encuesta y entrevista para obtener informacion
integral que permitiera el desarrollo del proyecto.

Se logrd concluir que SG Plateria no tenia una vision sobre su estrategia promocional como
marca, pues no existia una armonia entre sus diferentes plataformas digitales, en cuanto a temas de

estética se refiere.
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Finalmente se recomendo la implementacion de todo un Plan de 360 partiendo de una
homogeneizacion de marca e implementacion de estrategias de marketing a nivel de redes sociales.
Asimismo, la empresa debe de dar seguimiento y control a cada P del marketing, para mantenerse
actualizada.

El sexto trabajo de investigacion citado es de Angulo (2021), el titulo es una “Propuesta
del plan estratégico de mercadeo para las redes sociales de Facebook e Instagram en la empresa
RALCEIV S.A”, realizado en la Escuela de Administracion de Empresas Campus Tecnoldgico San
José, para obtener el titulo de Bachillerato en Administracion de Empresas.

El proyecto tiene como objetivo general elaborar un plan estratégico de marketing para la
empresa RALCEIV S.A en las redes sociales de Facebook e Instagram, para dar a conocer a la
empresa a los potenciales clientes de la Gran Area Metropolitana permitiendo aumentar las ventas,
durante el periodo del primer semestre del 2021.

El enfoque de esta investigacion es de tipo mixto, cualitativo porque hace un analisis de la
situacion de la empresa y cuantitativo para realizar la recoleccion de datos como informacion
demografica, ademas que se tomaron en cuenta aspectos de caracter financiero de presupuesto.

Como resultado de la investigacion, se llegd a la conclusion que en el aspecto tecnologico
la empresa se ha encontrado bastante rezagada y sin el conocimiento y el tiempo para realizarlo
ellos mismos, dado a que no pueden dejar a la deriva a los otros clientes habituales que
normalmente tienen. Se establecid un plan de negocio para un manejo integral en todas las areas
de mercadeo de las redes sociales y establecieron objetivos y metas claros especificos a las
necesidades que requiere la empresa segun a las nuevas actividades que van a desempefiar.

Y, por ultimo, se recomend6 que la empresa contrate a una persona minimo-encargada

tiempo completo al manejo de las redes sociales. Esta persona podria trabajar con modalidad virtual
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con visitas intermitentes a la empresa para no perder la comunicacion entre la oficina y las paginas,
esto a razon del espacio que existe en la oficina.

Este proyecto es muy relevante, ya que aborda y plantea temas importantes para un
emprendimiento dedicado al area de accesorios y bisuteria para mujeres en el mercado
costarricense, podria decirse que es un antecedente para la tesis que se quiere realizar.

La séptima tesis consultada es de Mendoza (2021), cuyo tema es una “Propuesta de plan
estratégico de marketing digital, para el crecimiento y mejora del posicionamiento de la empresa
La Yunta, en el segundo cuatrimestre del afio 2021, realizado en la Universidad Internacional de
las Américas, para obtener el grado de Licenciatura en Administracion de Empresas con énfasis en
Mercadeo.

El objetivo general que busca la investigacion es “Disefiar una propuesta de plan estratégico
de marketing digital para el crecimiento y mejora del posicionamiento de la empresa La Yunta, en
el segundo cuatrimestre del afio 2021.”, el cual se pretende lograr a través de tres objetivos
especificos, el primero busca determinar los factores generan problemas para el crecimiento de la
empresa La Yunta ubicada en la zona de Vazquez de Coronado durante el segundo cuatrimestre
del afio 2021, el segundo objetivo busca analizar la situacion actual de la empresa y los resultados
que han obtenido tras la aplicacion de estrategias de marketing en las redes sociales y el tercer
objetivo plantea elaborar una propuesta de marketing digital en redes sociales para la empresa La
Yunta , para el segmento de hombres y mujeres adultos, entre 25 a 45 afios, ubicados en el canton
central de San José, durante el segundo cuatrimestre del 2021.

La metodologia que se utilizo en esta tesis es de enfoque mixto y los instrumentos que se
emplean para la recoleccion de informacion y analisis de los datos son fuentes primarias de
investigacion utilizando entrevistas y cuestionarios, enfocados a la resolucién del problema

planteado. Ademas, se entrevistaran personas expertas en el tema como proveedores de insumo, un
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emprendedor en la rama y un representante del canal de distribucion, con el objetivo de buscar las
respuestas al problema planteado.

Con la interpretacion y el andlisis de los resultados que se obtuvo, una de las conclusiones
que indica la autora, es que, a nivel cultural, la bisuteria marca el deseo de las personas por
sobresalir, en Costa Rica desde las culturas indigenas se utilizaba la bisuteria en diferentes
materiales para adornar a las personas. Esa tendencia se mantiene en la actualidad, se logré concluir
producto de la encuesta aplicada que las personas que tienen gusto por la bisuteria han comprado
este tipo de producto, ya sea para uso propio o para regalo.

Finalmente, como recomendacion por un tema de costos y mercado cubierto, asi como la
actividad de los usuarios en redes sociales, se recomienda enfocar de una manera fuerte la campafia
de comunicacion mediante las redes sociales de mayor uso de la poblacion en estudios que segun
datos arrojados del trabajo cientifico son WhatsApp, Facebook e Instagram. A la vez, se insta a
tener una comunicacion directa con los clientes mediante dichos medios.

Este trabajo de investigacion representa un gran aporte para la tesis que se pretende
desarrollar, ya que es una PYME en la rama de bisuteria que busca plantear las estrategias y
parametros informativos para la puesta en practica de la propuesta de negocio.

La octava tesis nacional consultada es la de Valverde (2019), el tema de investigacion
corresponde a un “Plan de negocios para la creacion de una empresa virtual orientada al disero,
fabricacion y comercializacion de bisuteria fina y accesorios para hombres y mujeres de 18 a 45
anos” y se realizd en la Universidad Internacional de las Américas, para optar por el grado de
licenciatura en Mercadeo.

La investigacion plantea como objetivo general desarrollar un plan de negocio para la
creacion de una empresa virtual orientada al disefo, fabricacion y comercializacion de accesorios

y bisuteria fina para la venta a hombres y mujeres de 18 a 45 afios, mediante un estudio de mercado
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para el segundo semestre del afio 2019. Ademas, se proponen tres objetivos especificos, el primero
busca crear un panorama general de la empresa, para identificar el producto y la organizacion, el
segundo objetivo persigue analizar las caracteristicas de los productos a comercializar y por ultimo,
el tercer objetivo consiste en realizar una propuesta de comunicacion para la empresa orientada al
lanzamiento de la marca HUMA dedicada al disefo, fabricacion y comercializacién de accesorios
y bisuteria fina para la venta a hombres y mujeres de 18 a 45 afios.

La metodologia que se utilizo en esta tesis es de enfoque mixto y los instrumentos que se
emplean para la recoleccion de informacion y analisis de los datos son fuentes primarias de
investigacion utilizando entrevistas y cuestionarios, enfocados a la resolucion del problema
planteado. Ademas, se entrevistaran personas expertas en el tema como proveedores de insumo, un
emprendedor en la rama y un representante del canal de distribucion, con el objetivo de buscar las
respuestas al problema planteado.

Con la interpretacion y el analisis de los resultados que se obtuvo, una de las conclusiones
que indica la autora, es que, a nivel cultural, la bisuteria marca el deseo de las personas por
sobresalir, en Costa Rica desde las culturas indigenas se utilizaba la bisuteria en diferentes
materiales para adornar a las personas. Esa tendencia se mantiene en la actualidad, se logré concluir
producto de la encuesta aplicada que las personas que tienen gusto por la bisuteria han comprado
este tipo de producto, ya sea para uso propio o para regalo.

Finalmente, como recomendacion por un tema de costos y mercado cubierto, asi como la
actividad de los usuarios en redes sociales, se recomienda enfocar de una manera fuerte la campafia
de comunicacion mediante las redes sociales de mayor uso de la poblacion en estudios que segun
datos arrojados del trabajo cientifico son WhatsApp, Facebook e Instagram. A la vez, se insta a

tener una comunicacion directa con los clientes mediante dichos medios.



34

Este trabajo de investigacion es la que mas se relaciona y representa un gran aporte para la
tesis que se pretende desarrollar, ya que es una PYME en la rama de bisuteria que busca plantear
las estrategias y parametros informativos para la puesta en practica de la propuesta de negocio.
Antecedentes Internacionales

La primera tesis citada pertenece a Nisperuza (2023), el tema desarrollado corresponde a
un “Plan de negocios para la creacion de la empresa Natalia Joyeria Artesanal SAS”, se realizo
en la Universidad de Cordoba, en la facultad de Ingenieria Industrial, para obtener el titulo de
Ingeniero Industrial.

El objetivo general que plantea este estudio es crear un plan de negocios para la creacion
de una empresa que se dedique a la fabricacion y comercializacion de accesorios hechos a mano
en el municipio de Cotorra-Cordoba, para determinar su viabilidad en el mercado local y nacional.

Una de las conclusiones que se obtuvo en el proyecto, es que la promocion de la marca a
través de estrategias de marketing y la creacion de una experiencia de compra unica en el local de
ventas podrian aumentar la visibilidad y atractivo del negocio para los clientes y turistas, lo que
impulsaria su posicionamiento en el mercado y su éxito a largo plazo.

Ademas, se recomend6 la medicion y analisis de resultados para evaluar el desempefio del
negocio. Identificar areas de mejora y oportunidades de crecimiento, para asi tomar decisiones
informadas basadas en datos.

Esta tesis se relaciona con el proyecto de investigacion en curso y es de gran aporte, debido
a que ambos negocios se especializan en un mismo sector de mercado, como lo es la creacion de
joyeria artesanal, por ende, también se busca dar a conocer el detalle de los productos y servicios
que estos negocios ofrecen.

La segunda tesis consultada fue desarrollada por Bedoya et al., (2023), el tema abordado es

sobre una “Propuesta Plan de Marketing para el posicionamiento de la empresa “Casa
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Cosmeética” en el municipio de Obando Valle”, se llevd a cabo en la Universidad Antonio Narifio,
en la Facultad de Ciencias Econdémicas y Administrativas, para optar por el titulo de
Administracion de Empresas.

El objetivo general que se busca en esta tesis era disefiar un plan de marketing para la
empresa Casa Cosmética en el municipio de Obando Valle, el cual incrementara su
posicionamiento y presencia en el mercado. Dentro de los objetivos especificos que se
desarrollaron en este proyecto fueron describir la situacién actual con respecto al manejo del
marketing y promocion que se aplica en la empresa, elaborar una investigacion de mercado que
permitiera conocer el mercado objetivo, la percepcion de los clientes y las caracteristicas de la
competencia y disefiar estrategias de marketing que se adaptaran al negocio, con el fin de posicionar
la marca.

De acuerdo con los autores, la investigacion se caracteriza y propone un enfoque mixto, en
el cual se integran los métodos cualitativos y cuantitativos, citando la opinion de Hernandez et., al
(2014), que reitera que implementar un solo método en algunas investigaciones puede resultar
insuficiente y el método mixto cumple satisfactoriamente con los intereses del investigador”, tanto
lo cuantitativo y cualitativo se fusionan, brindando una investigacion mixta.

Se logrod concluir que gracias a la investigacion se logréo determinar cuéles eran las
estrategias de marketing que se debian implementar en la empresa Casa Cosmética en el municipio
Obando Valle para incrementar el posicionamiento de la marca y su presencia en el mercado.
Ademas, se logro identificar las caracteristicas de mercado potencial, del cliente ideal y los
elementos que se consideraban como fortalezas de los competidores en el mercado.

De acuerdo con lo antes mencionado, este proyecto de graduacion demuestra gran relacion

con la investigacion a realizar, debido a que ambos trabajos de investigacion persiguen objetivos
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similares y a través de éstos buscan incluir un plan estratégico de mercadeo que ayude a mejorar la
presencia y posicionamiento de la marca en el mercado.

La tercera tesis internacional consultada corresponde a Ramirez et, al. (2022), en su trabajo
de graduacion la autora propone un “Plan de negocio para la creacion de una empresa de
distribucion de bisuteria en la ciudad de Ibagué “Himalia” para el ario 2023”, se realiz6 en la
Corporacion Universitaria Minuto de Dios, en el Programa de Administracion de Empresas. El
objetivo general que plantea el estudio era disefar un plan de negocio para la creacion de una
empresa comercializadora de bisuteria en la ciudad de Ibagué.

En las conclusiones el autor menciona que gracias los resultados obtenidos se evidencia
que una tienda virtual de joyeria tendria éxito, ya que existe un mercado potencial interesado en
este tipo de productos y que usa el mecanismo de visitar sitios on-line para adquirir informacién o
realizar la misma compra.

Este trabajo final de graduaciéon muestra buena relacion con la tesis que se esta
desarrollando, debido a que ambos estudios buscan incluir un plan estratégico de mercadeo a
negocios que se encuentran dentro de un mismo enfoque de mercado y canal de comercializacion.

La cuarta tesis de caracter internacional, presentado por Barahona et al., (2022), se titula
“Plan de negocios para la creacion de una empresa orientada al disenio, produccion y
comercializacion online de ropa y accesorios femeninos con enfoque tradicional amazonico”,
realizado en la Escuela Superior Politécnica Litoral, para la obtencion del titulo de Magister en
Economia y Direccion de Empresas.

El objetivo general del proyecto era elaborar un plan de negocios para la creacion de una
empresa que se dedique a la fabricacion y comercializacion de accesorios hechos a mano en el
municipio de Cotorra — Cérdoba, para determinar su viabilidad en el mercado local y nacional” y

los objetivos especificos que se buscaban era realizar un estudio de factibilidad técnica que permita
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determinar si es factible el disefo, produccion y comercializacion del producto indicado, realizar
un estudio de mercado que permita conocer la demanda actual, insatisfecha y potencial; ademas de
los aspectos del mercado necesario para desarrollar el perfil del producto que se debe brindar y por
ultimo, realizar el estudio de la evaluacioén financiera identificando el tiempo de retorno de la
inversion, el valor presente neto y el periodo de recuperacion de la inversion para determinar la
rentabilidad del negocio.

La investigacion se realizé basados en un enfoque mixto; cualitativo porque recogia datos
e informacion procesada de otros estudios previos, ademds se realizaron entrevistas no
estructuradas como adicional al levantamiento de campo que sirvid para obtener opiniones y
criterios importantes por parte de expertos en el tema y es también cuantitativo al aplicarse un
modelo de atributos multiples de Fishbein, a una muestra no probabilistica establecida a
conveniencia, al azar y en un tiempo determinado desde enero a marzo de 2022. Ademas, que se
aplicé un cuestionario con 8 preguntas cerradas a las jefas de hogar de la ciudad de Macas, los
resultados permitieron establecer tablas y graficos estadisticos que fueron analizados e
interpretados respecto a los gustos, preferencias, evaluar el nivel de aceptacion y la intencion de
compra que tendré el nuevo producto, caracterizando al perfil del consumidor.

Como resultado de la investigacion, la autora logré concluir que, de acuerdo con los
indicadores recogidos por el plan de negocios, si es posible y recomendable implementarlo, con el
fin de evitar incurrir en errores a futuro en el desarrollo del negocio.

De acuerdo con la tesis mencionada, se puede concluir que muestra una buena relacion con
la investigacion a realizar, ya que ambos proyectos buscan desarrollar un plan estratégico de
mercadeo orientados en la comercializacion online de accesorios y que ademas son hechos a mano.

La quinta tesis es de Quintero (2021), en su estudio aborda el tema “Propuesta de Plan

Estratégico para la Mipyme Acreart bisuteria y accesorios ubicada en la ciudad de Bogota para
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el periodo 2021-2023”, realizado en la Universidad Catolica de Colombia, para optar por el titulo
de Ingeniero Industrial.

El objetivo general que plantea el autor es proponer la planeacion estratégica para la Pyme
Acreart Bisuteria y Accesorios a través de herramientas de andlisis de entorno y capacidades
internas de la empresa, con el fin de definir las lineas estratégicas que direccionen los procesos y
que permitan a la empresa ser competitiva en el sector, direccionar los esfuerzos en crecimiento en
ventas e inversiones que se realizaran para los proximos tres anos.

En el trabajo de investigacion se logré concluir que uno de los aspectos impact6é de manera
negativa a la empresa fue no tener consolidado un canal de ventas por internet o redes sociales, ya
que la pandemia obligd a muchas personas a empezar a realizar sus compras estos medios. Es muy
importante para la empresa contar con este tipo de canal de ventas, ya que es una tendencia que se
ha venido implementando.

Finalmente, para los temas de ventas virtuales se le recomienda a la empresa participar en
los diferentes programas o actividades que son ofrecidos por parte de la cdmara de comercio de
Bogota.

Esta tesis tiene gran relacion con el tema a desarrollar, ya que se trabaja con un
emprendimiento de hace 5 afios, donde se elabora bisuteria artesanal y que, ademas recoge toda la
investigacion, analisis y construccion de una propuesta de plan estratégico de mercadeo, que ayude
a optimizar los recursos y generar una ventaja competitiva.

La sexta tesis internacional fue realizada por Mazo et al., (2020), el tema de investigacion
corresponde a un “Disesio de un plan de mercadeo estratégico para empresa dedicada a la
produccion y comercializacion de joyeria artesanal, en el municipio de Santander de Quilichao en
el periodo 2019-2020", se realiz6 en la Universidad del Valle-Sede Norte del Cauca, para optar

por el titulo de Administracion de Empresas.
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El objetivo general de la investigacion se basa en realizar un disefio de plan de mercadeo
estratégico para una empresa dedicada a la produccion y comercializacion de joyeria artesanal en
el municipio de Santander de Quilichao en el periodo 2019-2020.

La investigacion se bas6 en un enfoque de tipo de estudio exploratorio, el disefio es no
experimental, ya que se planteard el disefio del plan de mercadeo para la empresa.

Dentro de las conclusiones que mencionan los autores, se concluyd que la ejecucion del
estudio de mercado dio a conocer el perfil de los clientes segun resultados de la segmentacion
demografica obtenida por medio de las encuestas realizadas dentro del Municipio Santander de
Quilichao, lo que permite tomar decisiones acertadas por que se trabaja con informacion real de
los movimientos de los compradores y competidores.

En la investigacion los autores recomiendan elaborar un portafolio de los productos que
ofrece la empresa el cual contenga informacion detallada de cada producto, esto permitira al cliente
conocer que la compafiia tiene una amplia variedad de disefios. Este portafolio serd un medio de
publicidad para la empresa, que puede ser enviado al cliente en fisico o virtual.

Esta tesis es de gran relevancia para el trabajo de investigacion que se desarrollara, ya que
aborda temas que se relacionan directamente con el proyecto, al ser una empresa que se dedica a
la confeccion de productos hechos a mano y ademads se centra en la importancia del marketing
estratégico para mejorar el desempefio de un emprendimiento dedicado a la rama de la joyeria
artesanal.

El séptimo trabajo de investigacion que se toma como antecedente para esta tesis, es la de
Arias et al., (2020), cuyo tema de investigacion es el “Diserio del plan de mercadeo digital para
Medifarma drogueria en la ciudad de Popayan”, se hizo en la universidad EAN, para obtener el

titulo de Maestria en Administracion de Negocios. El objetivo general es disefiar un plan de
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mercadeo digital que impulse el posicionamiento de MedifarmalJD Drogueria, en la ciudad de
Popayan.

Los autores hacen uso de una metodologia mixta que unifica el analisis de datos cualitativos
y cuantitativos, por medio de métodos y técnicas de la investigacion documental y de campo, con
el fin de conocer las herramientas que les ayudara a medir los resultados de su investigacion.

En la investigacion se concluye que como Popayan es una ciudad con una cultura
tradicional y conservadora, los clientes al momento de realizar compras toman las referencias de
otras personas; por esta razon, argumentan que, esta estrategia se podria potenciar positivamente,
mediante el uso de las redes como un canal de difusion entre consumidores. Ademas, expresan que,
con base en la investigacion y la informacion recolectada, Facebook e Instagram son las principales
redes sociales para la promocion y difusion de contenidos publicitarios, ademas de WhatsApp
Business para la atencion personalizada del cliente.

De acuerdo con lo antes mencionado, esta tesis resulta de gran relevancia para el proyecto
en estudio, ya que aporta informacion importante en cuanto a estrategias de marketing, ya que en
el proyecto propuesto se busca crear este tipo de herramientas, que permitan al emprendimiento
Meraki Design un mejor desarrollo y competitividad en el mercado.

La octava tesis es de Garcia (2020), el tema de investigacion consiste en un “Plan de
negocios para crear una empresa que fabrique y comercialice jabones naturales”, se realiz6 en la
Universidad de Chile, para optar por el grado de Magister en Gestion y Direccion de Empresas.

En la investigacion se propone como objetivo general elaborar un plan de negocios que
permita la fabricacion de jabones naturales en Guatemala y los comercialice a Estados Unidos para
ser vendidos en la plataforma de Amazon Estados Unidos y que en un plazo de 2 afios logre

comercializar USD 100,000 dolares anualmente.
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La metodologia empleada para el estudio es de enfoque mixto, mediante la cual, con el uso
de la escala de Likert, se busca dar respuesta al problema en investigacion planteado.

Segun el analisis del entorno realizada a través de herramientas como el PESTEL, 5 fuerzas
de Porter, analisis de competidores y la investigacion de mercado. Se concluy6 que se encuentra
en un entorno favorable para realizar el plan de negocio. Finalmente se concluye con la propuesta
diferenciadora de la marca Rainforest es ofrecer jabones naturales de la mas alta calidad utilizando
ingredientes organicos certificados, cuidando al medioambiente, veganos, libre de crueldad animal
y elaborados por la comunidad indigena.

Este trabajo muestra buena relacion con la tesis en desarrollo, pues ambos negocios fabrican
y comercializan sus productos y buscan diferenciacion en estos, ademas de que la venta de los

productos de realiza a través de plataformas digitales.
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Marco Teorico

En este capitulo se ofrece al lector conceptos tedricos que son necesarios para desarrollar
la investigacion. Asimismo, es importante mencionar que los conceptos y términos que aqui se
detallan, son de beneficio y de aplicacion para el emprendimiento Meraki Design y futuras
investigaciones que tengan relacion con el tema en estudio.

Arias (2021), sefiala que:

El marco teodrico es un proceso de la investigacion que implica la busqueda cientifica del

investigador, este debe realizar una indagacion exhaustiva en textos, articulos cientificos,

tesis, foros, reportes de organizaciones gubernamentales y no gubernamentales, informes
de patentes, materiales audiovisuales y hasta paginas de internet alineados a su situacion
problematica, objetivos, preguntas y el tema del estudio en concreto. Debe asegurarse de

que la informacién que tome de estos documentos sea valida y confiable (p. 21).

Dicho esto, lo que se busca en este capitulo es brindar los conceptos tedricos que
contribuiran a la creacién del plan de mercado y den soporte al desarrollo del proyecto de
investigacion.

Marketing

Gordon et al., (2023), define el marketing como:

Crear y satisfacer las necesidades y deseos de los consumidores, mediante el cual conjuntos

de individuos obtienen lo que requieren y desean a cambio de alglin bien o servicio de valor.

El marketing estudia, observa, crea y planea todos los recursos y actividades dentro y fuera

que afecta o beneficia a la empresa, cuyo objetivo principal es satisfacer las necesidades y

deseos de un conjunto de personas que se encuentran insatisfechas y asi lograr utilidad por

ello. (pp. 10-11).
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Como mencionan los autores en la cita anterior, el marketing es una herramienta
indispensable y de implementacion necesaria para cualquier empresa, independientemente de su
tamafio y enfoque, pues a través de esta herramienta es posible conocer el mercado, detectar y
analizar cuéles son mis clientes y con ello, cudles son las necesidades que se prevé satisfacer.

De este modo, el marketing desempefia un papel de relevancia en la sociedad, es una
herramienta que puede ser utilizada en las organizaciones como estrategia de gestion, con el
propdsito de mejorar los productos y servicios que se ofrecen.

Tipos de Marketing
1. Marketing Tradicional

El marketing tradicional abarca estrategias publicitarias y promocionales que se han sido
utilizadas durante afios, antes de la era digital. Esto incluye television, radio, medios impresos,
vallas publicitarias y correo directo. Lo que se busca principalmente es llegar a una audiencia
amplia y hacer que la marca sea reconocida a través de repetidas exposiciones.

Es importante mencionar que este tipo de marketing continua siendo relevante y es dirigido
a grupos concretos, vale destacar que segun la edad hay personas que prefieren los medios
tradicionales, como por ejemplo revistas o el periddico.

2. Marketing de Marca

Se refiere a la implementacion de multiples estrategias orientadas a construir y consolidar
una identidad empresarial fuerte. Estas acciones integradas buscan generar conexiones
significativas con el piblico y contribuir al crecimiento sostenido de la marca.

El marketing de marca utiliza varias estrategias para crear una imagen fuerte, todas estas
acciones de forma conjunta hacen que la marca crezca y se relacione de forma cercana con los

clientes.
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3. Marketing Directo

El marketing directo es una forma de llegar a los clientes de manera personal y directa. Usa
diferentes canales para enviar un mensaje especifico o una llamada a la accién. Busca obtener una
respuesta inmediata de los posibles clientes, lo que hace que sea un enfoque de marketing eficiente
y ftacil de medir.

Permite a las empresas comunicarse con sus clientes de forma personalizada, a través de
canales especificos como el correo electronico, mensajes de texto, llamadas telefonicas o redes
sociales, por ejemplo.

Email Marketing. Este se considera una de las principales modalidades del marketing
directo, ya que permite una comunicacion rapida, segmentada y econdémica con los clientes o
prospectos a través del correo electronico.

4. Marketing de Guerrilla

Es una estrategia creativa y econémica que busca captar mucha atencion y participacion del
publico. Esta estrategia apuesta por la creatividad y el ingenio para generar un impacto significativo
y fomentar la interaccion, incluso con presupuestos reducidos.

5. Marketing de Producto

Esta modalidad se centra en vincular el disefio y desarrollo de un producto con su
posicionamiento y comercializacion. Se trata de una estrategia fundamental, ya que tiene como
objetivo garantizar que el producto llegue al publico adecuado y tenga la acogida esperada en el
mercado.

6. Marketing de Rendimiento

Se basa en un modelo de compensacion ligado directamente a los resultados obtenidos. Las

empresas pagan en funcion de los logros especificos de la campafia, como clics, ventas o

conversiones, lo que lo convierte en un enfoque altamente medible y orientado a la eficiencia.
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7. Marketing Relacional

Este enfoque tiene como proposito establecer vinculos duraderos con los clientes,
priorizando la fidelizacion por encima de las ventas esporadicas. Se dice que conservar a un cliente
es mucho mas rentable que captar uno nuevo.

8. Marketing Experiencial

Es una estrategia que busca crear experiencias memorables y significativas que conecten
emocional y sensorialmente al cliente con la marca. A través de experiencias Unicas, se pretende
generar una conexion duradera que fortalezca la relacion entre el consumidor y la empresa.

9. Marketing Digital

El marketing digital consiste en todas las estrategias de mercadeo en la web para que un
usuario del sitio virtual concrete su visita y complete una accion que se ha planeado
tempranamente, integra estrategias técnicas muy diversas y pensadas exclusivamente para el
mundo digital.

Este tipo de marketing actualmente es uno de los mas utilizado, ya que abarca diferentes
estrategias para llegar a un publico méas amplio y segmentado. Este concepto de marketing digital
resulta relevante para esta investigacion, ya que se busca generar una propuesta de atraccion de
clientes y posicionamiento de productos del emprendimiento virtual Meraki Design a través del
uso de las redes sociales.

Marketing de Contenidos. Implica la creacion y distribucion de contenido relevante y
valioso para atraer y retener a una audiencia especifica. Esto incluye blogs, videos, infografias, e-
books y otros formatos.

Este tipo de marketing permite fortalecer el vinculo con los consumidores al proporcionar
contenido informativo y entretenido que genere valor, ayudando a mantener la atencion de la

audiencia y mejorar el posicionamiento de marca.
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Marketing de Afiliados. Es una estrategia mediante la cual las empresas recompensan a
personas o entidades que promueven sus productos. Los afiliados generan trafico o ventas a través
de enlaces en sitios web, blogs, redes sociales o correos electronicos, y reciben una comisioén por
cada conversion lograda gracias a su intermediacion.

Este modelo se basa en la colaboracion, donde el afiliado actia como un intermediario que
impulsa las ventas, beneficidandose econdmicamente por cada resultado obtenido.

Marketing de Redes Sociales. El marketing de redes sociales se enfoca en utilizar
plataformas como Facebook, Instagram, Twitter y LinkedIn para promocionar productos,
interactuar con los clientes y aumentar la visibilidad de la marca. Permite segmentar audiencias,
generar engagement y aprovechar el poder del boca a boca digital.

Para poder aprovechar las ventajas del marketing digital, se necesita un medio por el cual
se pueda postear y aumentar la popularidad y visibilidad; actualmente, se utilizan las redes sociales
con este fin.

Figura 1.

Tipos de Marketing y Redes Sociales

TIPOS DE MARKETING

MARKETING | MARKETING | MARKETING | MARKETING | MARKETING | MARKETING | MARKETING | MARKETING MARKETING
TRADICIONAL | DE MARCA DE GUERRILLA | DE PRODUCTO § RENDIMIENTO§ RELACIONAL § EXPERIMENTAL DIGITAL

MARKETING
DE CONTENIDOS

EMAIL
MARKETING

MARKETING
DE AFILIADOS

MARKETING
REDES SOCIALES|

oo fifI

Fuente: Elaboracién propia.
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Redes Sociales

Las redes sociales son una serie de plataformas digitales que permiten la conexion e

interaccion entre diversas personas, asi como la difusion ilimitada de informacion. Su

potencial para conectar con la audiencia ha hecho que sean casi una herramienta

imprescindible en el entorno empresarial. (MP Software, 2021, parr. 1).

En la actualidad, las redes sociales representan un medio fundamental para la comunicacioén
entre personas, asi como una plataforma estratégica para la interaccioén entre las marcas y sus
consumidores.

Son plataformas digitales o virtuales que tienen un lugar en el mundo del internet y permiten
el uso de distintas aplicaciones o programas en un mismo lugar, buscando satisfacer las necesidades
del publico.

En el caso del emprendimiento Meraki Design, actualmente se emplean las redes sociales
de Facebook, Instagram y WhatsApp.

Principales Redes Sociales que predominan en Costa Rica
v Facebook

Contintia siendo una de las redes sociales con mayor penetracion y utilizacion en el pais.
Esta plataforma permite a los usuarios mantener contacto con familiares y amigos, compartir
contenidos y participar en comunidades de interés comun. Para las organizaciones y
emprendimientos, Facebook ofrece herramientas para segmentar audiencias, crear paginas
empresariales y realizar campanas publicitarias que fomentan la interaccion directa y el
compromiso con los usuarios.

v' Instagram
Instagram ha experimentado un crecimiento significativo, principalmente entre los jovenes.

Su formato visual se vuelve ideal para compartir imagenes y videos, es muy util para las marcas
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que desean comunicar mensajes atractivos y generar vinculos emocionales. Presenta funciones
como las historias y los reels que permiten la difusion de contenidos dindmicos y un mayor alcance.
v' TikTok

La popularidad de TikTok ha crecido con rapidez, especialmente entre las generaciones mas
jovenes. Su formato de videos cortos y creativos permite a las personas y marcas explorar nuevas
formas de comunicacion, conectando de manera mas cercana y auténtica con su publico objetivo a
través de tendencias y desafios virales.
v" WhatsApp

WhatsApp es una de las aplicaciones de mensajeria mas utilizadas en el pais, se ha
consolidado como una herramienta esencial para la comunicacion personal y también comercial.
Con herramientas como WhatsApp Business, las marcas pueden ofrecer atencion al cliente de
forma personalizada, gestionar pedidos y enviar promociones directamente a sus clientes.
v" YouTube

La plataforma de YouTube es la principal fuente de contenido en video dentro del pais,
utilizada para diversos fines, desde el entretenimiento hasta la educacion. Para las marcas, esta red
social es un canal valioso para generar contenido de valor y realizar campafas publicitarias
segmentadas.

Ademas, las colaboraciones con influencers locales potencian el alcance y la credibilidad
de los mensajes.

Todas estas plataformas conocidas como redes sociales constituyen un importante aporte en
los negocios en general, ya que ofrecen multiples oportunidades para la interaccidon social y

comercial en Costa Rica.
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Plan Estratégico de Marketing

Seglin Garcia et al., (2024) “El plan de marketing fija una serie de politicas de marketing
para lograr los objetivos de la empresa, asi como su mision”. (p. 23).

Un plan de marketing se define como el documento escrito donde una o varias personas de

una organizacion especialistas en marketing resumen de forma sistematizada y estructurada

lo que se conoce sobre la organizacion y el mercado e indican como pretende la empresa
alcanzar sus objetivos de marketing, detallando los medios de accidon (plan de accién)
traducidos en términos de costes y resultados.

La elaboracién de un plan de marketing detallado facilita una guia a los gestores de

marketing, describiendo directrices que han de seguirse para alcanzar los objetivos. Este

documento se ha convertido en un instrumento que debe estar orientado al cliente y a la
competencia, siendo una herramienta fundamental para responder a las condiciones
cambiantes del mercado. La longitud y alcance del plan varian en funcién de la empresa,

aunque por lo general el alcance es anual. (Garcia et al, 2024, pp. 23-24).

De acuerdo con las citas anteriores, el plan estratégico de mercadeo es un documento que
guia a una empresa para alcanzar sus objetivos, cumplir su mision y vision. Es como un mapa que
indica qué hacer, como hacerlo y cudndo hacerlo, usando herramientas como el producto, el precio,
la promocion y el lugar donde se vende. Ayuda a las empresas a organizar las acciones de marketing
de forma clara, paso a paso, para lograr los objetivos tanto a corto, mediano y largo plazo.

Con un plan de marketing, se logra un marco para establecer las prioridades del trabajo en
las organizaciones, con el fin de realizar tareas de forma efectiva, es por esto por lo que llevar a
cabo dicho plan de accidn sea cual sea la naturaleza del negocio suma valor, aporte y beneficios a

las empresas.
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Etapas del Plan Estratégico de Marketing

Garcia et al., (2024, pp. 23-36) describe las siguientes etapas:
Anadlisis de la Situacion

El primer paso en la elaboracion de un plan de marketing consiste en realizar un analisis de
la situacion actual de la organizacion, este diagnostico contempla tanto factores externos como
internos que inciden en el desempefio.

Entre los aspectos externos se consideran elementos como la competencia, el mercado
objetivo, los clientes actuales y los perfiles de consumidores ideales, comunmente denominados
buyer personas.

Estos perfiles se convierten en insumos clave para la formulacion de estrategias y la
definicion de tacticas dentro del plan de marketing, asi como para su posterior ejecucion.

En cuanto al analisis interno, este abarca la estructura organizativa, los recursos financieros

y humanos disponibles, la mision y los objetivos del negocio. En conjunto, el estudio de

ambos factores busca responder a interrogantes fundamentales acerca de la posicion actual

de la empresa, el contexto en el que opera, su trayectoria y las metas que persigue. (Garcia

et al., 2024, p. 30).

Para llevar a cabo esta evaluacion, la herramienta de analisis DAFO es fundamental, ya que
permite identificar las fortalezas y debilidades internas, asi como las oportunidades y amenazas del
entorno. El uso del DAFO resulta relevante, porque facilita la definicion de estrategias orientadas
a potenciar las oportunidades detectadas y a reducir o contrarrestar los posibles riesgos.
Determinacion de Objetivos

Una vez realizado el analisis de la situacion inicial del negocio, es necesario definir los

objetivos de marketing.
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Para que los objetivos cumplan con la funcion de orientar y guiar la estrategia, es importante
que se formulen bajo el criterio SMART, este enfoque establece que los objetivos deben ser
especificos, medibles, alcanzables, relevantes y limitados en el tiempo. (Garcia et al., 2024,

p. 34).

Es decir, después de conocer el punto de partida del negocio, se procede a determinar las
metas que se desean alcanzar. La correcta definicién de estos objetivos constituye la base de un
plan de marketing s6lido, ya que permite seleccionar las estrategias mas adecuadas, decidir qué
acciones ejecutar y establecer indicadores que hagan posible evaluar si dichas acciones estan siendo
efectivas.

Elaboracion y Seleccion de Estrategias

Son los caminos de accion que dispone la empresa para alcanzar los objetivos previstos;

cuando se elabora un plan de marketing estas deberan quedar bien definidas de cara a

posicionarse ventajosamente en el mercado y frente a la competencia, para alcanzar la

mayor rentabilidad a los recursos comerciales asignados por la compania. (Garcia et al.,

2024, p. 36).

Es fundamental reconocer que la estrategia debe realizarse a partir de un diagndstico
completo de la organizacion y su entorno, esto implica analizar los puntos fuertes y débiles de la
empresa, asi como las oportunidades y amenazas presentes en el mercado. Asimismo, es necesario
considerar los factores internos y externos que afectan el desempefio.

Plan de Accion
El plan de accidn convierte en acciones y programas concretos las estrategias formuladas.
Se detalla la forma en que las estrategias de marketing se convertirdn en una accion

especifica, siendo sus componentes: proposicion (;qué se hard), calendario (;cuéndo se
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hara?), responsable (;quién se encargara de hacerlo?) y coste (;cuanto costara?). (Garcia et

al., 2024, p. 35).

Para que las estrategias seleccionadas sean efectivas y coherentes, es fundamental elaborar
un plan de accidon que permita alcanzar los objetivos establecidos. Cada objetivo puede lograrse
mediante diferentes enfoques estratégicos, los cuales requieren la implementacion de tacticas
concretas, asegurando el uso adecuado de los recursos humanos, técnicos y financieros disponibles
para lograr los resultados del plan de marketing.

Ademas, las tacticas del plan se integran dentro del marketing mix, combinando de manera
estratégica las distintas variables del marketing. La eleccion y aplicacion de estas acciones debe
basarse en el andlisis previo de la situacion de la empresa, considerando los factores internos y
externos, asi como los hallazgos obtenidos del analisis DAFO.

Establecimiento de Presupuesto

Una vez definidas las acciones a realizar, es necesario contar con los recursos para llevarlas
a cabo. En este punto, el presupuesto juega un papel importante, porque permite organizar el gasto
seglin los programas de trabajo y los plazos establecidos.

Meétodos de Control

El control es la tltima etapa del plan de marketing, viene a actuar como un agente de
supervision de la gestion para evaluar el grado de cumplimiento de los objetivos, lo antes
mencionado es importante que se realice a medida que se implementan las estrategias y tacticas
definidas.

Este control tiene como propoésito identificar posibles fallos, riesgos o desviaciones que
vayan a influir de forma negativa o positiva, para asi poder aplicar de manera oportuna las medidas

correctoras necesarias.
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Etapas del Plan Estratégico de Marketing
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La misidn le dice al mundo lo que la empresa desea lograr, cuales son sus objetivos, en qué

medios se va a apoyar para conseguirlo y a quienes esta dirigido, es decir al publico objetivo.

Lamision es el motivo de ser de la existencia de una empresa, por que define lo que pretende

cumplir en un entorno especifico, lo que la empresa hace en el presente y la manera como

se dirige a diferentes publicos objetivos, tales como accionistas, colaboradores,

consumidores, comunidad y gobierno. La mision es el cuadro fundamental para alinear

mejor la toma de decisiones (p. 36).
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Vision
La vision es aquella que indica hacia donde se dirige u orienta la empresa a mediano o largo
plazo y sirve para orientar las decisiones. Es aquella que trasciende de la misién y da una
propuesta al futuro de una empresa, es decir que sirve de rumbo para tomar decisiones, el
crecimiento, transformacion y competitividad del negocio (Gorddn et al., 2023, p. 36).
Con respecto a la cita anterior, la vision de una empresa es lo que quiere llegar a ser en el
futuro, ya sea a mediano o a largo plazo. También ayuda a las organizaciones a decidir como crecer,
mejorar y competir en el mercado.
Valores
Los valores son aquellos principios y conductas que posee una empresa para el
funcionamiento y cumplimiento de los objetivos. Son las creencias y conceptos basicos de
una empresa, influyen en su comportamiento y orientan la toma de decisiones. Son un
conjunto de elementos que se usa de guia y razén a los colaboradores que forman parte de
la empresa y asi analizar y calificar los comportamientos de los miembros de la
organizacion (Gordon et al., 2023, p. 37).
Publico Meta
De acuerdo con Arenal et al., (2025) “Un mercado objetivo es un grupo especifico de
clientes potenciales, es un recorte demografico y conductual al que una empresa pretende llegar
con sus productos y esfuerzos de marketing en los fundamentos del marketing digital” (p. 8).
La organizacion debe tener claro cudl es el nicho o espacio vacio del mercado que desea
abarcar, para asi tener una idea de a qué tipo de clientes dirige su producto, puesto que, de no ser
asi, habria grandes pérdidas a una organizacion por no realizar un estudio previo de a qué publico

planea llegar.
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Buyer Persona

Segun Retana et al., (2022) el buyer persona se refiere a “la representacion ficticia de los
clientes ideales; describiendo sus caracteristicas, necesidades, problemas, quejas comunes y todo
lo que ayude a una empresa a comprenderlos mejor” (p. 125).

Una empresa debe saber quiénes son sus clientes, donde estan, qué hacen, cudl es su poder
adquisitivo, cudles son sus motivaciones y diversos factores que ayuden a conocer de forma mas
profunda a sus clientes.

Cuando el buyer persona estd definido, brinda la pauta a una empresa para definir sus
estrategias de venta, publicidad, mensaje, social media, experiencia de usuario en la pagina web o
un plan de contenidos que den respuesta a las preguntas o quejas de sus clientes.

Ventajas del Buyer Persona

v Mayor conocimiento de la audiencia: para la creacion del buyer persona se realizan entrevistas
y andlisis de las herramientas de comunicacion multidireccional que posee la empresa.

v’ Optimizacion de recursos empresariales: cuando se cuenta con un buyer persona elaborado
correctamente, logrard que los esfuerzos empleados en el desarrollo de las estrategias de
marketing se ejecuten de forma eficiente.

v" Tipo y estilo de contenido: cuando se obtiene mas informacion del publico objetivo se conocen
sus inquietudes, intereses y necesidades; ademés de informacion sociodemografica, la cual
permite una idea mas clara del tipo de tematicas a llevar a cabo.

v Localizar a el buyer persona en la web: ¢l perfil del buyer persona permite saber cémo
interactuan los usuarios y clientes potenciales. Conocer estos datos se traduce en una estrategia

de marketing exitosa y certera.
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v' Es importante tener una imagen mental clara de buyer persona: consiste en reunir

informacion que no solo ayudara a crear contenido, sino a la estrategia mediante la cual se va

adar a conocer ese contenido y la seleccion de canales mediante los cuales se realiza la difusion.

Figura 3.

Ejemplo de Buyer Persona.

=S
CARLOS Profesional:
EMPRENDEDOR Es un emprendedor de corazdn.
25-35 Aﬁos Ha trabajado para pagarse sus estudios y
formaciones.
DEMOGRAFIA _ - _
No tiene experiencia en el sector online.
E mpren dedor Es su primera experiencia en el

Vive en Barcelona.
Ingresos: 2k-35k anuales.
Soltero.

=S SSesSsae———1
Antecedentes:

Ha trabajado para pagar sus estudios y
no le gusta trabajar para otras personas.

Tiene una espinita de querer crear su
propio proyecto, algo que sea suyo.

Se inspira en sus referentes de
emprendedor.

Objetivos y retos:

Crear un negocio online del que pueda
vivir de el completamente y ser un
nomada digital.

Hacer crecer su negocio y expandirse a
nivel internacional en ventas.

ecommerce y marketing online.

g SSSS =L -
Preferencias:
Muy ligado a la filosofia Kaizen. Trata de
aprender algo nuevo cada dia.

Prefiere formacion online, ya que le
permite asi marcar su ritmo.

Lee muchos libros sobre empresa.

Acude a eventos y formaciones online o

Hobbies

Lectura de libros relacionados con la
empresa y desarrollo personal.

QUIERO VIVIR
DE MI
PROYECTO
ONLINE.

Deportes que le permiten distraerse y

La comida y el cine.

ejercitarse, como el fitness o calistenia

presenciales de expertos del sector.

Escucha podcast sobre emprendimiento
y marketing online.

Cémo podemos ayudarle |

Con contenido que le ayuda a formarse
para aplicar en su negaocio.

Buyer Persona:
Emprendedor Online.

e T = T St ST T

Servicios de consultoria y asesoria sobre
marketing online y ecommerce,

Aprende todo lo que necesitas saber sobre
marketing digital para montar tu negocio
online y hacer que funcione.

A través de ebooks y descargables
especificos de un lema.
1 S =
Copy de venta

Fuente: Revista Tips Empresariales, Google.
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Segmentacion de Mercados

Gordoén et al., (2023) define la segmentacion de mercado como “el proceso de dividir un
mercado total en distintos grupos los cuales permiten que las empresas conozcan realmente a los
consumidores y puedan enviar mensajes personalizados a la audiencia y asi captar nuevos clientes”.
(p. 15).

De acuerdo con la cita anterior, la segmentacion de mercados es una estrategia fundamental
en el ambito del marketing, que ayuda a dividir un mercado amplio en grupos mas pequefios. El
proposito es poder identificar las necesidades, intereses y comportamientos de los consumidores,
de modo que la empresa pueda disefar propuestas de valor mas adecuadas para cada grupo.

Identificar mercados insatisfechos es esencial para el crecimiento y desarrollo de cualquier

empresa o negocio. Con una excelente atencion al mercado, el negocio puede construir una

relacion y un buen nombre, esto no tiene precio como una herramienta de mercadeo para el

futuro. (Gordon et al., 2023, p. 15).

A través de la segmentacion, las organizaciones logran orientar esfuerzos de marketing de
manera mas eficiente y focalizada, concentrandose en aquellos segmentos que comparten
caracteristicas comunes, ya sea de tipo demografico, geografico, conductual o psicografico.

La segmentacion de mercados es beneficiosa para las empresas, ya que facilita la creacion
de productos y servicios personalizados, asi como la implementacion de campafias publicitarias
relevantes y atractivas para un grupo objetivo.

Para Meraki Design, es muy importante realizar la segmentacion de los clientes, ya que, al
dividir la audiencia en diferentes grupos, con distintas necesidades e intereses, ayudaria a
potencializar los recursos y aumentar las ventas, impactando positivamente en el crecimiento del

emprendimiento.
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Tipos de Segmentacion
Gordon et al., (2023):

Segmentacion Geogrdfica
La segmentacion geografica permite ubicar geograficamente a los consumidores reales o
potenciales de un producto o servicio. Es decir, en qué lugar y en que entorno se desarrolla
el segmento. Para esta segmentacion se divide algunos aspectos importantes tales como:
pais, ciudad, region y clima en el cual se intenta alcanzar. (Gordon et al., 2023, p. 17).
Dentro de sus ventajas permite identificar grupos mas especificos y significativos de

consumidores, la empresa enfoca sus esfuerzos de marketing y ayuda a que los productos o

servicios que se ofrecen en el mercado logren alcanzar un buen posicionamiento.

Segmentacion Demogrdfica
La segmentacion demografica parte el mercado en grupos pequenos. Ayuda identificar a
las empresas con exactitud cudl es el comportamiento de los consumidores y a su vez ayuda
a desempefiarse mejor. Este tipo de segmentacion ayuda a formar e identificar a las personas
en un mercado especifico para un bien o servicio en funcion a los datos demograficos como
edad, género, estado civil, profesion, cultura, raza, nacionalidad y estatus socioeconémico.
(Gordonm et al., 2023, p. 19).

Segmentacion Psicogrdfica
La segmentacion psicografica es una forma de dividir a los compradores en pequefios
grupos dependiendo las particularidades psicologicas. Es decir, captar su personalidad,
estilo de vida, deseos, anhelos, sentimientos e intereses. La segmentacion psicografica es
necesaria para que una marca pueda crear una relacion solida con el consumidor, permite
adecuar el producto y servicio para que se alinee a las expectativas del cliente (Gordon et

al., 2023, p. 19).
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El entorno demografico permite obtener informacion valiosa para identificar el publico
objetivo, por ejemplo, a través del analisis de los gustos, ocupacion y preferencia de las personas.
El emprendimiento Meraki Design puede enfocar esfuerzos en segmentos de personas
interesadas en adquirir accesorios Unicos, hechos a mano, que reflejen estilo propio y originalidad.
Segmentacion Conductual
La segmentacion conductual es el proceso de agrupar a los consumidores de un bien o
servicio dependiendo de su situacion y comportamiento al tiempo de realizar la compra.
Este tipo de segmentacidn permite al producto o servicio realizar un analisis antes de poner
en venta en el mercado, en este proceso se analizan las pautas de consumo y uso que tiene
los consumidores con relacion al producto y como se va a promocionar para tener una venta
efectiva. Al momento de realizar la compra los consumidores toman en cuenta los aspectos
de precio, lealtad con la marca y hacen una comparativa de productos con relaciéon a lo que
la empresa ofrece (Gordon et al., 2023, p. 19).
Figura 4.

Tipos de Segmentacion de Mercado

N

Segmentacion Geografica Segmentacién Demografica
Ubicar geograficamente a los Partir el mercado en grupos
consumidores reales o potenciales pequeinos basandése en
de un producto o servicio variables demograficas

Segmentacién Psicografica Segmentaciéon Conductual
Captar las particularidades Agrupar a los consumidores de
psicolégicas de los consumidores un producto o servicio depen-

diendo de su comportamiento

Fuente: Elaboracién propia.
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Microentorno

Kotler et al. (2012), mencionan que son “todos aquellos participantes cercanos a la empresa
que afectan su capacidad para servir a sus clientes; es decir, la empresa, proveedores,
intermediarios de marketing, mercados de clientes, competidores y publicos”. (p. 66).

Es fundamental entender lo que sucede en el interior de una empresa para su buen
funcionamiento; esto permite tener una idea mas clara de como actuar antes las diversas situaciones
que se presenten. Es todo lo que sucede en el interior de una empresa que puede afectarla positiva
0 negativamente.

Elementos del Microentorno
La empresa

Gordén et al., (2023) define que “son factores en los cuales comprende ciertos
procedimientos que afectan el desempefio y ayudan a fortalecer las decisiones. La empresa esta
conformada por gerencia, finanzas, compras, fabricacion y contabilidad.” (Gordon et al., 2023, p.
23).

En un emprendimiento creativo y en auge, como lo es Meraki Design, los factores
organizacionales desempefan un papel clave en el funcionamiento y crecimiento del negocio, ya
que impactan directamente en la sostenibilidad, desarrollo y buena toma de decisiones de éste. Tal
es el caso de la fabricacion de la bisuteria, lo que requiere tiempo suficiente y previa planificacion.
Proveedores

Gordon et al., 2023, dice que los proveedores se refieren a “la disponibilidad de abasto y la
escasez de insumos, entre otros. Son aquellas empresas que proporcionan recursos a la empresa

para producir los bienes y servicios” (p. 23).
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En el caso de Meraki Design, los proveedores juegan un papel fundamental, ya que la
disponibilidad o escaseces de insumos afectan directamente el desempefio y capacidad para fabricar
bisuteria personalizada y de alta calidad.

El disponer con materiales como metales, cristales, piedras, hilos y otros insumos es esencial
para garantizar la continuidad de la produccion y cumplir con los tiempos de entrega y pedidos
solicitados por los clientes.

Intermediarios

De distribucion fisica, servicios de marketing y financieros, son empresas del canal de

distribucion que ayudan a la compafiia a encontrar clientes o a efectuar ventas con ellos. Se

incluyen dentro de este grupo mayoristas y minoristas que compran y revenden mercancias

(Gordon et al., 2023, p. 24).

Su funcién es promocionar, vender y distribuir los recursos de la empresa a sus
consumidores. Para Meraki Design es importante que los productos se trasladen de forma
adecuada, por tal razon la logistica, empaque y coordinacién de envio con las empresas que
desarrollan esta labor, es vital.

Competidores

Gordon et al., 2023, define a los competidores como “aquellos que venden o fabrican el
mismo bien o servicio que la empresa. La empresa tiene que lograr una ventaja estratégica al
posicionar sus ofertas con mas fuerza que las ofertas de los competidores.” (p. 24).

El emprendimiento al estar dedicado a la fabricacién y venta de bisuteria enfrenta una
competencia constante tanto de negocios establecidos como de emprendimientos emergentes que
ofrecen productos similares. Mas adelante se identificard la principal competencia de Meraki
Design, con el fin de desarrollar una ventaja estratégica que permita al emprendimiento destacar

en el mercado costarricense.
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Publicos

“Son conocidos también como stakeholders. Un grupo cualquiera que busca un beneficio
real o viable en la capacidad de una organizacioén para alcanzar sus objetivos, pueden publicos
financieros, gobierno, locales” (Gordon et al., 2023, p. 23).

Identificar y gestionar adecuadamente a estos grupos de interés, ya sean clientes potenciales,
inversionistas o posibles socios, es fundamental para buscar relaciones sostenibles, que fortalezcan
la imagen y generen un entorno favorable para el negocio.

Clientes

Constituye el factor mas imprescindible en el entorno debido que son una de las partes de

la relacion de intercambio. Es la parte mas influyente en la compaiiia, ya que buscan

satisfacer las necesidades y atraerlos, puesto que por medio de los consumidores se pueden

cumplir las metas establecidas por la organizacion. (Gordoén et al., 2023, p. 23).

Los clientes no solo son compradores, sino que influyen en la evolucion de la marca. En el
caso de Meraki Design las preferencias, gustos y expectativas determinan qué disefios se crean,
qué materiales se utilizan y como se entregan los productos, ya que el objetivo principal es cumplir
las necesidades y expectativas.

Figura 5.

Factores del Microentorno
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Macroentorno
Gordon et al., (2023) define el macroentorno como:
Todos aquellos elementos que no interactiian en el elemento de la empresa, sin embargo,
influyen. Son fuerzas externas, debido que, ocurre fuera de la empresa y no se tiene control
de ello, sin embargo, favorece como también afecta a la empresa (p. 24).
De acuerdo con la cita anterior comprende todos los factores externos que influyen positiva
0 negativamente en una organizacion; estas fuerzas no se pueden controlar.
Elementos del Macroentorno
Son factores incontrolables por la empresa y que se deben de vigilar para identificar
oportunidades y conocer amenazas:
Entorno Demogrdfico
Es aquel que divide el mercado en grupos mas pequenos, a su vez ayuda a comprender el
comportamiento del consumidor. También hace referencia al tamafio de la poblacion,
Mientras mas grande sea la poblacién mas posibilidad de negocio. En este factor se estudia
las poblaciones humanas en edad, género, ocupacion y otros (Gordén et al, 2023, p. 24).
El analisis del entorno demografico permite tomar decisiones informadas. Entender las
tendencias demograficas busca anticipar cambios en la demanda del mercado.
Entorno Economico
El entorno econdmico consta en ofrecer mayor valor a los compradores, es una tendencia
conocida como marketing de valor. Influye el desempleo, tasa de inflacion, PIB y tasa de
interés. Estos se relacionan directamente con el poder de compra y las tendencias los
consumidores en cuanto a sus gastos. Por lo que se determina que la economia de los

consumidores afecta la demanda y frecuencia de compra (Gordén et al., 2023, p. 24).
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Entender el entorno econdémico es muy importante para definir estrategias de precio,
promocion y ventas. En épocas de estabilidad econdmica, es mas probable que los consumidores
estén dispuestos a invertir o adquirir productos como accesorios, que no son de uso basico, pero
suelen representar un valor emocional o simbolico. Sin embargo, en periodos de incertidumbre o
contraccidén econdmica, la demanda puede disminuir, ya que los consumidores tienden a reducir
gastos no esenciales.

Entorno Tecnologico

El factor tecnolégico es la fuerza mas poderosa que determina el destino de la empresa. Los

cambios tecnoldgicos pueden favorecer como crear nuevos productos y tener nuevas

oportunidades. Uno de los problemas de este factor y que afecta a la empresa es que los

ciclos de vida de los productos sean mas cortos (Gordon et al., 2023, p. 24).

La tecnologia es capaz de transformar los procesos productivos, los canales de
comercializacion y las formas de interactuar con los consumidores, a través de plataformas
digitales, como las redes sociales por mencionar uno.

Los avances tecnologicos ofrecen a las organizaciones herramientas que permiten optimizar
procesos operativos, de produccion y comunicacion. Por ejemplo, disponer de diferentes medios
de pagos, lo cual impacta positivamente en la experiencia del cliente.

El factor tecnologico es una herramienta poderosa para impulsar el crecimiento de Meraki
Design. Aprovechar la innovacion, mantenerse actualizado y adaptarse a los cambios tecnologicos
son condiciones esenciales para que el emprendimiento se muestre competitivo en el mercado
actual.

Entorno Cultural
Es el conjunto de operaciones y estrategias que tiene como objetivo aumentar el interés

cultural mediante la expansion, publicidad y ayudando en el proceso, para la formacion o
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fortalecimiento en la imagen de la empresa. Los valores culturales y religiosos son vital

para la toma de decisiones dentro del marketing, debido a que influye de manera directa

con la preferencia y comportamiento de compra de los consumidores, por tanto, afecta
directamente al producto o servicio, como también la comunicacion. Influye la religion, el

lenguaje, costumbre, valores y atributos. (Gordon et al, 2023, p. 25).

En el caso de Meraki Design, que se dedica a la fabricaciéon y venta de bisuteria
personalizada, el entorno cultural tiene un impacto directo en el disefio de los productos, la
preferencia de los colores, materiales y la comunicacion con los clientes. Al considerar elementos
como las creencias religiosas o las costumbres locales, la marca puede desarrollar colecciones que
conecten emocionalmente con el publico, respeten sus valores y de esta forma crear identidad con
la marca.

Entorno Politico

Consiste en analizar los factores politicos que condicionan la forma que se desarrollan los

negocios, ya sea en leyes, instituciones gubernamentales y grupos de presion que influyen

en diferentes organizaciones e individuos en una determinada sociedad y limita o

desfavorece las estrategias de la empresa (Gordon et al., 2023, p. 26).

Costa Rica se caracteriza por tener un sistema democratico estable, lo cual genera un
ambiente favorable para el desarrollo empresarial. No obstante, los emprendimientos deben
ajustarse a leyes y normativas locales, asi como normativas laborales, sanitarias y comerciales,
dependiendo del tipo de actividad.

Adicionalmente, se debe cumplir con los requisitos que imponen instituciones como el
Ministerio de Hacienda, el Ministerio de Economia, Industria y Comercio (MEIC), la Caja

Costarricense de Seguro Social (CCSS) y las Municipalidades, que regulan permisos de operacion.
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Entorno Natural

Se refiere a “los recursos que resultan afectados por las actividades de marketing; es
fundamental tomar en cuenta la importancia, con el fin de que el ambiente no se vea afectado por
la promocién o creacion de productos” (Gordon et al., 2023, p. 26).

Para los emprendedores es importante contribuir con el bienestar ecologico del pais y
conectar con los valores de los clientes. Meraki Design no solo tiene la responsabilidad de
minimizar el impacto ambiental, sino que también busca convertir la sostenibilidad en un valor
diferenciador de marca, atrayendo a consumidores conscientes que respetan el entorno.

Figura 6.

Factores del Macroentorno

Fuente: Gordon et al., (2023).
FODA
Segun Huerta (2020), el analisis FODA es:
Una herramienta clave para hacer una evaluacion pormenorizada de la situacion actual de

una organizacion o persona sobre la base de sus debilidades y fortalezas, y en las
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oportunidades y amenazas que ofrece su entorno. Es también una metodologia de trabajo

que facilita la toma de decisiones (p. 16).

El analisis FODA es una herramienta que sirve para entender y analizar cémo esta una
empresa en un momento determinado. Esta herramienta es util porque permite ver con claridad la
situacion actual y asi tomar decisiones informada sobre qué hacer en el futuro, ya sea para crecer,
solucionar problemas o enfrentar riesgos.

Sirve para que cualquier empresa o particular pueda tomar las mejores decisiones basadas

en un analisis pormenoriza- do de la situacion considerando tanto los factores internos

(fortalezas y debilidades) como los factores externos que le afectan (oportunidades y

amenazas). Es una herramienta de facil uso y de rapida implementacion por lo que deja sin

excusas a todos aquellos que habitualmente adoptan decisiones estratégicas poco razonadas

y razonables (Huerta 2020., p.17).

De acuerdo con la cita anterior, se puede decir que la matriz FODA es una herramienta
clave en la gestion del marketing porque permite a las empresas evaluar la situacion actual y su
entorno. Ademas, que ayuda a las organizaciones a conocerse mejor, por lo que su aplicacion es
fundamental, porque permite identificar las fortalezas y debilidades internas, asi como las
oportunidades y amenazas. Es clave para que se pueda planificar de buena forma y asi poder tomar
decisiones estratégicas.

Ademas, el FODA es fundamental para planificar y disefiar estrategias de marketing
efectivas, ya que permite adaptar las acciones de la empresa a los cambios del entorno, incluyendo
factores tecnoldgicos, econdmicos y de competencia. De esta manera, se asegura que las estrategias
no solo respondan a los objetivos internos, sino que también sean coherentes con las condiciones

que presente el mercado.
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Los objetivos planteados para cada variable (producto, precio, plaza y promocion),

determinaran las estrategias y tacticas a desarrollar para conseguir lo propuesto. Es clave

que en este proceso se tenga principio de realidad y se trabaje con la circunstancias y

recursos actuales de la compafia (parr. 23).
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De acuerdo con la cita anterior, se puede decir que las 4P o también conocidas como
marketing mix, es uno de los componentes claves que las empresas deben de gestionar, ya que
puede impactar eficaz y positivamente en el desarrollo del producto y a nivel empresarial.

Para que esto funcione, es fundamental tener en cuenta la realidad actual de la empresa. No
se trata de idealizar, sino de trabajar con lo que realmente se tiene, y adaptar las estrategias a esas
condiciones.

Segun Campines (2024), la mezcla de mercado es:

es esencial para cualquier empresa, ya que ayuda a definir su propuesta de valor, atraer y

retener clientes, competir en el mercado y generar ingresos. El equilibrio adecuado de sus

elementos es crucial para el éxito a largo plazo de una empresa y su capacidad para
adaptarse a las cambiantes condiciones del mercado. Al comprender y gestionar estos
elementos de manera eficaz, las empresas pueden mejorar su posicionamiento en el

mercado y aumentar su rentabilidad (p. 4).

La implementacion de las 4P ayuda a que el producto tenga éxito en el mercado, al crear un
producto que se ajusta a lo que el cliente necesita y que cumple con las caracteristicas definidas en
una estrategia de marketing, las 4P brindan el apoyo técnico y soporte necesario para lograrlo.
Producto

Gordon et al., (2023) sefiala que un producto “es cualquier cosa capaz de satisfacer un deseo
o una necesidad, resultado de un trabajo intencional. Puede ser un bien, un servicio o una idea y,
por lo tanto, puede ser intangible o tangible”. (p.30).

De acuerdo con la cita anterior, el producto es un elemento clave del marketing mix, que se
refiere a cualquier bien o servicio que una empresa ofrece a sus clientes, que debe ser disefiado y

desarrollado teniendo en cuenta las necesidades del mercado objetivo.
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Precio

De acuerdo con Gorddn et al., (2023) “el precio es el monto de dinero especifico que el
cliente debera pagar para obtener el producto o servicio. En este sentido, se debera definir la
estrategia de precios a utilizar” (p. 33).

Seglin la definicion anterior, el precio en el marketing mix es el valor monetario asignado a
un producto o servicio el cual desempena un papel fundamental en la decision de compra de los
clientes, asi como en la rentabilidad y la posicién competitiva de la empresa en el mercado.

Es vital que las organizaciones deban considerar varios factores al establecer el precio
adecuado y pueden utilizar diferentes estrategias de precios para lograr sus objetivos de negocio.
Plaza

Desde el punto de vista de Gordén et al., (2023) plaza “se refiere a las acciones que realiza
la empresa para que el producto esté disponible en los establecimientos donde los consumidores
van a comprarlo” (p. 33).

Como lo explica el autor la plaza o distribucion, es uno de los elementos claves en el
marketing mix, pues se refiere a como una empresa asegura que sus productos o servicios lleguen
a los clientes en el lugar y momento adecuado.

Una estrategia de distribucion eficaz puede marcar la diferencia entre el éxito y el fracaso
de un producto en el mercado.

Promocion

Gordon et al., (2023) afirma que:

La promocion hace referencia a los medios en los cual las empresas informan, convencen,

persuaden y recuerdan de manera directa o indirecta acerca del producto o servicio que

ofrecen a un publico objetivo. Son las acciones del marketing utilizadas para la
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comunicacion y la difusion de un producto o un servicio, en ese sentido, se refiere a las

multiples formas de dar a conocer el producto (p. 35).

De acuerdo con la cita anterior, la promocidn se centra en informar, persuadir y recordar a
los clientes sobre los productos o servicios de una empresa.

A través de estrategias como la promocion, publicidad, relaciones publicas, promociones de
ventas y marketing en redes sociales, las empresas pueden aumentar la visibilidad de la marca,

generar interés en sus productos y, en ultima instancia, impulsar las ventas.

Figura 8.
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Estrategia de Marketing

Segun Moreno et., al (2022) las estrategias de marketing “representan un conjunto de planes
y tacticas ideales para incrementar la comercializacion y las ventas de las organizaciones, estas
estrategias son diversas y deben ser aplicadas de acuerdo con los objetivos planteados por cada
organizacion” (p. 2).

De acuerdo con la cita anterior, las estrategias de marketing son herramientas
indispensables para las organizaciones, ya que brindan apoyo y soporte en el logro de los objetivos,
asi como el posicionamiento en el mercado.

Tipos de Estrategias de Marketing

Existe una diversidad de estrategias de marketing que pueden ser aplicables a cualquier
organizacion, a continuacion, se describen las principales:
Estrategias de Crecimiento

En el mercado de hoy en dia, la competencia es tan fuerte que las empresas cada vez ganan
menos por cada venta, esto hace que las estrategias de crecimiento sean muy importantes, ya que
se convierten en herramientas aplicables para mantener margenes ganancias.

En otros casos, crecer no es solo una opcion, sino la inica manera de que las empresas se
mantengan vigentes en el mercado, mas cuando éste cambia rapidamente. Sin embargo, es
importante resaltar, que al crecer las empresas obtienen beneficios significativos, gracias al
aumento de sus ventas y es posible que su mayor tamafio, impacte en su posicionamiento.

De acuerdo con Moreno et al., (2022) ‘‘la matriz de Ansoff es una de las principales
herramientas de direccion estratégica para las empresas que tienen por objetivo el crecimiento, esta

también es conocida como matriz producto mercado’’ (p. 32).
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Tabla 1.

Tipos de Estrategias de Crecimiento segun Ansoff

Tipo de Estrategia Descripcion Ejemplos
Penetracion en el Incrementar la participacion en | Aumentar consumo, atraer
mercado el mercado actual con productos | clientes de la competencia.

actuales.

Desarrollo del mercado | Introducir productos actuales en | Expansion geografica, venta
nuevos mercados o segmentos. online, nuevos distribuidores.

Desarrollo del producto | Crear nuevos productos o Nuevos modelos, mejoras de
modificar los existentes parael | calidad, ampliacion de lineas.
mercado actual.

Diversificacion Lanzar nuevos productos en Nuevas lineas en sectores
nuevos mercados. distintos, diversificacion total.

Fuente: Elaboracién propia.
Competencia

Arenal et al., (2025) “el analisis de la competencia consiste en identificar a los principales
competidores, ya sean competencia directa o indirecta, con una investigacion que revele las
fortalezas y debilidades en comparacion con las que tenga el emprendedor” (p. 73).

Comprender este término es fundamental en el desarrollo de las empresas, puesto que
permite tener una idea mas clara de la dindmica actual, ya que existe mucha competitividad y
ofrecer exclusividad es un reto.

Este término es comentado por los autores Ariza et al. (2021), como “Las empresas que
ofrecen un mismo bien o servicio, o que satisfacen a través de una oferta comercial diferente una

misma necesidad en la clientela”. (p. 145).
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El objetivo de este tipo de analisis es ganar una ventaja competitiva en el mercado y mejorar

la estrategia de negocios. Sin el analisis de la competencia es muy dificil saber qué hacen los demas

para ganar clientes dentro del publico objetivo.

El informe de analisis de la competencia puede incluir lo siguiente Arenal et al (2025):

Analisis del mercado objetivo de la organizacion: Se refiere a la identificacion y estudio
del publico al que la empresa y los competidores dirigen sus productos o servicios. Este
analisis incluye datos demograficos, preferencias de consumo, comportamiento de compra
y segmentacion del mercado. Conocer el perfil del cliente ideal permite desarrollar
estrategias personalizadas y enfocadas en satisfacer necesidades reales.

Detalles acerca del producto o servicio con respecto a los de la competencia: Esta seccion
compara las caracteristicas, beneficios y atributos del producto o servicio que ofrece el
negocio frente a los de sus principales competidores. Incluye aspectos como calidad,
disefio, variedad, funcionalidad, materiales, empaques y personalizacion, permitiendo
identificar ventajas competitivas o aspectos que deben mejorar.

La participacion en el mercado, ventas y recaudacion actuales y proyectadas: En este
punto se analiza el nivel de presencia y desempefio comercial de la empresa y sus
competidores en términos de participacion de mercado, volumen de ventas y niveles de
ingresos. Ademas, se pueden incluir proyecciones futuras con base en tendencias, historial
de crecimiento o comportamiento del mercado.

Comparacion de precios: Este punto revisa como se posicionan los precios de los productos
o servicios frente a los de la competencia. El andlisis puede revelar si una organizacion esta

compitiendo por precio (bajo costo), por diferenciacion (precio medio o alto con mayor
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valor agregado) o por exclusividad. Esto es clave para definir la estrategia comercial

adecuada.

o Un anadlisis de la estrategia para redes sociales y marketing: Consiste en observar y
evaluar como los competidores se comunican con la audiencia, qué canales utilizan, el tipo
de contenido que publican, la frecuencia y nivel de interaccion. También se examinan
campaifias, promociones, colaboraciones y posicionamiento digital. Esta informacion ayuda
a identificar oportunidades de mejora o inspiracion para nuevas estrategias.

o Diferencias de evaluacion de los clientes: Este andlisis se basa en la percepcion del cliente
sobre los productos y servicios ofrecidos por la empresa y sus competidores. Se pueden
utilizar opiniones en redes sociales, valoraciones en plataformas de venta, encuestas o
resefias. Comprender como valoran los clientes a cada marca es fundamental para ajustar
la propuesta de valor y mejorar la experiencia del consumidor.

KPI de Marketing

Segiin Gomez et al., (2022):

Son siempre métricas, medibles y cuantificables, que determinan numéricamente una

variable, como ingresos, gastos, nimero de visitas, etc. Los KPI estdn directamente

relacionados con los objetivos marcados dentro de la estrategia o el plan de marketing anual.

Un KPI siempre sera una métrica, pero una métrica no sera siempre un KPI (p. 61).

Los KPI son indicadores que permiten evaluar las estrategias de un negocio, especialmente
en redes sociales, proporcionando datos objetivos y cuantificables, que ayudan a determinar la
efectividad de las acciones implementadas.

A través de los KPI las empresas pueden medir el grado de satisfaccion que presentan los

clientes y también medir las ventas de los servicios o productos que se ofrecen.
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Dicho esto, un KPI es una herramienta que se usa para medir y saber como estan
funcionando las estrategias de marketing implementadas en los negocios. Es una herramienta que
ayuda a definir si las cosas van bien o mal, a través de los datos suministrados.

Caracteristicas de los KPI segun el método S.M.A.R.T.

v' Especificos: son concretos en cuanto a lo que se mide, un KPI debe ser claro y concreto. No
debe dar lugar a interpretaciones subjetivas, sino centrarse en un aspecto particular del
desempefio. Por ejemplo, en lugar de decir “mejorar las ventas”, un KPI especifico seria
“incrementar las ventas mensuales de bisuteria personalizada en un 15%”.

V' Medibles: su principal funcion es expresar de forma numérica cierto indicador, todo KPI debe
poder cuantificarse. Su funcidn principal es mostrar resultados de forma numérica o porcentual,
lo que permite evaluar si se estan cumpliendo los objetivos establecidos. Un KPI medible
facilita el seguimiento del progreso y la toma de decisiones basadas en datos.

v Alcanzables: es cuando se establecen objetivos realistas seglin capacidades y posibilidades.
Los indicadores deben estar disefiados en funcion de la realidad del negocio y sus capacidades
actuales. Establecer metas muy ambiciosas o inalcanzables puede generar frustracion y
desmotivacion. Por ello, es importante que los objetivos reflejados en los KPI sean retadores,
pero factibles dentro de los recursos disponibles.

V" Relevantes: expresan factores claves del trabajo. Un KPI debe enfocarse en los aspectos mas
importantes y estratégicos del proyecto o negocio. No se trata de medir todo, sino de seleccionar
aquellos indicadores que realmente aportan valor y estan alineados con los objetivos generales
de la empresa.

V' Time-based: porque se mide en determinado periodo de tiempo. Todo KPI debe estar asociado

a un plazo definido. Es decir, debe especificarse en qué periodo de tiempo se espera alcanzar
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el objetivo, ya sea semanal, mensual, trimestral o anual. Esto permite controlar el avance,
identificar retrasos y realizar ajustes si es necesario.
Tipos de KPI
Los KPI en marketing indican que el resultado positivo o negativo de las estrategias, se
puede medir teniendo en cuenta el alcance de la audiencia, la tasa de clics y la tasa de conversion.
Figura 9.

Tipos de KPI por Fases del Funnel de Marketing Digital

OPTIMIZACION CONVERSION RETORNO
(COMUNICACION Y MARCA) (COMERCIALES) (VENTAS)
» Total de sesiones » Total de leads, e Total de

por canal calidad del lead y e transacciones
» Tasa de engagement compras comerciales ¢ Total de ingresos
« Porcentaje de « CPL periodificado

crecimiento de la e CRenfocada en » VMP

comunidad social generaciondeleads * CR
* Total de interacciones u oportunidadés « CPA

comerciales e ROI

Fuente: Elaboracion propia.
Gomez et al., 2023, divide los KPI en tres grupos:
1 Optimizacion (comunicacion y marca)
Los objetivos de esta fase de medicion se alinean con impactar a las personas correctas
en el momento apropiado para que la primera visita a la web de la marca sea lo mas

rentable posible para la estrategia digital tanto en el corto como en el medio y en el largo
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plazo. Es decir, se trata de optimizar las fases de conocimiento de marca y
consideracion. (Goémez et al., p. 62).

Estos KPI estan relacionados directamente con el alcance de los canales de comunicacion
de la marca. Analiza si los mensajes enviados a los buyer persona estan llegando y si estos los estan
procesando y respondiendo.

Total, de sesiones por canal. Este es un KPI da el impacto real de la comunicacion digital

de la marca por los canales organicos, como los perfiles sociales o el posicionamiento en

buscadores. Al cruzar este KPI con el de calidad de usuario, se esta monitorizando el alcance

real y la calidad de las acciones de comunicacion de la marca. (Goémez et al., p. 124).

Este indicador ayuda a medir el impacto real que tiene la comunicacion digital de la marca
a través de medios en los que no se paga publicidad directa, como es el caso de Instagram,
Facebook, TikTok, etc.

Al analizar este KPI, se observa a cudntas personas realmente estad llegando el contenido
que la marca comparte y como interactiian con éste, sin necesidad de inversién en anuncios y
publicidad pagada. En resumen, ayuda a ver la efectividad de las estrategias organicas de
comunicacion y marketing digital.

Tasa de engagement. Mide el impacto de las comunicaciones y los contenidos de la marca

dentro del propio ecosistema social. Es decir, medir si la comunidad esta interactuando con

lo que la marca publica. La tasa de engagement relaciona el total de interacciones con el

total de comunidad de seguidores (Gomez et al., p. 124).

Este KPI es muy ttil para emprendimientos como Meraki Design, ya permite ver el tamafio
de la audiencia, el interés de éstos y el vinculo con la marca. También ayuda en la estrategia, para
ver qué tipo de contenido le gusta mas a la audiencia (reels, videos, historias, entre otros) y de esta

forma las empresas pueden implementar, ajustar las publicaciones y contenido que se hace.
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Este indicador ayuda a saber qué tan conectada estd la comunidad de seguidores con la
marca, a través de las interacciones como la cantidad de seguidores, me gusta, comentarios, veces
compartidos, etc.

Porcentaje de crecimiento de la comunidad social. Este KPI proporciona de manera

periddica el crecimiento de los seguidores respecto al periodo anterior. Es importante no

solo hacer el seguimiento mensual, sino el acumulado. Para que tenga mas valor se debe
interrelacionarla con la tasa de engagement, el total de sesiones y el total de conversiones

de redes sociales. De esta manera se tiene muy medido el objetivo. (Gémez et al., p. 124).

Este KPI refleja la evolucion de la marca, en cuanto al nimero de seguidores en redes
sociales, durante un periodo determinado al comparandolo con un periodo anterior.

Ademas, permite saber el nivel de atraccion que genera la marca y ver la efectividad de las
estrategias de contenido, promociones, colaboraciones o campanas digitales.

Para Meraki Design, este KPI es muy util para revisar la efectividad de los esfuerzos en
redes sociales y tomar decisiones estratégicas como invertir mas en contenido visual, reels,
giveaway, colaboraciones con influencers u otros emprendimientos.

Total de interacciones. Es un KPI de segundo nivel que se controla con la tasa de

engagement, pero que se puede medir en momentos puntuales de la estrategia digital. Por

ejemplo, en campafias de comunicacion potentes o en fases estacionales, como el Black

Friday (Gémez et al., p. 125).

A través de este KPI se puede evaluar la cantidad total de acciones que los usuarios realizan
sobre el contenido publicado por una marca, es util en temporadas especificas que se crean

campaias especiales, por ejemplo, San Valentin y Navidad.
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2. Conversion (comerciales)

Conseguir la conversion de un usuario significa que realice la accidon especifica que se

quiere: hacer clic en un enlace, realizar una compra, rellenar un formulario, descargarse un

archivo, registrarse, etc. Los objetivos de esta fase de medicion se alinean con alcanzar los
objetivos de conversion, macro y micro, de la marca. Hay que lograr estas acciones, pero
siempre bajo la lupa de la rentabilidad (aumentar los ingresos y reducir los costes), tanto en

el corto como en el medio y en el largo plazo. (Gémez et al., p. 70).

Los KPI de esta area estan relacionados directamente con la consecucion de leads u
oportunidades comerciales y por tanto con la fase de conversion

Total de leads, calidad del lead y compra (purchase) comercial. Esta serie de KPI son

criticos para analizar y mejorar todo el proceso comercial una vez que la estrategia digital

ha captado el lead. Lo primero es definir los pasos minimos por los que un lead transitara

hasta convertirse en una venta (Goémez et al., p. 122).

Para Meraki Design, un lead puede ser cualquier usuario que consulta por disponibilidad de
bisuteria personalizada, materiales o precios a través de Instagram, WhatsApp o Facebook. Este
dato permite evaluar si la estrategia digital no solo genera interés, sino ventas reales.

CPL Costo por Lead. Es clave para no perder la rentabilidad en la estrategia, da el pulso

de la inversion o el esfuerzo econdmico realizado digitalmente. Al igual que en el caso del

CPA, hay que buscar el 6ptimo para cada modelo de negocio digital. Porcentaje de leads

por canal. Este KPI proporciona el pulso de los esfuerzos digitales (acciones y campanas

realizadas). (Gomez et al., p. 122).

Meraki Design al ser un emprendimiento pequeiio no dispone de recursos suficiente para
invertir en publicidad, este KPI ayudaria a tomar decisiones informadas, sobre donde invertir

recursos o cuales canales garantizan mejores resultados.
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CR enfocado a la generacion de leads o de oportunidades comerciales (Corvesion

Rate). Los canales de adquisicion son pieza clave de apoyo en cualquier estrategia

comercial que se precie. En este sentido es fundamental controlar la tasa global de leads y

luego cada una de las CR del funnel comercial para optimizar cada fase del proceso que

lleva al usuario a convertirse en lead. (Gomez et al., p. 123).

Este KPI es muy importante en una estrategia digital, especialmente cuando el objetivo es
captar leads (clientes potenciales) o generar oportunidades comerciales reales. Es decir, que ayuda
a medir el porcentaje de usuarios que realizan una accion deseada, como llenar un formulario,
enviar un mensaje directo, suscribirse o solicitar precios de los productos.

3. Retorno (ventas)

El autor Gémez et al., (2023) comenta que el objetivo de esta fase de medicidon “consiste en
que todas las acciones digitales de la marca sean lo mas rentables posible tanto en el corto como
en el medio y en el largo plazo”. (p. 78).

Estos KPI estan relacionados directamente con el incremento de las ventas, sea por
estrategias de captacion de nuevos clientes o la retencidon de éstos.

Total de transacciones. “Para saber el total de ventas en unidades realizadas en el periodo
analizado. El total de transacciones se relaciona directamente con el total de ventas y el VMP”
(Gémez et al., p. 120).

Este KPI es fundamental en negocios de venta directa al consumidor, como lo es Meraki
Design, ya que ofrece un parametro claro para medir el crecimiento y la actividad comercial.

Total de ingresos periodificado. Gémez et al., indica que “el periodo puede ser diario,
semanal, quincenal, mensual, etc., y la comparativa debe hacerse con el mismo periodo anterior y

con el mismo periodo del afio pasado en porcentaje” (p. 121).
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Este KPI no solo ayuda a monitorear el crecimiento o estancamiento de las ventas, sino que
también permite detectar estacionalidades, tendencias y momentos clave para intensificar
estrategias comerciales o de marketing.

Valor Medio por Pedido (VMP). Se trata fundamentalmente de monitorizar el precio

medio por pedido vendido, pues junto al CPA da el beneficio real que se pretende alcanzar.

El objetivo siempre es como minimo alcanzar el VMP medio del sector para después poder

superarlo mediante una de las técnicas de subida estratégica de precios: reduccion de costes,

ajuste de las promociones y descuentos, etc. (Gomez et al., p. 121).

Monitorear el VMP permite a los negocios optimizar su estrategia de precios, ajustar su
oferta de productos y asegurar que las inversiones en marketing y publicidad se traduzcan en
beneficios reales y sostenibles.

Conversion Rate o tasa de conversion (CR). “Es un KPI basico que se relaciona el total
de usuarios y el total de conversiones, dando la efectividad de conversion del sitio web, del canal
de trafico o de la campafia de publicidad o de email marketing” ((Gomez et al., p. 122).

Para un emprendimiento como Meraki Design, controlar el CR permite saber qué tan bien
estan funcionando sus esfuerzos para atraer y convertir usuarios en compradores, optimizando sus
recursos y mejorando su rentabilidad.

Costo por Adquisicion (CPA). “Es un KPI para controlar y optimizar la inversion. Si se
logra reducir el coste de cada cliente, se es méas rentables” (Gomez et al., p. 122).

Este indicador refleja cudnto le cuesta a la empresa adquirir un cliente real, es decir, cuanto
dinero se invierte para lograr una conversion final, como una compra de bisuteria, por ejemplo.
Medir y reducir el CPA permite mejorar la rentabilidad, optimizar los canales de adquisicion y

tomar decisiones estratégicas mas inteligentes respecto al presupuesto publicitario.
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diferencial con la competencia y el que ayuda a mejorar el modelo digital. Un buen ROI

sostenido en el tiempo genera rentabilidad a la marca y es el objetivo nimero uno que hay

que conseguir en cualquier estrategia digital que se precie (Gomez et al., p. 122).

El ROI es un indicador financiero, que muestra cuanto dinero gana la empresa por cada

unidad monetaria invertida en una acciéon. Monitorear el ROI permite tomar decisiones informadas

sobre las inversiones en publicidad, contenidos y plataformas digitales.

Tabla 2.
Tipos de KPI'S
Fase Enfoque { KPI principales
Optimizacion Miden alcance y efectividad de los | 1. Total de sesiones por
(Comunicacién y Marca) canales de comunicacion; evalian canal
o la llegada y respuesta de los buyer | 2 Tasa de engagement
S 3. Porqenjta] e de
crecimiento de la
comunidad social
4. Total de interacciones
Conversion Se centran en generacion de leads | 5. Total de leads, calidad
C ) y oportunidades comerciales, del legd y compras
(Comerciales) midiendo eficiencia de las comerciales
ACCIONES. 6. CPL (Costo por Lead)
7. CR (Conversion Rate)
enfocada en leads
Retorno Evalian impacto economico: | 8. Total de transacciones
ventas, retencion de clientes y | 9- TOt?ll ' de  ingresos
(Ventas) acciones de  upselling/cross- periodificado
ellfiig 10. VM_P (Valor Medio del
Pedido)
1. CR (Conversion Rate)
12. CPA  (Costo  por
Adquisicion)
13. ROI  (Return  on
Investment)

Fuente: Elaboracién propia.
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Marco Metodologico
Enfoque de la Investigacion

A partir de cudndo se da inicio al proceso investigativo, es muy importante definir el
enfoque que se empleard en el proyecto, para tener una vision clara que oriente este proceso.

Mediante este capitulo se explica el enfoque y el disefo en la investigacion. Se abordan los
diferentes tipos de enfoques y se delimitardan las fuentes utilizadas para la obtencion de
informacion. Asimismo, se explican los instrumentos utilizados para el desarrollo del proyecto y
se fundamenta las razones del por qué se eligen cada una de las unidades de analisis.

Segun Fuentes et al., (2020), “la metodologia corresponde a un conjunto de métodos y
técnicas que aplica el investigador. Se pueden aplicar procedimientos propios o de otros autores
con el fin de tener efectividad en el experimento” (p. 57).

La investigacion representa una serie de acciones, cuyo fin es indagar y conocer aspectos
relevantes en torno al tema en estudio, para asi conseguir informacién que sustente el trabajo.
Descripcion del Negocio

Meraki Design es un pequefio emprendimiento dedicado a la elaboracion y venta de
bisuteria artesanal, se fabrican accesorio como pulseras, aretes y collares en su mayoria para
mujeres, pero también para hombres, que pueden ser de diferentes disefios e inclusive
personalizados.

La idea de negocios nace en el afio 2022 durante la pandemia del Covid 19, principalmente
como un hobby y seguidamente se fue convirtiendo en una oportunidad para generar ingresos.
Actualmente se ha convertido en un negocio de fabricacion de bisuteria artesanal, que busca suplir
las necesidades de sus clientes, brindando un servicio de venta personalizada, asesoramiento de los

productos y generando un valor agregado en la post venta de los productos.



87

Logo

Informacion General del Negocio
Direccion:
Mercedes Sur, Heredia.
Facebook:

---https://www.facebook.com/Meraki-Design-104669105358437/

Instagram:

https://www.instagram.com/merakidesigncr/profilecard/?1gsh=MTJvMWhwM2J1MGozY g==

Correo electronico:

merakidesigncr@outlook.es

WhatsApp:

6355-5103


https://www.facebook.com/Meraki-Design-104669105358437/
https://www.instagram.com/merakidesigncr/profilecard/?igsh=MTJvMWhwM2J1MGozYg==
mailto:merakidesigncr@outlook.es
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Enfoque de la Investigacion

En este apartado se expone el enfoque de la investigacion junto con el marco metodologico
empleado, ya que estos elementos orientan el proceso investigativo y permiten dar respuesta a los
objetivos planteados, ademas de facilitar una comprension mas profunda del tema en estudio.

Segun Gordon et al., (2023):

El método de investigacion es un conjunto de técnicas orientadas a una investigacion y el

uso de herramientas determinadas para la obtencioén de resultados. Es una manera eficaz

para conseguir informacion notable y de manera segura (confiable), para poder entender,

verificar, corregir o aplicar el conocimiento (p. 20).

Enfoque Cuantitativo

Segun Gordon et al., (2023):

La investigacion cuantitativa permite recolectar y analizar datos para comprender

promedios o frecuencias entre relacion de causa efecto para contesta preguntas de

investigacion y comprobar hipodtesis establecidas previamente mediante un andlisis

estadistico. Una de las herramientas para la recoleccion de datos: Encuestas/cuestionarios y

observacion (p. 21).

La fortaleza del enfoque cuantitativo radica en su capacidad para generar resultados que
pueden ser generalizados y comparados entre diferentes grupos o variables. Esto lo convierte en
una herramienta especialmente valiosa en estudios que requieren mediciones objetivas y la
evaluacion de efectos cuantificables. Por ejemplo, en investigaciones de mercado sobre la
preferencia de consumidores hacia productos especificos, el enfoque cuantitativo proporciona
datos numéricos que permiten realizar analisis comparativos y tomar decisiones informadas

basadas en evidencia concreta.
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Sin embargo, es importante reconocer que el enfoque cuantitativo puede no capturar la

complejidad y la riqueza de la experiencia humana de la misma manera que lo hace el enfoque

cualitativo. Por esta razon, es crucial seleccionar el enfoque mas adecuado en funciéon de los

objetivos de la investigacion y la naturaleza del fendémeno estudiado.

Saldafa et al. (2023), consideran que:

La investigacion cuantitativa es un enfoque de investigacion se orienta en medir y analizar

fendmenos a través de datos numéricos, empleando técnicas estadisticas para establecer

patrones y relaciones cuantificables. Ademas, se centra en realizar medicion y analizar los

fendmenos a través de datos numéricos y estadisticas. También, busca establecer relaciones
causales y patrones (p. 60).

Este tipo de enfoque es util cuando se buscan comparar resultados o tomar decisiones
basadas en datos reales. Por ejemplo, si se quiere saber qué producto prefieren los clientes, se puede

hacer una encuesta con muchas personas, contar las respuestas y analizar los resultados.
Figura 10.

Caracteristicas de la investigacion Cuantitativa

La investigacion cuantitativa

'a ) ) R’ ' ™y - T il
Objetivo Disefio Muestra Recoleccidn ] [ Anadlisis de ]
de datos= dAatne
- . o v L. -y -
- a
( Prediccion, \ ) ) /_ Instrumentos f Analisi \"
control redetermina :
- Grande, P estadistico.
descripcion, Predetermin T dos .
By ado = Comparacion de
confirmacid = (ordenadores,
T representa resultados con
- tiva escalas, prediccionesy
comprobaci pruebas, tudios previos
on de cuestionanos)
- AN & A \ )

Peérez (1994)

Fuente: Libro metodologia de la investigacion una mirada global Tarillo et al, 2024
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Enfoque Cualitativo

Segun Gordon et al., (2023):

La investigacion cualitativa permite recopilar y analizar datos no numéricos, en donde se

pueden comprender diferentes opiniones sobre experiencias vividas en base a sus emociones

o comportamientos. En este método los resultados se basan o expresan en palabras.

Compuesta por un conjunto de técnicas para recolectar informacion (p. 20).

El enfoque cualitativo en la investigacion se caracteriza por su dedicacion a explorar y
comprender a fondo los fendémenos sociales o humanos desde la perspectiva de los participantes.
A diferencia del enfoque cuantitativo, que se apoya en mediciones numéricas y estadisticas, este
método se centra en la interpretacion detallada de datos, los cuales suelen ser recopilados a través
de técnicas como entrevistas, observaciones y analisis de documentos.

“Utiliza la variedad de instrumentos para la recoleccion de informacién como entrevistas,
imagenes, observaciones, grupos focales historias de vida en los que describe las diferentes
problemadticas y rutinas de los participantes” (Gordon et al., 2023 p. 21).

Este enfoque es particularmente valioso cuando el objetivo de la investigacion es
comprender la experiencia humana en su totalidad, incluyendo las motivaciones subyacentes, las
percepciones individuales y los procesos sociales que influyen en el comportamiento y las
decisiones de las personas. Al brindar una comprension mas rica y detallada de estos aspectos, el
enfoque cualitativo enriquece la investigacion al agregar una dimension humana y contextual a los
hallazgos.

Ademas, este enfoque es especialmente til en areas donde las mediciones cuantitativas
pueden resultar limitadas para capturar la complejidad de los fendmenos estudiados. Por ejemplo,

en estudios de fenomenos culturales, como las practicas de celebraciéon en comunidades locales,
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las narrativas y testimonios de los participantes pueden ofrecer insights valiosos que van mas alla
de los niumeros.
Figura 11.

Caracteristicas del Enfoque Cualitativo

La investigacion cualitativa

s N (O ™ ™ ' ™
Propésito Disefio Meétodos Recoleccion Interpretacidn
de datos de datos
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é _\‘ (" ) r \ Conclusion
01f:teger E= flexible, se vi ~ 2 racte es tentativas
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z ajustando a las 5 B e ha
un fendmeno adici del histonicos, entrevistas, . ~
. - eneralizaci
mediante la condierones etnograficos y recoleccién B
. ambiente o - ones
recoleccién de io estudios de de Firm
datos narrativos casos documentos ¥ -
. AN L AN K oy

Gallardo (Z017)

Fuente: Libro metodologia de la investigacion una mirada global Tarillo et al, 2024
Enfoque Mixto
La relevancia del enfoque mixto radica en su capacidad para proporcionar una comprension
mas profunda y rica de los fendmenos investigados. Al unir las perspectivas cuantitativas y
cualitativas, se superan las limitaciones inherentes a cada enfoque por separado” (Zuiiga et
al., 2023, p. 97).
Esta investigacion consiste en la combinacion del enfoque cualitativo y cuantitativo. Ambos
métodos utilizan procedimientos minuciosos, sistematicos y empiricos en su empefio de concebir
un nuevo conocimiento, razon por la cual, la conceptualizacion previa de investigacion se emplea

a los dos de manera semejante.
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Esto implica la recoleccion y andlisis de datos tanto cuantitativos como cualitativos de
manera simultanea o en fases sucesivas. Los investigadores que optan por este enfoque buscan
amalgamar la rigurosidad y capacidad de generalizacion del enfoque cuantitativo con la
profundidad y perspectiva contextual del enfoque cualitativo. Esto permite abordar preguntas de
investigacion de alta complejidad desde multiples perspectivas, proporcionando una vision mas
completa y holistica de los fendémenos estudiados.

El enfoque mixto representa una poderosa herramienta para la investigacion al ofrecer una
perspectiva mas completa y enriquecedora de los fendmenos estudiados. Al combinar lo
cuantitativo y lo cualitativo, se proporciona una vision mas holistica que trasciende las limitaciones
individuales de cada enfoque. Su aplicabilidad es fundamental en investigaciones que buscan
abordar cuestiones complejas y multifacéticas desde diversas perspectivas.

En las citas anteriores se han explicado en que consiste y cudles son las caracteristicas de
los tres tipos de enfoques de investigacion: cuantitativo, cualitativo y mixto.

En el caso de esta investigacion se determina de tipo mixto, puesto que lo que se busca es
conocer cudl es la percepcion que tienen los clientes con respecto a la publicidad de la marca y asi
proponer un plan estratégico de mercadeo para el emprendimiento Meraki Design, con el enfoque
mixto se espera que proporcione un panorama mas amplio y un mejor andlisis de la informacion
recolectada.

Debido a que el enfoque mixto combina lo cuantitativo (numeros, estadisticas) con lo
cualitativo (opiniones, experiencias) y ambos se complementan, también es posible usarlo uno
después del otro, al mismo tiempo o mezclarlos desde el principio de la investigacion.

Este enfoque permite entender mejor el problema que se estudia, lo que da més confianza
en que los resultados realmente reflejan lo que estd pasando. También ayuda a explicar mejor el

problema y lograr resultados acertados.
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Mediante el proceso de andlisis de la situacion actual del emprendimiento y la evaluacion
de percepcion de satisfaccion que presentan los clientes, se pretende comprender e interpretar la
realidad actual de la empresa y tener perspectivas de los temas que son relevantes para el negocio
y que se deben incluir en la propuesta del plan estratégico de mercadeo, con el fin de que se logre
desarrollar estrategias que permitan el reconocimiento de la marca, posicionamiento, adquisicion
y fidelizacion de los clientes.

Disefio de la Investigacion

Tarillo et al., (2024) define el disefio de la investigacién como “una guia, camino, ruta,
procedimiento, secuencia o pasos para lograr los objetivos de estudio, responder preguntas, y llegar
a conclusiones a través de un analisis sistematico y teorico aplicado a un campo especifico de
estudio”. (p. 56).

El disefio de investigacion constituye el cimiento sobre el cual se rige todo el proceso
investigativo. Es el plano maestro que guia la seleccion de métodos, la recoleccion de datos y la
interpretacion de resultados. En esencia, representa la hoja de ruta que asegura que los objetivos
de la investigacion sean abordados de manera rigurosa y efectiva. Este componente crucial del
proceso cientifico se distingue por su capacidad para dar forma y estructura a la indagacion,
permitiendo a los investigadores abordar sus interrogantes con claridad y precision. En este ensayo,
se exploraré en detalle la importancia del disefio de investigacion, destacando como su adecuada
formulacion influye de manera significativa en la validez y relevancia de los resultados obtenidos.

Un estudio de investigacion bien disefiado debe tener una pregunta de investigacion clara y
bien definida, un plan detallado para recopilar datos y un método para analizar e interpretar los
resultados.

En el mercado laboral constantemente se viven cambios, cada vez las empresas buscan

destacar ante la competencia, exigencias y requisitos del mercado. Estos y otros aspectos son



94

importantes dentro de cualquier negocio, entonces con la aplicacion de los instrumentos
seleccionados, a través de este estudio se busca analizar y obtener informacién importante que
permiten un aporte importante para el emprendimiento Meraki Design.

Fuentes de Informacion

Tarillo et al, (2024) “Las fuentes de informacién son los recursos (instrumentos, personas,
organismos) que proporcionan datos esenciales para una investigacion. Estas fuentes se dividen en
primarias y secundarias, cada una con un papel especifico en el proceso investigativo” (p. 70).
Fuentes Primarias

Proporcionan informacion bruta y pruebas de primera mano. Algunos ejemplos son las
transcripciones de las entrevistas, los datos estadisticos y las obras de arte. Una fuente primaria te
da acceso directo al tema de tu investigacion.

Fuentes Secundarias

Una fuente secundaria es cualquier cosa que describa, interprete, evalue o analice
informacion de fuentes primarias.

Proporcionan informacién de segunda mano y comentarios de otros investigadores.
Algunos ejemplos son los articulos de revistas, las resefias y los libros académicos. Una fuente
secundaria describe, interpreta o sintetiza las fuentes primarias.

En el caso de esta investigacion las fuentes que se utilizan para obtener la informacion son
libros, revistas, el cuestionario (encuesta) para poder evaluar la satisfaccion de los clientes con
respecto a la publicidad de la marca y la entrevista a la propietaria del emprendimiento.
Poblacion de la Investigacion

Tarillo et al., (2024) “La poblacién es el conjunto de elementos o individuos que comparten
una caracteristica comun y son objeto de estudio. Representa el universo completo sobre el cual se

quieren hacer inferencias” (p. 79).


https://www.scribbr.com/citing-sources/cite-a-book/
https://www.scribbr.co.uk/?p=393424
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En el caso de esta investigacion la poblacion a estudiar son los clientes del emprendimiento
virtual Meraki Design, ubicado en Mercedes Sur, Heredia. En este estudio la fuente principal de
informacion son los clientes, por lo que la muestra utilizada es de 81 clientes, teniendo en
consideracidon que es un negocio pequefio y que se encuentra en auge, ademas que segun datos de
sus paginas de Facebook e Instagram los seguidores actualmente oscilan entre las 150 personas.
Muestra de la Investigacion

Tarillo et al., (2024) “La muestra es un subconjunto representativo de la poblacion que se
selecciona para participar en la investigacion. La idea es que los resultados obtenidos de la muestra
puedan generalizarse a la poblacion de forma ampliada” (p. 79).

La muestra utilizada en este trabajo de investigacién para el emprendimiento Meraki
Design, corresponde a 81 clientes.

Técnicas e Instrumentos de Recopilacion de Datos

Segun Tarrillo et., al (2020):

Un instrumento de investigacion se refiere a una herramienta concreta, ya sea fisica o

virtual, utilizada durante el proceso de investigacion para recopilar datos. Estos

instrumentos son disefiados y seleccionados y disefiados de acuerdo con la técnica de

investigacion empleada (p. 97).

Pueden adoptar diversas formas, como dispositivos de medicion, cuestionarios, guias de

entrevistas, software especializado, o cualquier otro medio que facilite la recoleccion de

datos. Un instrumento de investigacion de calidad debe ser valido y confiable, asegurando
que las mediciones o respuestas obtenidas sean precisas y consistentes. Algunos ejemplos

de instrumentos de investigaciéon incluyen termometros, encuestas, microscopios, y

programas informaticos para el analisis de datos (p. 98).
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Entrevista

En el presente proyecto de investigacion, se utilizan instrumentos como lo es la entrevista,
que serd aplicada a la propietaria del emprendimiento Meraki Design, con el objetivo de explorar
y conocer sobre la situacion del negocio, ademés que uno de los objetivos especificos consiste
precisamente en analizar la situacion actual del emprendimiento a través del analisis FODA, lo que
permitird conocer las debilidades, fortalezas, amenazas y posibles areas de mejoras.

Se emplea la entrevista semi-estructurada, porque se considera que con este método es
posible obtener informacion clara y precisa sobre la situacion procesos y estrategias en la cual
emerge el emprendimiento.

Cuestionario (Encuesta) Likert

La escala de Likert es un método de investigacion psicométrica que ayuda a evaluar las
conductas, creencias, valores e ideales de una persona o una poblacién mediante categorias
cerradas. En estas pruebas se presenta una declaracion y la persona debe indicar en qué grado se
siente de acuerdo o en desacuerdo con su contenido.

Se aplicara un cuestionario con preguntas cerradas y abiertas (encuesta) dirigido a los
clientes del emprendimiento Meraki Design, para poder determinar y evaluar cudl es la percepcion
o nivel de satisfaccion que éstos presentan con respecto a la publicidad de la marca, el disefio de
los productos y la calidad de éstos, con los resultados, es decir el anélisis de la informacion y los
datos obtenidos, se buscard conocer el cliente objetivo y crear estrategias de mercadeo que se
adapten a la realidad del negocio, pero que ademas le permitan mejorar su exposicion, incrementar
las ventas y lograr clientes potenciales.

Este instrumento se aplicard a 81 clientes de la empresa de manera virtual, por medio de
Google Forms. Gracias a esta plataforma, se puede efectuar preguntas relacionadas con el tema de

estudio y con los objetivos; el cuestionario es de gran utilidad para recopilar informacion, con el
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fin de identificar la satisfaccion, los gustos, preferencias, tendencias y posibles oportunidades que
presentan los clientes de Meraki Design.

Todo lo antes mencionado permitird elaborar un andlisis sobre la realidad actual del
negocio, conocer las perspectivas y opiniones de los clientes y asi llegar a determinar qué temas

deben ser tratados con prioridad dentro la propuesta del plan estratégico de mercadeo.
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Unidades de Analisis de la Investigacion
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Objetivo Unidad Categorias Definicion conceptual Definicion
instrumento
Analizar la situacién actual del | Analisis situacional Macroentorno
emprendimiento Meraki Design, a Microentorno Huerta (2020), define el analisis FODA como una | FODA
través de un analisis FODA que | FODA herramienta clave para hacer una evaluacion | Entrevista
permita identificar oportunidades, pormenorizada de la situacion actual de una | Preguntas 1-20
crear  estrategias y  tomar organizacion o persona sobre la base de sus
decisiones en el mercado. debilidades y fortalezas, y en las oportunidades y
amenazas que ofrece su entorno. (p. 16).
Evaluar la  percepcion y | Satisfaccion del | Productos La satisfaccion del cliente describe el nivel de | Encuesta
satisfaccion de los clientes con | cliente Medios de publicidad agrado de los clientes con los productos, los | Preguntas 16, 17, 18,
respecto a los productos y a los servicios y la experiencia general de una | 19,20, 21,22, 23,24,
medios de publicidad de la marca. empresa. La satisfaccion del cliente es importante | 25, 26, 27, 28, 29, 30,
para hacer crecer un negocio y comprender las | 31.
necesidades de las usuarias y los usuarios.
(Contentsquare 2025, parr. 7).
Identificar el perfil del cliente | Perfil del cliente | Publico meta De acuerdo con Arenal et al., (2025) “Un mercado | Encuesta
objetivo y buyer persona de | objetivo Buyer Persona objetivo es un grupo especifico de clientes | Preguntas 1,2, 3,4, 5,

Meraki Design para el tercer
cuatrimestre 2025, con el fin de
orientar las  estrategias de
mercadeo.

potenciales, es un recorte demografico y conductual
al que una empresa pretende llegar con sus
productos y esfuerzos de marketing en los
fundamentos del marketing digital” (p. 8).

Segiin Retana et al., (2022) el buyer persona se
refiere a “la representacion ficticia de los clientes
ideales; describiendo sus caracteristicas,
necesidades, problemas, quejas comunes y todo lo
que ayude a una empresa a comprenderlos mejor”

(p. 125).

6,7,8,9, 10, 11, 12,
13, 14, 15.
Plantilla
Persona

Buyer

Fuente: Elaboracion propia (2025).
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Proceso para la Recoleccion de Informacion

Se consultan diferentes tipos de documentos, que contemplen la informaciéon idoénea y
necesaria que permita identificar los pasos y etapas para la realizacion de un plan estratégico de
mercadeo, tales como libros, sitios web, articulos educativos, entre otros, que ayuden a
fundamentar y a sustentar la informacion consultada.

Se consultan tesis nacionales e internacionales que orienten el proceso. Los instrumentos
empleados son la entrevista y el cuestionario, los cuales serdn aplicados con el apoyo y autorizacion
de la propietaria del emprendimiento.

En el proyecto se utiliza la entrevista, la cual se aplicara a la propietaria del negocio, como
herramienta fundamental, para obtener informacidn necesaria y 1til, que seguidamente sera analiza
y con base a los resultados se podra llegar a futuras conclusiones.

El cuestionario con preguntas cerradas se aplica a los clientes del negocio, en el cual se
incluye el proceso de evaluacion la escala Likert.

Método de Analisis de la Informacion

Para la recoleccion de la informacion se debe emplear el método que se acople mas al tipo
de estudio, en este caso que la investigacion es de tipo mixta, lo que es la recoleccion y analisis de
la informacion ocurre practicamente de forma paralela.

Es decir que la informacion se recolectard conforme se vayan aplicando la entrevista y el
cuestionario, el investigador podra determinar aspectos concurrentes que suceden, tanto en los
clientes, asi como en el negocio en general.

Debido al tipo de investigacion que se esta realizando, la informacion que se recibe no es
estructurada, mas bien el investigador es aqui donde tiene la responsabilidad de buscar y ordenar
la informacion que se suministre respecto al tema. En los datos que se reciban pueden influir un

conjunto de aspectos como la percepcion, las emociones, conceptos y gustos de los clientes.
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En este caso el investigador juega un papel importante, ya que es la principal fuente para
que se genere informacion, es decir que es el principal instrumento para recolectar los datos y en
parte dependera de este la utilidad y calidad de los datos que se brinden.

En este proyecto se esta trabajando con el tipo de enfoque mixto por ello se decide utilizar
como herramienta para recolectar la informacion, el instrumento de la entrevista y el cuestionario,
aplicable para los clientes y duefia del emprendimiento.

Para lo que es el andlisis de la informacion recolectada se hard mediante categorias de
analisis, de las cual se puede obtener diferentes respuestas de los entrevistados. Las categorias
toman en cuenta los aspectos y caracteristicas mas importantes e influyentes dentro de la empresa,

ya sea que influya positiva o negativamente.
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CAPITULO IV

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS
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El presente capitulo tiene como mision, entender e interpretar la informacion recolectada,
por medio de las herramientas utilizadas en el desarrollo de la investigacion. A través de este
analisis e interpretacion de los datos obtenidos por medio de la encuesta y la entrevista, se detallara
informacion importante, que buscan el cumplimiento de los objetivos planteados. El proceso se
constituye de cuatro fases que se emplean durante el proceso de la recoleccion de los datos.

En la primera fase se realiza el andlisis de la situacion actual de la empresa, que incluye el
andlisis interno y el andlisis externo.

La segunda fase consiste en la aplicacion de una entrevista presencial a la propietaria del
negocio Meraki Design, donde se busca conocer en profundidad el funcionamiento, la situacién
actual, los desafios y oportunidades del emprendimiento Meraki Design, desde la perspectiva de
su propietaria.

La entrevista se compone de 13 preguntas, en las cuales se podra conocer el origen de
Meraki Design, aspectos internos del emprendimiento, medios de publicidad utilizados, entre otras
preguntas que seran clave para lograr analizar la situacion actual en la que se desarrolla el
emprendimiento y con esto identificar oportunidades y crear estrategias, que contribuyan al estudio
de los objetivos planteados y dar respuesta a la hipotesis de la investigacion propuesta.

A través de las preguntas se busca recabar informacion provechosa sobre las acciones que
el emprendimiento Meraki Design puede implementar y desarrollar para mejorar su
funcionamiento, crecimiento de productos y ventas, la creacion de contenido en redes sociales y
otras variables que influyen de manera significativa.

La tercera etapa consiste en la aplicacion de un cuestionario de 35 preguntas aplicadas a 81
clientes del emprendimiento Meraki Design. La seleccion de clientes se hace, tomando en
consideracion factores especificos; por ejemplo, personas que siguen la pagina en las redes

sociales, clientes que compran de manera frecuente y que forman parte de la cartera del negocio.
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Con la implementacion de este instrumento, se podra conocer la visidn o perspectiva que
tienen los consumidores hacia la empresa, determinar la opinion sobre la publicidad empleada, las
redes sociales, la calidad y disefo de los productos.

Ademas, contribuird a determinar el publico objetivo, desarrollar estrategias de publicidad,
diversificacion y posicionamiento de productos, asi como a segmentar el mercado a través de los
graficos y tablas.

En la cuarta fase se desarrolla el andlisis de la competencia con el fin de identificar
competidores directos e indirectos, analizar sus productos, estrategias de marketing, precios y

posicionamiento en el mercado para encontrar oportunidades de diferenciacion.
Analisis de la Situacion Actual

El andlisis de la situacion es una evaluacion de los factores internos y externos del negocio,
los cuales podran tener un impacto en un mediano o largo plazo. En el factor del microentorno se
estudian temas como el cliente, proveedores, competidores, entre otros. Por otro lado, el analisis
del macroentorno implica el andlisis del entorno econdmico, politico y aplicacion de herramientas
como el analisis FODA.

En otras palabras, este andlisis sirve para poder identificar temas criticos que puede
enfrentar la empresa en un futuro.

Analisis del Microentorno
La Empresa

El emprendimiento Meraki Design surge en el ano 2020, durante la pandemia producida por
el virus Covid-19, la empresa estd conformada por la propietaria quien se encarga de coordinar la
logistica, venta y todo lo relacionado al funcionamiento del negocio.

En un futuro se pretende realizar alianzas comerciales y contar con socios clave para lo que

seria la distribucion y venta de bisuteria, como tiendas de ropa y venta por catalogo.
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Clientes

Desde sus inicios el negocio capta a los clientes a través de la implementacion de publicidad
organica de los productos en redes sociales y la promocion boca a boca por parte de la propietaria
y los clientes. Con la carteta de clientes actuales lo que se busca, es conseguir la fidelidad de éstos
ofreciendo un buen servicio y brindando productos de bisuteria personalizados y de muy buena
calidad. Esto ha sido posible durante los inicios del emprendimiento, pero debido a la gran
competencia a la que se enfrenta el negocio, la demanda y fidelidad de algunos clientes ha
empezado a disminuir, dado a que hoy en dia existen plataformas como Temu y Shein que ofrecen
productos similares a un precio menor. Conforme el tiempo ha pasado, Meraki Design ha ido
consiguiendo nuevos clientes, sin embargo, el crecimiento ha sido poco, debido a la poca inversion
en publicidad.

Asimismo, es importante detallar que, a través de la encuesta realizada durante este proyecto
de investigacion, se puede observar que el emprendimiento tiene una base de clientes satisfechos,
que valoran el disefio, la atencion al cliente y la experiencia de compra. E1 98% considera excelente
o muy bueno el servicio recibido y un 78% se interesd en comprar por la publicidad. También se
determina que hay un grupo fiel de personas que compra bisuteria solo en Meraki Design,
concluyendo asi que el negocio viene mejorando y haciendo un buen manejo en esta area.
Proveedores

El negocio adquiere sus productos por medio de proveedores nacionales. La propietaria
suele dedicar como minimo un dia a la semana para ver la mercaderia y asi poder escoger cuales
son los insumos de bisuteria que necesita comprar. En ocasiones cuando surge un pedido especial
o hay una escasez de algiin material especifico, se manda a pedir por medio un mensaje en

WhatsApp y éstos son enviados a la casa de la propietaria.
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El emprendimiento cuenta con varios proveedores de materiales, que se encuentran en
Heredia (Zodiac, Ekrea, Longfa, Estudio Bijoux, entre otros) y proveedores para las cajas de
empaque en las que entrega el producto (El Rey, Sah Art, Pequefio Mundo).

Con cada uno de los proveedores existe tiempo similar de estar trabajando, alrededor de 4
afios, por lo que ya existe una buena relacion y confianza.

La calidad y abastecimiento de los materiales suministrados por parte de los proveedores es
buena y el tiempo de entrega es inmediato, por lo que el emprendimiento puede mantener ese
prestigio de ofrecer un buen producto en tiempo y forma.

Seglin la encuesta que se les realizo a los clientes de Meraki Design, mencionan que estaban
satisfechos con la calidad y con la variedad de productos que el emprendimiento ofrece en sus
disefios.

Competidores

El negocio compite con marcas como Destellos de Luna, Darling Jewelry, Aldana Jewelry
y otros emprendimientos similares, dedicados a la venta y fabricacion de bisuteria. También
compite con tiendas fisicas y plataformas digitales de bajo costo como Temu y Shein, sin embargo,
la diferenciacion esté en el disefio, personalizacion y experiencia que Meraki Design ofrece.

Mas adelante se hace un analisis a detalle de la competencia.

Intermediarios

Se utilizan plataformas como WhatsApp, Instagram y Facebook como canales principales
para vender y promocionar los articulos de bisuteria.

No existe una tienda fisica, pero si se cuenta con la participacion en ferias, se ofrecen puntos
de retiro en la casa de la propietaria o el lugar de trabajo, en donde se muestran los productos de

forma fisica.



106

Analisis del Macroentorno
Macroentorno

Seglin el documento Informe de Politica Monetaria, publicado en internet por el Banco
Central de Costa Rica el 28 de julio del afio 2025, se analizan y mencionan diferentes aspectos que
se detallan a continuacion.
Entorno Demografico

Segun el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos en cuanto a la poblacion total
proyectada al 30 de junio del 2022, por provincia y sexo, en Heredia se muestra a continuacion:
Tabla 4:

Poblacion total proyectada al 30 de junio 2022, segtin provincia de Heredia y sexo.

Costa Rica: Poblacion total proyectada al 30 de junio 2022, segiin provincia de Heredia y

S€xo.

Afio 2024

Provincia y sexo Poblacién Hombres Mujeres
Costa Rica 5044 197 2511 844 2532353
Heredia 479 117 277 127 275 403

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censos.

La poblacion total del pais ha venido en aumento, en la provincia de Heredia en donde se
ubica el emprendimiento Meraki Design, el crecimiento de sus habitantes ha sido acelerado,
reflejando un atractivo como zona residencial y de desarrollo industrial.

La distribucion por sexo permanece equilibrada, con una ligera mayoria de hombres en
Heredia, tendencia asociada al dinamismo laboral de la region y su concentracion de empleo en

manufactura y tecnologia.
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Entorno Econémico

La economia mundial se ha visto afectada por temas asociados a tensiones comerciales,
medidas proteccionistas y a conflictos geopoliticos, durante el segundo trimestre del 2025 la
economia costarricense crecié 3,9% en términos interanuales, impulsada por la demanda interna y
el consumo de los hogares. Este comportamiento positivo favorece emprendimientos como Meraki
Design, al existir mayor circulacion de ingresos y dinamismo en el comercio local.

De acuerdo con el Banco Central de Costa Rica y el Informe de Politica Monetaria de julio
de este ano, se desarrollan los siguientes indices:
Tasas de Interés

Durante el primer semestre de 2025, la Tasa de Politica Monetaria (TPM) fue reducida de
4,0% a 3,75% anual, lo que contribuye a condiciones crediticias mas favorables para las pequefias
empresas que buscan expandirse. La decision refleja la prudencia en un contexto internacional de
volatilidad, influido por conflictos geopoliticos y ajustes arancelarios.
Tipo de Cambio

El tipo de cambio se mantuvo relativamente estable durante el primer semestre del 2025,
gracias al superavit de divisas en el mercado privado y al financiamiento del déficit en cuenta
corriente con ahorro externo de largo plazo, especialmente inversion directa. Esto ayuda a que se
reduzca el riesgo de aumentos en los precios de materias primas o insumos importados para la
produccion artesanal.
Inflacion

La inflacion general interanual se mantuvo en 0,0% durante el segundo trimestre del 2025,
mientras que la inflacion subyacente fue de 0,8%. Ambas permanecieron por debajo del rango meta
que es del 3%, lo que favorece la estabilidad de precios y el poder adquisitivo de los consumidores,

propiciando un entorno de compra estable para productos no esenciales como la bisuteria.
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Desempleo

La tasa de desempleo bajo a 6,9%, mostrando mejoras en el mercado laboral y aumento del
empleo formal, con crecimiento en la participacion femenina. Este dato es relevante, dado que los
principales clientes de Meraki Design se compone principalmente de mujeres trabajadoras con
ingresos disponibles para compras personales y de regalo. El mercado laboral mostrd6 mejoras
respecto al afio anterior, lo que refleja una recuperacion sostenida.
Situacion Fiscal

El Gobierno Central present6 un déficit financiero acumulado del 1,1% del PIB en mayo de
2025, menor al del afio anterior. La consolidacion fiscal ha sido posible gracias a superavits
primarios sostenidos desde 2022 y a la reduccion de la razon de pago de intereses a PIB. La deuda
del Gobierno mantiene una tendencia decreciente y se proyecta por debajo del 60% del PIB para
2026. Esto ayuda a reforzar la estabilidad econdmica y la confianza de los consumidores.
Politica Monetaria

La politica monetaria contintia siendo moderada en 3,75%, garantizando estabilidad y
previsibilidad para los negocios locales. EI BCCR mantuvo una politica monetaria prudente y
basada en metas de inflacion, donde se persigue estabilidad de precios y neutralidad monetaria. El
sistema financiero presentd amplia liquidez, aunque en disminucion debido al cierre de lineas de
crédito extraordinarias implementadas durante la pandemia.
Economia Nacional e Internacional

La economia costarricense crecio 3,9% interanual en el segundo trimestre de 2025, donde
se proyecta un crecimiento del 3,8% para 2025 y del 3,5% para 2026. El principal motor continta
siendo la demanda interna, aunque el crecimiento se modera por la reduccion de exportaciones de

servicios de manufactura.
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A pesar de las tensiones comerciales y conflictos geopoliticos que han ocurrido
especialmente en Oriente Medio, Estados Unidos y China, la economia costarricense ha
demostrado resiliencia, respaldada por su politica monetaria y estabilidad del sistema financiero.

El contexto econdmico actual es moderadamente favorable para el emprendimiento, ya que
la estabilidad de precios, el aumento del empleo y la confianza del consumidor favorecen las ventas
de productos artesanales. Sin embargo, las fluctuaciones internacionales y la competencia
importada exigen estrategias de valor agregado y diferenciacion, destacando el disefio y la
identidad local.

Entorno Social-Cultural

El andlisis sociocultural se fundamenta en informacion proveniente del Banco Central de
Costa Rica, la Asamblea Legislativa, El Financiero, Delfino y medios especializados como el Blog
“Todo sobre la joyeria en Costa Rica”, Nicola Joyeria.

El contexto social muestra avances en empleo, ingreso familiar y participacion femenina en
el mercado laboral, factores relevantes para Meraki Design, cuyo publico meta incluye mujeres
jovenes y adultas que valoran el estilo, la identidad artesanal y la moda sostenible.

De acuerdo con el informe de labores presentado por el presidente de la republica, el sefior
Rodrigo Chavez, el pais enfrenta retos en materia de seguridad ciudadana, con aumento en los
indices de criminalidad, lo que puede afectar la confianza y la asistencia a ferias o eventos
presenciales. Aun asi, el Gobierno ha implementado medidas preventivas como mega operativos y
decomiso de armas, ademas de programas de inversion en infraestructura y movilidad (Informe de
Labores, 2024-2025).

Los indicadores sociales muestran un avance en la recuperacion del empleo formal y en la
reduccion de brechas de género. El aumento de la ocupacion y los salarios reales contribuye a

mejorar el ingreso disponible y la estabilidad del consumo de los hogares.
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Panorama del Uso de Bisuteria en Costa Rica

La joyeria y bisuteria en Costa Rica se mezclan en el mercado formal y artesanal. Marcas
pequeiias y artesanos han ganado presencia en redes y ferias locales, lo que permite el contacto
directo con clientes. En el pais, el comercio electronico ha crecido sustancialmente, en categorias
de productos comprados en linea, ropa, zapatos y accesorios lideran con aproximadamente 24 %
de las compras digitales en Costa Rica. (Delfino, 2024).

Iniciativas del Instituto Costarricense de Turismo, como el “Sello Costa Rica Artesanal”,
buscan reforzar la identidad, calidad y certificacion de productos artesanales costarricenses, lo que
afiade valor de marca al sector.

Comportamiento de Compra y Canales Preferidos

Los consumidores costarricenses tienden a comprar a través del celular, priorizando
experiencias simples, usables y confiables. También existe confianza en pagos digitales y
seguridad, sin embargo, recientemente se han presentado fraudes a través del pago electronico y
compras por internet.

En los hogares costarricenses, los consumidores tienden a priorizar categorias esenciales
antes que bienes de lujo o discrecionales, debido a que la inflacidon y variaciones de precios han
afectado el poder adquisitivo, en afios recientes se registraron incrementos de precios de hasta 12%
en ciertos bienes. (El Financiero, 2024).

Perfil del Consumidor de Bisuteria: Gustos, Preferencias y Motivaciones
o Existe una inclinacion hacia disefios delicados, personalizados y con significado e
identidad.
o Materiales de preferencia: acero inoxidable, cristales, piedras naturales o semipreciosas,

con acabados dorados, plateados y sutiles.
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e Colores suaves, neutros, combinables: dorado, beige, tonos tierra y pasteles son valorados
por su versatilidad.
Motivaciones de Compra
e Valor emocional: piezas que cuenten una historia, reflejen personalidad o sean regalos
significativos.
o Autenticidad y origen: apoyar emprendimientos locales artesanales y conocer el proceso
detrés del producto.
e Exclusividad o personalizacion: series limitadas, pedidos personalizados o piezas Unicas
atraen mucho.
Uso y Ocasion
e Accesorios de bisuteria son usados tanto en el dia a dia como para eventos sociales, para
dar un toque de estilo personal.
e Se prefieren piezas combinables: aretes, collares finos, pulseras apilables, que se pueden
mezclar y usar juntos o en capas.
Entorno Politico-Legal
Actualmente el pais mantiene estabilidad institucional y democratica; de acuerdo con el
Banco Central de Costa Rica, se tienen politicas orientadas al fortalecimiento fiscal y monetario.
Este entorno brinda confianza a emprendedores e inversionistas, ya que reduce la incertidumbre y
facilita la planificacion de estrategias de negocio a mediano plazo.
El entorno politico-legal en Costa Rica se caracteriza por su estabilidad institucional y su
marco normativo favorable al desarrollo de pequefias y medianas empresas.
Estabilidad Politica y Apoyo a Emprendimientos
Costa Rica es reconocida por su solidez democratica y su estabilidad politica, factores que

brindan seguridad juridica a los emprendimientos locales.



112

El Gobierno de la Republica, a través de instituciones como el Ministerio de Economia,
Industria y Comercio (MEIC), promueve programas de apoyo al sector emprendedor, ofreciendo
capacitaciones, financiamiento y acompafiamiento técnico para la formalizacién de negocios.
Marco Legal y Requisitos para Operar

Los emprendimientos como Meraki Design deben cumplir con las disposiciones legales
vigentes que regulan la actividad comercial en el pais, entre ellas:

o Inscripcion ante el Registro Nacional y Tributacion Directa, obteniendo una cédula juridica
o registro de persona fisica con actividad lucrativa.

e Cumplimiento del régimen tributario correspondiente (Simplificado o Tradicional),
incluyendo la facturacion electronica y el pago del Impuesto al Valor Agregado (IVA).

e Regulacion municipal: obtencion de la patente comercial otorgada por la municipalidad
respectiva, en este caso, la Municipalidad de Heredia.

e Normas de etiquetado y comercializacién: en el caso de productos artesanales, es
importante cumplir con la informacion basica del fabricante, materiales y pais de origen.

e Proteccion de marca: el registro del logotipo, nombre comercial y disefios ante el Registro
de Propiedad Industrial del Registro Nacional protege la identidad de la marca y evita
imitaciones.

Estas normativas garantizan el funcionamiento transparente y formal de Meraki Design,
fortaleciendo su imagen ante clientes y aliados comerciales.

Regulaciones sobre Comercio Electronico

Dado que Meraki Design utiliza redes sociales y plataformas digitales para la venta de sus

productos, debe ajustarse a la legislacion costarricense en materia de comercio electronico,

especialmente:
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e Ley N.° 7472 de Promocion de la Competencia y Defensa Efectiva del Consumidor,
que establece derechos y garantias para los consumidores en transacciones digitales.

e Ley N.° 8454 sobre Certificados, Firmas Digitales y Documentos Electronicos, que
respalda la validez legal de las transacciones en linea.

e Ley N.° 8968 de Proteccion de la Persona frente al Tratamiento de sus Datos
Personales, que regula el manejo de informacion de los clientes y la confidencialidad de
los datos.

Entorno Tecnolégico

Para el desarrollo del analisis tecnologico se considera la informacion que brinda el Banco
Central de Costa Rica, en donde se menciona que la economia costarricense avanza hacia una
mayor digitalizacion, especialmente en manufactura, servicios y comercio electronico. Los
emprendimientos han adoptado plataformas virtuales, pagos digitales y estrategias de marketing
online como canales principales de venta.

Este entorno representa una oportunidad clave para consolidarla presencia digital de Meraki
Design, a través de la adopcion de herramientas tecnoldgicas, redes sociales, formas de pago y
publicidad segmentada en linea, con el fin de fortalecer el alcance de clientes, reducir costos
operativos y adaptarse al mercado.

El sistema financiero nacional ha avanzado en la digitalizacion de servicios y en la adopcion
de herramientas de supervision y seguridad cibernética, lo que mejora la eficiencia y resiliencia del
mercado financiero costarricense.

Entorno Ambiental

En el marco normativo ambiental de Costa Rica, la Ley Forestal N.° 7575 de la ONF y

Minae, constituye uno de los principales instrumentos legales orientados a la conservacion y uso

sostenible de los recursos forestales del pais, Costa Rica mantiene un liderazgo regional en
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sostenibilidad, con politicas activas de energias limpias, descarbonizacion y programas
ambientales, como bandera azul. La estabilidad en los precios internacionales del petroleo y el
compromiso nacional con la protecciéon ambiental impulsan practicas productivas responsables.

El enfoque ambiental del pais favorece el posicionamiento de marcas amigables con el
ambiente, ademdas promueve la utilizacién de materiales reciclables, empaques sostenibles y
procesos de produccion responsables, lo que permite que se logre un fortalecimiento en la imagen
de emprendimientos como Meraki Design, posiciondndolo como una marca consciente,
responsable y alineada con los valores ecoldgicos del consumidor.

Analisis de la Entrevista

La entrevista a la propietaria se realiza con el fin de conocer la historia de Meraki Design,
como surge el negocio, cdmo se maneja la atencion a los clientes y la venta de los productos. Se
ha tomado en consideraciéon los objetivos planteados en la investigacion, a la hora de hacer las
preguntas. Por ejemplo, se pregunta: ;Como surgié el emprendimiento Meraki Design?, el
proposito es conocer los inicios del negocio; segin la propietaria responde que surge como un
hobby y gusto propio por los accesorios, después se fue convirtiendo en una oportunidad para
generar ingresos extras, ya que los accesorios utilizados y disefiados por ella tenian buena
aceptacion y admiracion por parte de las personas. Comenta que esto la lleva a tomar la decision
de crear el emprendimiento Meraki Design.

Se obtiene informacion sobre el nombre del emprendimiento el cual se compone de dos
palabras, Meraki es una palabra griega que significa poner el corazon, el alma, la creatividad y el
amor en todo lo que se hace y Design es una palabra en inglés que se refiere al disefio.

En cuanto a la mision y vision del emprendimiento, no se cuenta con ninguna de éstas; la
propietaria responde que como es un negocio pequefio, nunca ha pensado en hacerlas, ademas

destaca que su mision principal es tener una entrada de dinero extra, que le permita satisfacer sus
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necesidades. Sin embargo, ella considera que este proyecto representa una gran oportunidad para
potencializar y darle un giro diferente al negocio.

Con respecto al publico meta del emprendimiento, indica que no esté bien definido, debido
a que tiene mayor demanda y se especializa en la fabricacion de accesorios para mujeres, sin
embargo, también ha realizado productos para niflos y hombres en menor medida. Comenta que
cuenta con clientes en diversas partes del pais, pero su principal concentracion es en Heredia, San
José y Alajuela.

Se consultd sobre los principales logros y desafios a los que se ha enfrentado el negocio, la
propietaria menciona, que el hecho de haber nacido como proyecto durante la pandemia fue un
gran logro que la impulsoé a buscar fuentes alternativas de ingreso y que a pesar de esa situacion el
emprendimiento tuvo buena aceptacion, entre los desafios diarios a los que se enfrenta el negocio
se encuentra la alta competencia y oferta de productos en la rama de la bisuteria, que aunque no
son iguales, ni presenta la misma calidad, son productos a bajo precio que llaman la atencion de
los clientes. Otra de las limitantes a la que se enfrenta el negocio es que, por su tamafio y falta de
recursos econdmicos, no puede adquirir gran cantidad de insumos, aunque los proveedores ofrecen
un precio mayorista, al adquirir insumos para la fabricacion de bisuteria en mayor proporcion el
margen de ganancia seria mayor.

Dentro de los logros se destaca la oportunidad de ser reconocido por la Municipalidad de
Heredia como un emprendimiento creativo y sostenible, 1o que conllevo a la participacion del
emprendimiento en el campo ferial de Mercedes Norte.

Se consulta sobre los medios de publicidad que utiliza el emprendimiento actualmente, con
el objetivo de conocer qué plataformas se emplean para lograr concretar las ventas y la exposicion
de los productos, la propietaria comenta que se hacen publicaciones de los articulos a través de

WhatsApp, la pagina de Facebook e Instagram, sin embargo no son muy constante, comenta que a
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veces se fabrican productos que son solicitados por clientes y no se dedica tiempo para tomarles
fotos, porque ya estan vendidos.

En WhatsApp se ofrece un catdlogo con fotografias, precios y descripcion de los productos,
sin embargo, éste no se actualiza desde hace un tiempo, se hacen publicaciones en los estados y a
través de Facebook e Instagram se publican fotografias con una pequefia descripcion.

Menciona que solo una vez pago6 publicidad en estas plataformas y que nunca ha tenido un
servicio de marketing y que tampoco sabe como funciona este servicio con algunas empresas
dedicado a ello.

A raiz de esta pregunta, se consultd por qué la empresa no cuenta con la red social TikTok
0 una pagina web, la propietaria menciona que no esta muy familiarizada con la plataforma TikTok
y que no sabe cémo es el proceso para crear una pagina web.

Surge la interrogante de como se realiza la venta de los productos, por cual medio se hace,
ella indica que ha construido una cartera de clientes a través de empresas donde ha laborado y
labora actualmente, los compafieros, amistades y por recomendacion boca a boca se ha ido
consolidando.

El proceso de venta es normalmente bajo pedido, es decir que las personas solicitan un
modelo en especifico o ella les proporciona ideas o fotografias de disefios que se han realizado y
seguidamente se procede a realizar una cotizacion del producto, una vez concretado esto, se cuenta
con 8§ dias méaximo para la entrega del producto, el cual se realiza con entrega personalizada (segun
la zona), retiro del producto en la casa de habitacion, por correos de Costa Rica o Uber flash.

Menciona que las redes sociales han sido una herramienta fundamental para la promocion
de los productos, pero que, a pesar de los esfuerzos, la principal fuente de atraccion de clientes ha

sido por recomendaciones y la publicidad boca a boca.
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Seguidamente se consulta sobre si se ha empleado alguna estrategia de fidelizacion para sus
clientes y si el emprendimiento presenta alguna ventaja competitiva, pero indica que no se
establece, asi como tal, pero se esfuerza en brindar un buen servicio y trato especializado a los
clientes; ante tanta competencia, la propietaria expresa que busca realizar la entrega de los pedidos
lo mas pronto posible. A su vez, ofrece un trato atento y amable al cliente por su disposicion de
ofrecer ideas, variedad de disefos, personalizacion de los productos y todo aquello que éstos
necesiten.

Ademas, destaca que ofrece un servicio postventa a sus clientes, brindando el servicio de
reparacion de los productos adquiridos en Meraki Design, asi como productos propios de los
clientes, inclusive después de la garantia que brinda que es de un mes.

Sobre si tiene planes de expansion o diversificacion de productos, indica que ha considerado
en crear accesorios enfocados en hombres, nifios y articulos religiosos, sin embargo, al no estar
dedicada 100% al emprendimiento lo ve como una oportunidad futura.

Por lo que se le consulta si ha considerado contratar a mas personal o crecer y convertirse
en un espacio fisico, ella dice que ha considerado asociarse con una amiga y contratar un operario,
pero monetariamente no cuenta con los recursos requeridos.

Con respecto al espacio fisico, indica que el emprendimiento se encuentra en etapa de
crecimiento y posicionamiento, por lo que su principal enfoque es establecerse como marca en la
mente de los clientes y que anteriormente consultd por un espacio en Mall Oxigeno, pero que los
montos de alquiler son exagerados. Destaca que durante este tiempo se ha manejado bien como un
emprendimiento virtual.

En cuanto a los precios de los productos y la competencia, la duefia manifiesta que se ha
acoplado al mercado y para establecer el precio de los productos realiz6 un sondeo con otras

empresas que ofrecen productos similares, ademas sefiala que la mayoria de sus clientes elijen
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comprar en el negocio por el trato, la calidad, la garantia, los disefios y originalidad de los
accesorios y no por el precio.

La propietaria analiza la competencia en redes sociales, en ferias, centros comerciales y ha
notado que productos similares se venden al doble del precio que ella los ofrece.

También considera que todos los negocios similares se pueden tomar como competencia,
desde los mas pequefios hasta los consolidados en el mercado, considera que los proveedores son
la principal competencia que poseen, porque, son los mayores atacantes de su cartera de clientes.
Analisis del Cuestionario

La segunda fase de esta investigacion corresponde al analisis del cuestionario aplicado a
los clientes de Meraki Design, asi como la estandarizacion de los datos recolectados. Ademas, se
describe mediante graficos los resultados obtenidos de la encuesta aplicada a los clientes del
emprendimiento.

A continuacion, se presentan los resultados de las preguntas del cuestionario aplicado a la

muestra estudiada:

Tabla 5: Género de los entrevistados Grdfico 1: Género de los entrevistados
Género Valor Valor
absoluto relativo
Femenino 50 62%
Masculino 31 38%
Total 81 100%

H Femenino M Masculino

Fuente: Elaboracion propia. Fuente: Elaboracion propia.
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De acuerdo con el grafico anterior, se puede entender que el género femenino fue el grupo
que mayormente contesto la encuesta, representando un 61 %, esto puede ser porque son quienes
estan mas identificadas con temas relacionados a la bisuteria.

En el caso de los hombres, también hubo una participacion aceptable representando un 39
% del total de la muestra, considerando que en algunas ocasiones suelen comprar este tipo de
productos para algun tipo de regalo o uso propio.

Tabla 6: Rango edad de los encuestados Grdfico 2: Rango edad de los encuestados

Valor Valor

Rango de edad absoluto relativo

De 20 a menos de 30 afios 33 41%

De 30 a menos de 40 afios 21 26%

De 40 a menos de 50 afios 15 18%

Mayor de 50 afios 12 15%

B De 20 a menos de 30 afios B De 30 a menos de 40 afios
Total 81 100% De 40 a menos de 50 afios M Mayor de 50 afios
Fuente: Elaboracion propia. Fuente: Elaboracion propia.

Se observa que la mayoria de los encuestados se encuentran en el rango de edad de 20 a 30
afios, representando el 41% del total de la muestra. Esto sugiere que los clientes en esta etapa de la
vida muestran un mayor interés por productos como accesorios y bisuteria, probablemente debido
a una mayor preocupacion por la apariencia, el estilo y la moda.

Ademés, es importante considerar que el segundo grupo con mas participacion corresponde
a personas entre los 30 y 40 afios, este es un dato que puede considerarse para definir el target del
emprendimiento y la definicion de su publico meta amplidndose, enfocandose principalmente en

los jovenes adultos, pero considerando también a un segmento ligeramente mayor.



Tabla 7: Estado civil de los encuestados

.. Valor

Estado civil absoluto
Soltero 51
Casado 14
Viudo 1
Divorciado 5

Union libre 10

Total 81

Fuente: Elaboracién propia.

Valor
relativo
63%
17%

1%

6%

13%
100%

Grdfico 3: Estado civil de los encuestados

H Soltero

M Casado

H Viudo

H Divorciado

B Uniodn libre

Fuente: Elaboracion propia.
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De acuerdo con el grafico anterior, se puede entender que la mayoria de las personas

encuestadas son solteras, representando el 63% del total, esto indica que posiblemente cuentan con

mayor libertad econdmica o interés en productos de moda y expresan su estilo personal a través de

la bisuteria.

El 17% corresponde a personas casadas y 13% a personas en union libre, aunque en menor

proporcion, estos segmentos también muestran interés en los productos de bisuteria, lo que podria

relacionarse con compras personales o para regalos.

Tabla 8: Escolaridad de los encuestados

Escolaridad

Primaria completa
Primaria incompleta
Secundaria completa
Secundaria incompleta
Universitaria completa
Universitaria incompleta
Técnico

Otro

Total

Fuente: Elaboracién propia.

Valor Valor
absoluto relativo
2 3%
1 1%
13 16%
8 10%
40 49%
13 16%
3 4%
1%
81 100,0%

Grdfico 4: Escolaridad de los encuestados

4%198% %

M Primaria completa
M Secundaria completa
M Universitaria completa

MW Técnico m Otro

Fuente: Elaboracién propia.

M Primaria incompleta
M Secundaria incompleta
M Universitaria incompleta
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Como se observa en el grafico anterior predominan las personas con un nivel de escolaridad
universitaria completa con 49% e incompleta con 16%. Lo que se puede interpretar a través de
estos datos, es que este grupo suele tener mayor capacidad econdémica y poder adquisitivo, por lo
que pueden adquirir productos de bisuteria exclusivos y que transmitan originalidad.

En términos generales, la escolaridad de los encuestados refleja un mercado meta con alto
nivel académico, lo que favorece al emprendimiento Meraki Design en cuanto al de poder

adquisitivo, apertura a disefios innovadores y diferenciados.

Tabla 9: Pasatiempos de los encuestados Grdfico 5: Pasatiempos de los encuestados
Pasatiempo de los Valor Valor
entrevistados absoluto | relativo
Ver television
(noticias, peliculas, 15 19%
deportes)
Escuchar mausica,
jugar con video 6 7%
juegos
Salir a comer, de
’ 21 26%
compras, pasear
Utilizar las redes
) 16 20% R
SOClaleS B Ver television (noticias, peliculas, deportes)
N . o 0 B Escuchar musica, jugar con video juegos
Hacer e.]erCICIO 1 8 22 A) W Salir a comer, de compras, pasear
Otra 5 6% | Utlizar las redes sociales
M Hacer ejercicio
Total 81 100% SRt
Fuente: Elaboracion propia. Fuente: Elaboracion propia

Segun el grafico 4, el 26% de las personas suelen salir a comer, de compras y pasear en su
tiempo libre, este es el pasatiempo mas frecuente, representa un perfil de consumidores que
disfrutan la experiencia social.

Por otro lado, un 22% suelen hacer ejercicios, les interesa el bienestar fisico y tienen un

estilo de vida saludable, al 19% les gusta ver television y el 7% suele escuchar musica; estos
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segmentos también abren oportunidades para personalizar la oferta de accesorios segin hobbies
especificos de cada grupo.

El 20% utiliza redes sociales, este dato es importante, ya que éstos pueden conectar con las
redes sociales del emprendimiento, por lo que es vital mantener presencia activa en WhatsApp,

Instagram, Facebook o TikTok.

Tabla 10: Ocupacion de los encuestados Grdfico 6: Ocupacion de los encuestados

Ocupacion o Valor Valor

puesto absoluto relativo

Ama de casa 7 8,6%

Administrador 25 30,9%

Contador 5 6,2%

Abogado 2 2,5%

Profesor 2 2,5%

Otro 40 49,3% =

B Ama de casa W Administrador Contador

Total 81 100’0% B Abogado B Profesor Otro
Fuente: Elaboracion propia. Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo con el gréafico anterior, se puede entender que existe una diversidad laboral, el
31% tienen la profesion de Administrador (a) y un 49% se encuentran en la categoria de “Otro”,
que corresponden a estudiantes, supervisores, estilistas, etc.

Ademas, la mayoria de las personas son trabajadores asalariados, por consecuencia tienen
ingresos mensuales y es un aspecto positivo, ya que podrian comprar y darse ciertos lujos.

Con esto el emprendimiento puede ofrecer variedad de disefios, precios y lineas de
accesorios, desde lo casual hasta lo formal, adaptdndose a las necesidades de cada grupo.

Es importante destacar que la mayoria cuentan con una profesién y/o desempefian un
puesto, esto refleja que tienen poder adquisitivo y son segmentos atractivos para la oferta de

accesorios elegantes, formales, de uso laboral.
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Tabla 11: Provincia de residencia Grdfico 7: Provincia de residencia
Valor Valor ;
inci HSan)
Provincia absoluto relativo N
San José 23 29% W Heredia
Heredia 48 59% N
artago
Cartago 4 5%
Alajuela 4 5% Ml
Puntarenas 1 1% NN
Limoén 1 1%
Total 81 100% ndn
Fuente: Elaboracion propia. Fuente: Elaboracion propia.

En el grafico se observa que los encuestados residen en su mayoria en la provincia de
Heredia con un 59%, siendo el mercado mas fuerte y puede influir que ahi es donde vive la
propietaria; en segundo lugar, en la capital San José con 29%; en tercer lugar, Cartago y Alajuela
con 5%; en cuarto lugar, Puntarenas y Limoéon con 1%. Lo anterior demuestra que el
emprendimiento tiene la posibilidad de expandirse a nivel nacional y también puede fortalecer su
participacion, invirtiendo en publicidad y brindado un excelente servicio.

Tabla 12: Uso de bisuteria Grdfico 8: Uso de bisuteria

Valor Valor

Uso de bisuteria absoluto | relativo

msi
Si 72 89,0%

H No
No, ;Por qué? 9 11,0%
Total 81 100,0%

Fuente: Elaboracion propia. Fuente: Elaboracion propia.
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Como se observa en el grafico 8, la mayoria de la poblacién indica que si utiliza bisuteria
siendo un 89%, mientras que el 11% de personas dicen que no la utilizan porque son alérgicos, las
pierden o les incomoda.

Se logra evidenciar que la mayoria de la poblacién encuestada si utiliza bisuteria. Esto
incluye a hombres y mujeres, esto representa una oportunidad para ofrecer los accesorios de Meraki
Design y lograr concretar las ventas de éstos, a través de una buena promocion.

Tabla 13: Accesorio que mas usan Grdfico 9: Accesorio que mds usan

Articulo de bisuteria

que usa con mayor Valor Val".r Llaveros ——
frecuencia absoluto relativo | o
Anillos 33 40,7% 79,0%
Collares 26 32,1% Cadenas
Cadenas 43 53,1% B s
Pulseras 64 79,0% Arctes RN
Tobilleras 10 12,3% ris |:207% ‘
Llaveros 14 17,3%
Total 81 100% 0 20 40 60 80
Fuente: Elaboracion propia Fuente: Elaboracion propia.

En el grafico se muestra que los mayores porcentajes corresponden a 79% de personas que
utilizan pulseras, el 54% de las personas utilizan aretes, el 53% usan cadenas, el 41% usan anillos,
el 32% de las personas usan collares.

Estos articulos de bisuteria son los mas utilizados, este alto porcentaje indica una fuerte
preferencia por parte de los clientes, lo que sugiere que son piezas esenciales en el estilo personal,
estilo de vida y que son incluidos en la vestimenta de las personas.

Los articulos de bisuteria que usan menos son los llaveros con 17% y las tobilleras con
12%, su baja frecuencia puede deberse a que se perciben como accesorios menos esenciales o se

usan solo en ocasiones especificas.
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Tabla 14: Color favorito de los accesorios Grdfico 10: Color favorito de los accesorios

Color favorito Valor Valor

accesorios absoluto relativo e

Negro 44 54,3% o

Blanco 24 29,6% Rojo

Plateado 40 49.4% Azul

Dorado 52 64,2% Café

Café 17 21,0% -4

Azul 25 30,9% .

Rojo 18 22,2%

Rosado 10 12,3% R

Otro 9 10,8% Re--

Total 239 100,0% 0 20 40 60
Fuente: Elaboracion propia. Fuente: Elaboracion propia.

El grafico 10 permite visualizar la preferencia de los colores de los encuestados con
respecto a la bisuteria que utilizan, donde especialmente predominan los tonos neutros y clésicos.

El color dorado es el mas elegido con 64%, este color refleja elegancia, lujo y sofisticacion,
es un tono versatil y de alta demanda.

El negro obtuvo un 54%, es un color facil de combinar, que transmite sobriedad y
modernidad. El color blanco con 29% se percibe como un color limpio, minimalista y fresco.

El plateado representa el 49% de la preferencia de los encuestados, quienes se inclinan por
un estilo clasico y elegante, pero un poco mas discreto que el dorado.

Esto significa que el mercado de Meraki Design prefiere accesorios versatiles y faciles de
combinar, sin dejar de lado colores como el azul, rojo, rosado, morado y otros, que transmiten
alegria y un estilo propio.

Con respecto a la preferencia de los colores, es importante destacar que Meraki Design
ofrece el servicio de personalizacion, por lo que los clientes pueden elegir el color de su preferencia,

de acuerdo sus gustos, la temporada, festividades y tendencias.
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Tabla 15: Material de los accesorios Grafico 11: Material de los accesorios

Material de Valor Valor

preferencia absoluto relativo
Hilo 14 17,3%
Cuero 19 23,5%
Acero o
inoxidable 63 77.8%
Cristales,
piedras 0 49,4%
semipreciosas = Hilo
y naturales G
Otro 7 4 8% Acero inoxidable
’ M Cristales, piedras semipreciosas y naturales
Total 143 100,0% m Otro
Fuente: Elaboracion propia. Fuente: Elaboracion propia.

Se puede denotar que el material favorito para los encuestados es el acero inoxidable,
seguido de piedras semipreciosas y naturales, los cuales se representan con un alto porcentaje del
valor de la muestra, 78% y 49% respectivamente.

El acero inoxidable es el material més preferido y que sobresale, se asocia a la durabilidad,
resistencia al agua y accesibilidad en cuanto a precio, por lo que los clientes valoran que sea un
material que no se dafia facilmente y que mantiene la calidad.

Cristales, piedras semipreciosas y naturales, refleja el interés por lo artesanal, elegante y
hasta con valor simbdlico, ya que estas piezas suelen percibirse como Unicas y cargadas de
significado.

Luego se encuentran las personas que prefieren cuero con un 23%, hilo con 17% y otros
con un 5%, en donde mencionan, materiales como el oro, la plata y la resina.

Todos estos materiales aportan variedad y permiten llegar a clientes que buscan transmitir

su estilo y personalidad, desde lo artesanal, chic, elegante, bohemio y hasta simbolico.
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Tabla 16: Ocasiones en que usan bisuteria  Grafico 12: Ocasiones en que usan bisuteria

Ocasiones en que Valor | Valor "
usan bisuteria absoluto relativo
Salidas casuales 26 32%
Ocasiones ] 10%
Formales
Siempre 45 56%
Muy poco 1 1%
Nunca 1 1% M Salidas casuales W Ocasiones Formales ® Siempre
Total 81 100% B Muy poco ® Nunca
Fuente: Elaboracion propia. Fuente: Elaboracion propia.

Se muestra que el 56% de los encuestados siempre utiliza bisuteria, el 32% solo lo usa en
salidas casuales y el 10% en ocasiones formales.

Mas de la mitad de los encuestados utiliza bisuteria de forma constante, muestra un habito
de uso incorporado en su estilo de vida y que bus can accesorios versatiles y combinables. Este
dato es muy importante para el emprendimiento Meraki Design, ya que debe de ofrecer variedad e
innovacion constate en los disefios de accesorios que se ofrecen.

Tabla 17: Razon de adquisicion Grafico 13: Razon de adquisicion

Razon por la que Valor Valor

adquieren . 2,4%
bisuteria absoluto relativo Otro I
Uso personal por
gusto, moda y 69 85,0% ‘ 50,6%
tendencia Regalos
Regalos 41 51,0%

Uso personal por gusto, moday | 85,2%
Otro 2 2,0% tendencia
Total 112 100,0%

Fuente: Elaboracion propia. Fuente: Elaboracion propia.
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Segun el grafico anterior en esta pregunta, hay un 85% de las personas que usan la bisuteria
por gusto, moda y tendencias, por otro lado, el 51% respondi6 que también suelen adquirir
accesorios para regalar y el 2% por otros motivos, que no fueron detallados.

La mayoria de las personas continuamente siguen tendencias, modas y otros en cambio
tienen gustos arraigados, esto se ve reflejado en las respuestas obtenidas por medio de esta
encuesta, el segundo porcentaje mas alto es de quienes indicaron que adquieren estos productos

para regalar.

Tabla 18: Factores de compra Grdfico 14: Factores de compra
Factf)res ¢ valor Valor

considera al .

. , absoluto relativo

comprar bisuteria Buen servicio | 380%

Precio 53 65,0% clusidad | 31,0%

Calidad 67 83,0% A

Garantia 20 2530% Facilades de envio y ubicacién 21,0%

Diseﬁos, colores y 60 74.0% Disefios, colores y variedad 74,0%

variedad ’ | 25.0%
Facilidades de 17 21.0% Garantia

envio y ubicacién e Calidad | 83,0%
Exclusividad 25 31,0% precio |650%

Buen servicio 31 38,0% '
Total 273 100,0% 0 20 40  COLEE
Fuente: Elaboracion propia. Fuente: Elaboracion propia.

Se observa que la calidad 83%, seguida de disefos, colores y variedad 74% y precio 65%,
son los factores mas determinantes en la decision de compra de los encuestados. La durabilidad,
resistencia de materiales y buen acabado son claves en la decision de compra.

El segundo aspecto més valorado, es que los clientes buscan originalidad, tendencia y
opciones diversas para combinar con su estilo. Sin embargo, vale destacar que todos estos factores
son fundamentales para satisfacer las necesidades de los consumidores en el &mbito de la bisuteria,

mas en un mercado tan competitivo.



Tabla 19: Método de pago preferido

Método de pago de Valor Valor
preferencia absoluto relativo
Efectivo 12 15,0%
Sinpe 53 66,0%
Tarjeta 10 12,0%
Transferencia 6 7,0%
Total 81 100,0%

Fuente: Elaboracion propia.
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Grdfico 16: Método de pago preferido

B Efectivo M Sinpe Tarjeta M Transferencia

Fuente: Elaboracion propia.

En el grafico 16, se muestra que la mayoria de las personas encuestadas, en este caso el

66% prefiere utilizar el Sinpe como medio de pago, esto refleja el avance de la digitalizacion e

innovacion de medios de pagos en Costa Rica y la necesidad de que Meraki Design brinde esta

opcion. El segundo mayor porcentaje es de 15%, corresponde a las personas que utilizan el efectivo

como medio de pago, sin embargo, no es el principal.

El menor porcentaje lo ocupan el pago con tarjeta con un 12% y el pago con transferencia

un 7%, esto indica que es importante mantener una diversificacion de formas de pago, para que no

se convierta una limitante al momento de incentivar las ventas con los clientes.

Tabla 20: ;Conoce el emprendimiento?

Conoce el Valor
emprendimiento  absoluto

Si 74
No 7
Total &1

Fuente: Elaboracién propia.

Valor
relativo

91,0%
9,0%

100,0%

Grdfico 17: ;Conoce el emprendimiento?

91%

ESi ®No

Fuente: Elaboracion propia.
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Segun el grafico anterior, el 91% de las personas encuestadas conocen el emprendimiento
Meraki Design, lo cual es un factor positivo para el posicionamiento y reconocimiento del negocio,
ya que le permite tener una visibilidad en el mercado de la bisuteria.

Sin embargo, este dato también se convierte en una oportunidad para que esas personas se
conviertan en clientes activos y logren concretar una compra.

Tabla 21: ;Como conocio el emprendimiento? Grdfico 17: ;Como conocio el emprendimiento?

Como conociéo el Valor Valor

emprendimiento absoluto relativo
Redes sociales B Redes sociales
(Instagram,
FacebOOk, 31 38% B Recomendacién de
WhatsApp) otro cliente
Recom.endaci()n de 15 19% Ezzgg‘izcc'zc")“
otro cliente
R dacion boca N
ecomen 73 28%
a boca
Otro 12 15%
Total 81 100,0%
Fuente: Elaboracion propia. Fuente: Elaboracion propia.

El 38% de los encuestados conocieron el emprendimiento mediante las redes sociales, por
lo que es importante mantener una presencia activa y constante en estas plataformas.

Este dato es vital para reforzar las redes sociales de Meraki Design e invertir en contenido
visual atractivo, crear reels y testimonios de clientes sobre los accesorios que adquieren.

La recomendacion boca a boca representa 28% y la recomendacion de otro cliente 19%,
refleja que los clientes estan satisfechos con los accesorios que adquieren, que han tenido
experiencias positivas y les genera confianza la marca.

Un 15% es la categoria de otro, en donde los encuestados indicaron conocer el

emprendimiento a través de ferias o porque conocen a la propietaria.



Tabla 22: Adquisicion de productos

Adquisicion de
de

productos

Meraki Design

Si

No

Total

Valor

60

21

81

Fuente: Elaboracion propia.

Valor
absoluto relativo

26%
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Grdfico 18: Adquisicion de productos

HSi ®No

Fuente: Elaboracion propia.

El 74% de los encuestados ya han adquirido productos del emprendimiento, lo que refleja

un alto nivel de aceptacion y gusto hacia la bisuteria. El 26% manifiesta que no ha comprado

productos, lo que abre la oportunidad de captar esos clientes a través de estrategias de mercadeo,

como cupones de bienvenida, por ejemplo.

Tabla 23: Productos que ha adquirido

Productos
adquirido
Anillos
Aretes
Collares
Cadenas
Pulseras
Tobilleras
Llaveros
Otra
Total

que

ha Valor

absoluto

10
2
30
35
58
19
3
17
234

Fuente: Elaboracién propia.

Grdfico 19: Productos que ha adquirido

Valor
relativo
12%
2%
37%
43%
72%
24%
4%
21%
100%

H Cadenas

H Collares

W Aretes
M Tobilleras M Llaveros

H Anillos
M Pulseras

Fuente: Elaboracion propia.

De acuerdo con el grafico anterior, las pulseras con un 72% son el accesorio que mas

compran las personas, lo que indica una alta aceptacion y preferencia hacia este producto.



Tabla 24: Ocasiones en que compra bisuteria

Ocasiones en que Valor

compra bisuteria
Dia de la madre
Dia del padre
Mes de la patria
Navidad
Cumpleafiios

San Valentin
Otro

Total

absoluto
34

6

10

26

36

16

31

159

Fuente: Elaboracién propia.

Valor
relativo
42%
7%

12%
32%
44%
20%
38%
100%
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Grdfico 20: Ocasiones en que compra bisuteria

Otro

San Valentin
Cumpleaiios
Navidad

Mes de la patria
Dia del padre

Dia de la madre

“
20%

44%

32%

12%

7%

42% |

0 10 20 30 40

Fuente: Elaboracion propia.

E144% de los encuestados suele comprar bisuteria en ocasiones como cumpleafnos y el 42%

el dia de la madre, estas son las fechas con mayor motivacion de compra, lo cual refleja que la

bisuteria se percibe como un regalo significativo y versatil para ocasiones familiares y personales.

La navidad es otra ocasion que cuenta con bastante participacion, ya que el 32% de las

personas suelen comprar en estas fechas, lo que abre oportunidades para campafias estacionales y

combos de regalos.

Por otro lado, el 38% de las personas afirman que compran bisuteria en cualquier ocasion,

regularmente o porque les encanta.

Tabla 25: Publicidad del emprendimiento

Ha visto publicidad
de Meraki Design
en redes sociales

Si
No

Total

Valor

absoluto

72

81

Fuente: Elaboracién propia.

Valor
relativo

89,0%

11,0%

100,0%

Grdfico 21: Publicidad del emprendimiento

HSi HNo

Fuente: Elaboracién propia.
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El 89% de las personas encuestadas afirman que han visto publicidad de Meraki Design,
esto indica que el contenido que la marca publica en las redes sociales esta llegando al publico y
cumple un objetivo importante, ya que genera exposicion y las personas pueden interesarse por los
productos.

Por otro lado, el 11% manifiesta que no ha visto publicidad del emprendimiento, porque no
tienen redes sociales, que solo lo han escuchado o que alguien mas se los ha recomendado.

Tabla 26: Medios en que han visto publicidad Grdfico 22: Medios en que han visto publicidad

Medios en que vio Valor Valor ]

publicidad absoluto  relativo 10% - 14%

Facebook 11 14%

Instagram 35 43%

WhatsApp 27 33%

Otro 8 10%

Total 81 100% B Facebook M Instagram WhatsApp B Otro
Fuente: Elaboracion propia. Fuente: Elaboracion propia.

En el grafico anterior, el 43% de los encuestados respondié que el principal medio por el
que han visto publicidad de la marca es Instagram, por lo que éste es el medio mas efectivo o la
red social que mas utilizan los clientes de Meraki Design.

En segundo lugar, WhatsApp es el medio con mas impacto, con un 33%, ya que es una gran
herramienta para generar publicaciones de los accesorios en los estados, dirigida a grupos cercanos.

Facebook representa, el 14% donde los entrevistados indican que han visto publicidad, se
puede relacionar con que la red social ha perdido popularidad con el paso de los afios. Ademas,
otro factor importante, es que el rango de edad de las personas que respondieron la encuesta, un

gran porcentaje se encuentran entre los 20 a 30 afos y prefieren utilizar Instagram.
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El 10% que se encuentran en la categoria “otro”, han mencionado que vieron publicidad en
todas las redes sociales o en ninguna y que personas les han comentado sobre la marca.

Tabla 27: Intencion de compra Grdfico 23: Intencion de compra

Motivacion de

compra a | Valor Valor

través de la absoluto relativo

publicidad

Si 63 78%

No 18 22%

Total 81 100% N
Fuente: Elaboracion propia. Fuente: Elaboracion propia.

El 78% de las personas contestaron que la publicidad vista en redes sociales si los motivo
a comprar, esto indica que tiene un buen impacto en la mente y decision de compra de los
consumidores.

Por otro lado, 22% indican que han visto la bisuteria de manera directa, compraron por
recomendacion o que no han tenido la oportunidad de hacerlo.

Tabla 28: Atencion de la publicidad Grdfico 24: Atencion de la publicidad

Qué . llamé la Valor Valor
atencion de la .
absoluto | relativo

pub]icidad B Disefio del anuncio
Diseiio del anuncio 25 31% B Colores

Colores 22 27% B Modelos
Modelos 17 21%

B Promociones o

Promociones 04 10% descuentos

descuentos B Mensaje o eslogan
. 0

Mensaje o eslogan 4 5% S

Otros 5 6%

Total 81 100%

Fuente: Elaboracion propia. Fuente: Elaboracién propia.
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De acuerdo con el grafico anterior, los aspectos que mdas llaman la atencion de los
encuestados con respecto a la publicidad de Meraki Design son el disefio del anuncio con 31% y
los colores con 27%.

Estos datos reflejan que los encuestados fueron atraidos visualmente por el disefio y los
colores, siendo éstos los principales atractivos de la publicidad implementada. También los
modelos cumplen un rol importante, representan el 21%, en cambio, aspectos como descuentos

10% y eslogan 5% tienen un impacto menor.

Tabla 29: Oportunidades de mejora Grdfico 25: Oportunidades de mejora

Oportul.udades Valor Valor

de mejora o .

- absoluto  relativo

crecimiento

Si 35 43%

No 46 57% SN

Total 81 100% |
Fuente: Elaboracion propia. Fuente: Elaboracion propia.

En el grafico 25 se observa que el 43% de los encuestados dicen que si han notado
oportunidades de mejora o crecimiento para el emprendimiento Meraki Design, donde mencionan
invertir en mayor publicidad en redes sociales, combos para ser vendidos a un mejor precio,
variedad de productos para hombres, hacer alianzas con otros negocios, participar en ferias e incluir
productos en material de alambre o resina.

El 43% se inclina en que no observan oportunidades de mejora o crecimiento.

Tabla 30: Conformidad con el precio Grafico 26: Conformidad con el precio
Conformidad con Valor Valor 5%

el precio absoluto relativo =S mNo

Si 77 95%

No 4 5%

Total 81 100%

Fuente: Elaboracion propia. Fuente: Elaboracion propia.
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En relacion con el grafico, un 95% de los encuestados aseguran su conformidad con el
precio de los accesorios que ofrece Meraki Design, incluso el 5% respondi6 que no esta de acuerdo
con los precios, ya que indican que por la calidad y el detalle de los disefios se podria cobrar mas.

Esto refleja una buena percepcion en relacion con la marca y el valor de los productos, ya
que las personas sienten que estan pagando por un producto que supera y satisface sus expectativas.

Tabla 31: Sobre qué les gustaria informarse  Grdfico 27: Sobre qué les gustaria informarse

Sobre qué les gustaria Valor Valor
informarse absoluto relativo
Fotos y descripcion de
y P 39 48%
los productos
Asesoria de como usar
. . |24 30%
y cuidar los accesorios
Ideas de regalos para
galos para |, 15%
fechas especiales
. 0 B Fotos y descripcién de los productos
TlpS 4 5% B Asesoria de como usar y cuidar los accesorios
Otra 2 204 Ideas de regalos para fechas especiales
W Tips
Total 81 100% S
Fuente: Elaboracion propia. Fuente: Elaboracion propia.

Con el fin de aportar informacion clave para crear contenido y publicidad en las redes
sociales, se consulto a los encuestados sobre qué les gustaria informarse. El 48% representa casi la
mitad e indicaron que les interesan las fotos y descripcion de los productos, por lo que es importante
considerar estos aspectos si el emprendimiento no los implementa.

En segundo lugar, el 30% manifiesta que les gustaria ver asesorias sobre el uso y cuido de
los accesorios, de esta forma le permite al emprendimiento mantener un contacto mas directo con
los clientes, al interactuar a través de historias, lives o reels, por mencionar algunos.

Por ultimo, al 15% les gustaria ver ideas de regalo, al 5% tips y al 2% otros, como temas

de moda, curiosidades y significados de los accesorios.
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Tabla 32: Medio para realizar compras Grdfico 28: Medio para realizar compras

Medio que utiliza Valor Valor

para comprar absoluto relativo

WhatsApp 41 51%

Instagram 17 21%

Facebook 4 5%

Fisico 15 18%

Otro 4 5%

Total ]1 100% B WhatsApp M Instagram M Facebook M Fisico m Otro
Fuente: Elaboracion propia. Fuente: Elaboracion propia.

WhatsApp con 51% es el canal principal por el cual los encuestados realizan la compra de
los accesorios que ofrece el emprendimiento, refleja una alta preferencia por parte de los clientes
debido a la atencion rapida y personalizada. Ademas, es importante recalcar que el negocio cuenta
con catalogos digitales de los productos, donde se observan fotos, descripcion y precios.

Por otro lado, Instagram con 21% es una plataforma vital, que no solo ayuda a mostrar y a
publicitar los productos, sino que también ayuda a convertir ventas.

El 18% de los encuestados opta por realizar la compra de los accesorios de forma fisica,
siendo que pueden ir a la casa de la propietaria y adquirir los accesorios de manera directa o bien,

cuando el emprendimiento tiene presencia en ferias.

Tabla 33: Entrega de los productos Grdfico 29: Entrega de los productos
Entrega de los Valor Valor
productos absoluto  relativo AR
Envio por Correos Costa Ri
de Costl; Rica 11 14% ] E:tsr:galscilash
Entregas flash 18 22% M Retirar en el lugar
Retirar en el lugar 40 49% R

ga personal
Entrega personal 5 6%
Otro 7 9% =
Total 81 100%

Fuente: Elaboracién propia. Fuente: Elaboracion propia.
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Segun los datos que se observan en el grafico anterior, el 49% de las personas prefieren
retirar el producto personalmente, puesto que les da més seguridad, valoran el contacto directo y
viven cerca, ya que la mayoria de los encuestados viven en Heredia.

El 22% en cambio, prefiere entregas a través de Uber o Didi, plataformas que ofrecen tarifa
de entrega muy comodas. Ademas, al ser productos pequefios y de un bajo peso, son faciles de
transportar.

El 14% prefiere el método tradicional de envio por medio de Correos de Costa Rica, siendo
un medio util para las personas que viven mas lejos; un 9% indican que otro, donde mencionan

entrega personal en el trabajo y en menor porcentaje, un 6% prefiere las entregas personales.

Tabla 34: Servicio al cliente Grdfico 30: Servicio al cliente
Servicio al Valor

Valor relativo W Excelente
cliente absoluto

H Muy bueno

Excelente 60 74%
Muy bueno 19 24% ShaE
Bueno 1 1%
Deficiente 1 1% nt
Total 81 100%
Fuente: Elaboracion propia. Fuente: Elaboracion propia.

Segun el grafico anterior, el 74% de los encuestados califican el servicio como excelente,
lo que indica que estan satisfechos con la atencion y productos recibidos; el 24% lo califica como
muy bueno y en menor porcentaje, el 1% dijo que el servicio es bueno y 1% deficiente. Estos datos
son positivos para el emprendimiento, ya que proyecta una buena imagen y hace que los clientes

sigan recomendando la marca y productos a través de la publicidad boca a boca y de sus clientes.
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Tabla 35: Calidad de los productos Grdfico 31: Calidad de los productos
Valor
Calidad Valor relativo
absoluto
Excelente 59 73%
Muy
15 18%
bueno
Bueno 7 9%
Total 81 100% H Excelente ® Muy bueno ™ Bueno
Fuente: Elaboracion propia. Fuente: Elaboracion propia.

Con respecto a lo que se observa en el grafico anterior, el 73% de las personas que
respondieron la encuesta consideran que la calidad de los accesorios de Meraki Design es
excelente, debido a que los materiales que se emplean para la fabricacion de la bisuteria son el
acero inoxidable, el cual es muy resistente y duradero; las perlas son semipreciosas y naturales y
demas abalorios que cuentan con garantia.

El 18% manifiesta que es muy bueno y un 9% respondi6é que la calidad es buena, lo que
suma un porcentaje altamente satisfecho y ayuda en el posicionamiento e imagen del
emprendimiento.

Tabla 36: Diseno de la bisuteria Grdfico 32: Diserio de la bisuteria

Disefno de la bisuteria Valor Valo?
absoluto | relativo

Excelente 59 73%

Muy bueno 15 19%

Bueno 7 8%

Total 81 100% M Excelente ® Muy bueno ™ Bueno
0

Fuente: Elaboracion propia. Fuente: Elaboracién propia.
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En relacién con el disefio de la bisuteria el 73% de los encuestados lo percibe como
atractivo, innovador y variado, lo que quiere decir que complace sus gustos; el 92% tiene una
percepcion muy positiva, lo que quiere decir que el estilo de la bisuteria se alinea a lo que el cliente
busca, ademas que pueden personalizar los accesorios y un 8% respondid que es bueno, en términos
generales son datos positivos, ya que ninguno manifestd que no le gustaran los disefios ofrecidos
por parte del negocio.

Tabla 37: Empaque y presentacion

Empaque y Valor Valor

presentacion absoluto  relativo A
Excelente 56 69% B Muy bueno
Muy bueno 18 22%

Bueno 5 6% Bueno
Regular 2 3% m Regular
Total 81 100%

Fuente: Elaboracion propia.

Grdfico 33: Empaque y presentacion

Fuente: Elaboracion propia.

En cuanto al empaque y presentacion de los accesorios, la mayoria respondid estar

satisfechos con la forma en que visualmente se les entrega los productos, ademds que el negocio

adapta los empaques de acuerdo con la temporada y lo que el cliente solicite.

Un pequeno porcentaje del 3% percibe que el empaque es regular, por lo que podria

mejorarse.

Tabla 38: Experiencia de compra

Experiencia de Valor  Valor

compra absoluto relativo MiEXCREhte
Excelente 61 76% B Muy bueno
Muy bueno 14 17% N
Bueno 5 6%

Regular 1 1% Bl
Total 81 100%

Fuente: Elaboracion propia.

Grdfico 34: Experiencia de compra

Fuente: Elaboracién propia.
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Con el tema de la experiencia de compra, en el grafico anterior se observa que el 76%
califican que ha sido excelente, es decir que se encuentran satisfechos desde que consultan por un
accesorio y reciben asesoria idonea e informacion suficiente; el 17% manifiesta que ha sido muy
buena, lo que quiere decir que probablemente volveran a comprar o que recomienden la marca con
otras personas y solo un 1% dijo que su experiencia fue regular.

Tabla 39.

Otros lugares en los que compra bisuteria

Variable Valor absoluto Valor relativo
Argento 1 1%
Aldana Jewelry 4 5%
Darling Jewelry 10 12%
Destellos de Luna 19 24%
En cualquier lugar 8 10%
Mall 6 8%
Pandora 2 2%
Tous 1 1%
Toque celestial 1 1%
Temu 13 16%
Shein 6 8%
SG plateria 2 2%
Solo en Meraki Design 6 8%
Zodiac 2 2%
Total 81 100%

Fuente: Elaboracion propia.

Esta es una pregunta abierta que se realizo a los 81 encuestados, con el fin de determinar
en qué otros lugares suelen comprar bisuteria, a través de las respuestas se pudo observar que hay
marcas especificas con las que las personas estan identificadas. Destellos de Luna es el negocio
que obtuvo el mayor porcentaje con un 24%, quiere decir que es un negocio reconocido y
competitivo, seguido se encuentra Temu con un 16%, sin embargo, la calidad de los accesorios que

se ofrecen en esta plataforma no es tan buena, ademas que la entrega no es inmediata.
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Darling Jewelry obtuvo un 12%, mas adelante se estard analizando este negocio y un dato
muy importante que genero la encuesta, es que el 8% de los encuestados son clientes fieles a Meraki
Design, ya que indicaron que realizan sus compras de accesorios unicamente en este negocio.

Por otro lado, el 8% de las personas manifestaron que compran en el mall y el 8% en Shein,
el cual tiene caracteristicas similares a Temu. Marcas reconocidas como Pandora, Tous, SG Plateria
y Argento fueron mencionados por un bajo porcentaje, debido a que son joyerias con un perfil y
productos de joyeria fabricados en materiales diferentes.

En la tabla anterior, se puede observar que existe una competencia fuerte en el mercado,
sin embargo, Meraki Design aunque es un pequeilo emprendimiento y con poca experiencia, cuenta
con un segmento del 8% que son clientes leales que compran exclusivamente ahi.

Analisis de la Competencia

Se detallan los principales aspectos por marca, para conocer sobre la competencia y tomar
decisiones importantes en cuanto a la direccion del emprendimiento Meraki Design. La
informacion es con base a lo encontrado en internet durante el mes de septiembre del afio 2025 y
tomando en consideracion la respuesta a la pregunta que se hizo en la encuesta, sobre en qué otros
lugares compran bisuteria. (Tabla 39).

Competencia Directa

Aldana Jewelry. Tienda Virtual, propietaria Natasha Aldana. La pagina de Instagram
cuenta con 15,6 mil seguidores y 3,709 publicaciones, datos al dia 27 de setiembre del ano 2025.

La primera publicacion es del 22 de abril del 2013. La pagina de Facebook refleja 1,4 mil
seguidores, se hacen publicaciones constantes de los productos y en las imagenes se observa la

descripcion de cada uno.
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Es un negocio de bisuteria fina, artesanal y hecha a mano, que ofrece accesorios para
hombres y mujeres. El diseo de las pulseras es con estilo casual, formal y elegante, se emplean
abalorios de diferentes colores, piedras naturales, hilos y diferentes tipos de dijes.

En cuanto al disefio de los accesorios son variados y manejan una amplia paleta de color,
en algunos casos hacen combinaciones de colores y abalorios en un mismo accesorio.

Hacen constantes publicaciones en la plataforma de Instagram, un dato relevante es que, a
pesar de la gran cantidad de seguidores, las interacciones y reacciones con la publicidad de la
marca, se observa entre 5 y 90 personas. Es importante mencionar que también ofrecen tallares
sobre como hacer bisuteria.

Darling Jewelry. Es una tienda virtual, ofrecen retiro de los productos en la Puebla,
Heredia y hacen envios a todo el pais. La pagina de Instagram cuenta con 4,083 seguidores y 390
publicaciones, datos al dia 27 de setiembre del afio 2025. La primera publicacion es del 15 de junio
del 2020. La pagina de Facebook refleja 3,5 mil seguidores, se hacen publicaciones constantes, con
poca descripcion o informacion de los productos y las reacciones que se aprecian son muy pocas o
nulas. No venden accesorios para hombres.

Los estilos de accesorios que ofrecen con cadenas, collares, aretes, pulseras o Set que
incluyen todos é€stos; las pulseras son casuales e informales, ofrecen colores llamativos y usan
materiales como cristales, piedras semi-preciosas, plasticos, alambre ¢ hilos.

En aretes tienen opciones con metales, tipo “arete con argollas” y aretes en alambre
combinados con cristales.

Ofrecen ventas al por mayor y al detalle y realizan pedidos personalizados.

Destellos de Luna. Es un negocio fisico y también virtual, ubicado en City Mall, Alajuela

y ofrece la opcidn de retiro en Belén, Heredia. Tenia una sucursal en Heredia, frente a la parada de
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buses de San Rafael, el mismo se apertura el 13 de julio de 2024 y fue cerrado el 30 de diciembre
de 2024.

La pagina de Instagram cuenta con 19,7 mil seguidores y 1,340 publicaciones, datos al dia
27 de setiembre del afio 2025. La primera publicacion es del 03 de abril del 2021. La pagina de
Facebook refleja 15 mil seguidores, se hacen publicaciones constantes de los productos y en las
imagenes se observa la descripcion de cada uno, junto con informacién de contacto para compra.

Es un negocio que ofrece gran variedad de bisuteria fina y accesorios hechos a mano, asi
como articulos mas comerciales, ofrecen diferentes tipos de pulseras, aretes, cadenas y anillos, se
emplean abalorios de diferentes colores, texturas, tamafios, piedras naturales, hilos y amplia gama
de tipos de dijes.

En los accesorios que ofrecen predominan mucho las pulseras de piedras y cristales, asi
como también las cadenas en color dorado especialmente para mujeres.

Kalon. Es un emprendimiento virtual que ofrece productos tanto para hombres como
mujeres. Ofrece estilos artesanales y casuales en gran variedad de colores, se realizan accesorios
personalizados.

Se ubica en San Pablo, Heredia. Participan en ferias, ofrecen retiros en el lugar y hacen
envios a todo el pais a través de correos de Costa Rica y entregas personales.

La péagina de Instagram cuenta con 126 seguidores y 86 publicaciones, datos al dia 27 de
setiembre del afio 2025.

La tltima publicacion en la pagina de Instagram es del 8 de mayo del 2025 y la primera
publicacion fue el 12 de agosto del afio 2023.

Tahina. Tienda fisica/virtual de bisuteria y venta de insumos para bisuteria, se ubica en
Barva, Heredia y hacen envios a todo el pais por medio de correos de Costa Rica y entregas por

plataformas como Uber flash y Didi.
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La pagina de Instagram cuenta con 4,504 seguidores y 928 publicaciones, datos al dia 27
de setiembre del afio 2025. La primera publicacion es del 18 de marzo del 2019.

La ultima publicacion se hizo en el mes de agosto, sin embargo, son constantes en la
promocion de los productos y en las imagenes colocan el precio y material de éstos.

La presentacion del empaque que utilizan es en cajas con mensajes alusivos a la temporada
y en algunos casos utilizan tarjetas con el significado del accesorio.

Es un negocio de bisuteria artesanal y hecha a mano, que ofrece accesorios para hombres y
mujeres. Utilizan abalorios de diferentes colores, piedras naturales, hilos, dijes y diferentes
técnicas.

En cuanto al diseno de los accesorios son artesanales, rusticos y casuales, manejan gran
variedad y colores. Entre los productos destacan llaveros, collares, pulseras, anillos, aretes, prensas,
tobilleras y gran variedad de insumos para la fabricacion de éstos.

Participan en ferias y ofrecen métodos de pagos en efectivo, Sinpe y tarjeta.
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Competencia Aldana Jelwery Darling Jelwery Destellos de Luna Kalon Store Tahina
Logotipo

(Contenido)

Ubicaciéon San Pablo, Heredia, | La Puebla, Heredia. | Belén, Heredia y | San Pablo, Heredia. | Barva, Heredia.
(Plaza) Virtual. Virtual City Mall, Alajuela. | Virtual Virtual
Instagram 15,6 mil seguidores 4,083 seguidores 19,7 mil seguidores 126 seguidores 4,504 seguidores
Facebook 1,4 mil seguidores 3,5 mil seguidores 15 mil seguidores 923 seguidores 2,2 mil
Antigiiedad | 22 de abril 2013. 15 de junio 2020. 03 de abril 2021. 12 de agosto 2023. 18 de marzo 2019.
en

Instagram

Estilo de la Bisuteria fina, | No venden accesorios | Bisuteria fina, | Ofrecen  productos | Bisuteria artesanal y

marca

(Promocioén)

artesanal y hecha a
mano, accesorios para
hombres y mujeres. El
disefio de los
accesorios es con
estilo casual, formal y
elegante, se emplean

combinaciones de

abalorios, diferentes
colores, piedras
naturales, hilos y

variedad de dijes.

para hombres. Los

estilos de accesorios

que ofrecen son
casuales e
informales, ofrecen

colores llamativos y
usan materiales como
cristales, piedras
semi-preciosas,

plasticos, alambre e
hilos. Combinan
cristales con alambre

y piedras con hilos.

accesorios hechos a
mano y articulos mas
comerciales, se

emplean abalorios de

diferentes  colores,
texturas, tamanos,
piedras  naturales,
hilos y amplia gama
de dijes. En los
accesorios

predominan las

pulseras de piedras y

cristales y las
cadenas en color
dorado,

especialmente  para
mujeres. Usan

fantasia fina y acero

inoxidable.

tanto para hombres
como mujeres. So
accesorios con estilos
artesanales y casuales
en gran variedad de

colores, ofrecen hacer

accesorios
personalizados.
Predominan colores
dorados, negros,
hilos, técnica de
alambre y accesorios
tejidos. Los
materiales son de
fantasia, acero,

piedras naturales y de

plastico.

hecha a mano, que
ofrece accesorios para
hombres y mujeres.

Utilizan abalorios de

diferentes colores,
piedras naturales,
hilos, dijes y

diferentes técnicas.

El disefio de los
accesorios es
artesanal, rustico y
casual, manejan gran

variedad.
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Competencia Aldana Jelwery Darling Jelwery Destellos de Luna Kalon Store Tahina
Cartera de Aretes, Anillos, | Aretes, Collares, | Aretes, Anillos, | Aretes, Anillos, | Aretes, Anillos,
productos Collares, Cadenas y | Cadenasy Pulseras. Earcuffs, Cadenas y | Collares, Cadenas y | Collares,  Cadenas,
(Producto) Pulseras. Pulseras. Pulseras. Insumos, Pulseras,
Tobilleras y Llaveros.
Precios Aretes @8 000 - ¢12000 Aretes ¢¢2 800 - ¢5 800 Aretes ¢4 000 - ¢10 000 Aretes €1 500 - ¢4 500 Aretes ¢¢3 500 - ¢{5 000
Anillos ¢10 000 - ¢18 000 Collares ¢8 000 - ¢15 000 Anillos ¢4 000 - ¢12 000 Anillos ¢1 500 - ¢4 000 Anillos ¢ 1 500 - 4 500
Collares ¢10 000 - ¢25 000 Cadenas @4 000 - ¢12 000 Earcuffs ¢4 000 - ¢6 000 Collares ¢2 500 - ¢8 000 Collares ¢3 700 - ¢13 500
Cadenas(8 950 - ¢17 700 Pulseras Cadenas ¢7 500 - ¢13 500 Cadenas ¢2 500 - ¢8 000 Cadenas (3 700 - ¢8 500
Pulseras 16 950 - ¢18 950 5 500 unidad Pulseras ¢13 500 - ¢19 500 | Pulseras ¢2 500 - ¢7 000 Earcuffs ¢ 4 000
@9 000 duos Pulseras ¢2500- ¢ 7 500
{13 500 Trios Llavero 3 900 - ¢7 000
Empaque Utilizan cajitas de | Utilizan cajas de | Utilizan cajas | Utilizan bolsas de | Utilizan cajas sin el
carton y el disefio lo | carton genéricas y sin | personalizadas conel | organza y  papel, | logo del negocio,
adecuan a la | logo, incorporan | logo del negocio, | incluyen sticker con | incorporan  tarjetas
temporada, mensajes tematicos | incorporan tarjetas | el logo del negocio e | con el significado de
incorporan sticker con | con el significado del | con el significado de | incorporan  tarjetas | los  accesorios e
el logo del negocio. accesorio. los accesorios ¢ | con el significado de | informacion del
informacion del | los accesorios. negocio y las adecuan
negocio. a la temporada.
[Método de Sinpe, Transferencia. | Efectivo, Sinpe | Efectivo, Sinpe, | Efectivo, Sinpe | Efectivo, Sinpe,
pago Transferencia. Transferencia, Transferencia. Transferencia,
Tarjeta. Tarjeta.
Formas de Correos de Costa Rica | Retirar, Entregas | Fisica y Envios por | Retirar, Entregas | Fisica, Plataformas de
envio personales en el | correo de CostaRica. | personales en Heredia | Uber flash y Didi,

centro de Heredia,
Plataformas de Uber
flash y Didi.

y San José,
Plataformas de Uber

flash y Didi.

Envios por correo de

Costa Rica.

Fuente: Elaboracion propia (2025).
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Benchmarking

Esta herramienta permite observar el comportamiento de la competencia de Meraki Design
en las redes sociales, se puede conocer qué herramientas utilizan, forma en la que realizan las
publicaciones, precios, las promociones que realizan, cada cuanto publican una foto; de este modo
el estudio de la competencia permite entender que es lo que hacen bien y en qué pueden mejorar
para poder dirigir con mayor éxito un negocio.

Interpretacion

De la informacion anterior, se analizan datos sobre las marcas que se consideran
competencia directa por la ubicacion y tipo de productos que ofrecen.

Se estudian 5 negocios para asi poder darle una idea a la empresa de como se comporta su
competencia y conseguir una mejor estrategia.

Las principales variables que se analizan son el logotipo de la marca (contenido), ubicacion
de la empresa (plaza), cantidad de me gusta en Instagram, antigiiedad de la marca en Instagram,
estilo de la marca (promocion), cartera de productos (producto), precios (precio), empaque,
métodos de pago y forma de envio.

Contenido de 1a Competencia

En cuanto a los logotipos, el de Darling Jewelry, Kalon y Tahina tienen colores muy
similares y el estilo grafico es parecido, esto se relaciona con el hecho de que son marcas que se
dedican exclusivamente a la venta de bisuteria.

Al analizar las tipografias de Aldana Jewelry y Destellos de Luna, utilizan una tipografia
con serifas, delicados y letra cursiva, ademés emplean colores mas llamativos.

Estos negocios son los que presentan mayor trayectoria en el mercado.

Aldana Jewelry
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Su logo presenta un fondo blanco y el nombre en letra cursiva, color negro. Utiliza una
tipografia con serifas, el disefo es elegante y adaptado a temporadas. Es una marca consolidada
con trayectoria desde 2013.

Darling Jewelry

Su logo es un girasol y el nombre de la empresa con un disefio y colores minimalistas. Suele
subir contenido de manera muy regular. Esta pagina se ve muy elegante, proyecta un estilo
profesional y por vista se pensaria que es cara.

Destellos de Luna

El logo de esta empresa tiene un fondo rosado, aparece una luna, una rosa, pequenas
estrellas y debajo aparece el nombre del negocio. Hace publicaciones muy frecuentes con imagenes
de los productos, ademas la propietaria hace videos informativos de los productos, local y
participacion en ferias. La pagina se ve muy llamativa, bonita y se observan bastantes reacciones.
Suele subir publicaciones explicando como son los cuidados de los productos, como comprarlos y
la forma en la que se envian.

Kalon

Su logo tiene el fondo simulado a una pintura de brocha, aparece el nombre en tono negro,
amarillo y beige. No posee un slogan visible en la pagina. El disefio de los anuncios es informal y
no es tan llamativo.

Tahina

Su logo simula un diamante en tono amarillo, aparece el nombre en color negro y fondo
blanco. Posee un slogan visible en la pagina. El disefio de los anuncios es uniforme, grafico y con
suficiente informacion de los productos. Presenta un estilo artesanal bien definido y empaques que

informan al cliente en cuanto al negocio y el producto.
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Plaza de la Competencia

De las 5 marcas, 4 de estas se ubican en Heredia y todas ofrecen ventas de forma virtual.
Destellos de Luna se encuentra en City mall y también cuenta con espacio fisico, al igual que
Tahina en Barva, Heredia.

Aldana Jewelry, Darling Jewelry y Kalon son una tienda virtual en su totalidad y cuenta
con redes sociales (Facebook, Instagram, WhatsApp y TikTok). Las tres brindan método de entrega
por medio de Correo de Costa Rica y tiene un costo adicional a la compra del producto, en el caso
de Darling Jewelry y Kalon también hacen entregas personales, ofrecen retirar en el lugar y hacen
envios por Didi y Uber flash.

Destellos de Luna tiene el puesto de venta en City Mall Alajuela y ademas participa en
ferias en Alajuela y ofrece el servicio de retiro en Belén, Heredia. En el caso de Tahina tiene el
puesto en Barva, Heredia y hacen envios por Correo de Costa Rica.

Darling Jewelry es el tinico que ofrece ventas al por mayor y al detalle.

Promocion de la Competencia

Aldana Jewelry, Destellos de Luna y Tahina publican sus productos nuevos con las
caracteristicas, materiales y el precio de cada uno de los productos en la foto. Son muy regulares
con la publicaciones y promocién de los accesorios.

En forma de promocion avisan sobre rebajas, hacen giveaway y lanzan accesorios alusivos
a temporadas.

Darling Accesorios hace publicaciones regulares, sin embargo, solo se muestra la foto y no
hay descripcion de los materiales de los productos y precios aparecen en ocasiones.

A excepcion de Aldana Jewelry, se puede denotar Darling Jewelry, Destellos de Luna y

Tahina no tienen tantos afios en el mercado, sino que han sido marcas que han ido surgiendo incluso
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en tiempos de pandemia, lo cual implica un reto mayor porque hay que competir digitalmente por
la atencion de los consumidores, sin embargo, se han mantenido vigentes.

Kalon no publica sobre sus productos desde mayo, no muestra sefiales de usar algin tipo
de promociones y aparecen muy pocas o nulas reacciones en su contenido.

Al analizar la cantidad de “Seguidores” que tiene cada pagina, Aldana Jewelry y Destellos
de Luna son las que mas cantidad de me gusta y seguidores tienen, ya que realizan publicidad
pagada, tienen alianzas con influencers y participan en programas de television.

En cuanto al tiempo en el mercado, Aldana Jewelry es la que mas trayectoria tiene, ya que
su primera publicacion registrada en Instagram es del 22 de abril del afio 2013. Después esta Tahina
que registra su primera publicacion el 18 de marzo del afio 2019, le siguen Darling Jewelry en el
2020, Destellos de Luna el 03 de abril del 2021 y por tltimo esta Kalon que public6 en su Instagram
por primera vez el 12 de agosto del afio 2023.

Producto de Competencia

Los 5 negocios tienen productos del mismo estilo, Destellos de Luna y Tahina son las Uinicas
que venden earcuffs y esta ultima ofrece llaveros e insumos de bisuteria.

Ninguna de estas tiendas ofrece tobilleras, lo cual en ese sentido el producto es especifico
no compite con Meraki Design. Todos ofrecen accesorios de alta calidad, como el acero inoxidable,
cristales, perlas naturales y semipreciosas.

Los productos que ofrece Darling Jewelry, Destellos de Luna y Aldana Jewelry son
similares, con un estilo casual, formal y delicado, en este sentido son competencia directa de
Meraki Design en cuanto al disefio, materiales y técnicas para la fabricacion de los accesorios.

Al analizar los estilos de las marcas y otras consideraciones, se puede ver que la mayoria
ofrece productos similares. El mayor enfoque usualmente es en el disefio y elaboracion de pulseras

y, en segundo lugar, cadenas.
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Mayormente se encuentran accesorios elaborados con piedras semi-preciosas, cristales y
perlas en colores pasteles. Ademas, en la mayoria utilizan dijes.

En cuanto al empaque y presentacion, las tres manejan cajas y tarjetas informativas, sin
embargo, no en todas aparece el logo.

Meraki Design cuenta con empaques personalizados, tarjetas con informacion del
emprendimiento y el logo de éste. La mayoria de los negocios ofrecen bisuteria para mujeres y
algunas ofrecen para hombres también.

Precios de la Competencia

A pesar de la variedad de productos que las 5 empresas puedan tener, se escogen los 3
accesorios principales los cuales consisten en aretes, cadenas y pulseras, para que Meraki Design
tenga en consideracion esos precios.

Tabla 41. Analisis de Precios de la Competencia.

Producto | Aldana Jewelry | Darling Jewelry | Destellos de Luna Kalon Tahina

Aretes 8 000-12 000 | €2 800-5 800 4 000-¢10 000 1 500-4 500 2 500-¢5 000
Cadenas €8 950-¢17 700 | ¢4 000-¢12 000 | €7 500-¢13 500 €2 500-¢8 000 €3 700-¢8 500
Pulseras €13 950-18 950 | ¢3 500-¢13 500 | €13 500-¢€19 500 | ¢2 500-¢7 000 ¢2500-¢ 7 500

Fuente: Elaboracion propia (2025).

Las marcas Darling Jewelry, Kalon y Tahina presentan rangos de precios similares, con
algunas variaciones en productos especificos. Por ejemplo, Darling Jewelry ofrece precios
ligeramente mas altos en aretes, cadenas y pulseras.

Aldana Jewelry y Destellos de Luna tiene precios muy competitivos en pulseras. Con
respecto a Destellos de Luna y Aldana Jewelry, las marcas podrian estar utilizando estrategias de
precios de acuerdo con su posicionamiento, trayectoria y competitividad en el mercado, al ser los
dos negocios que cuentan con la mayor cantidad de seguidores y experiencia.

Aunque los precios son similares, en el caso de Meraki Design puede diferenciarse por la

calidad, disefio exclusivo, materiales utilizados y servicios adicionales como empaques
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personalizados, garantias y servicio post venta. Ademds de contar con productos pocos
tradicionales como las tobilleras y los earcuffs.
Competencia Indirecta

En general se observan diferentes negocios que ofrecen accesorios, gracias a la pregunta
que se realizd en la encuesta sobre en qué otros lugares compran bisuteria, se obtuvo como
resultado que las personas no tienen un lugar preferido, inclusive algunas manifestaron que
compran en cualquier lugar, en mall o ferias, sin embargo, mencionan negocios fisicos ubicados
en centros comerciales, entre estas se encuentran Zodiac, Toque celestial, Argento, Pandora, Tous
y SG Plateria. Estos negocios son joyerias con gran trayectoria y buen posicionamiento, pero el
perfil y productos de joyeria que venden son fabricados en materiales diferentes a los que Meraki
Design ofrece.

Por otro lado, el 8% y 16%de las personas manifestaron que compran accesorios en Shein
y Temu respectivamente, sin embargo, las caracteristicas que presentan los accesorios ofrecidos en
estas plataformas son de baja calidad y el tiempo estimable de entrega es muy alto.

Se puede observar que existe una competencia fuerte en el mercado, sin embargo, Meraki
Design aunque es un pequeiio emprendimiento y con poca experiencia, cuenta con un segmento
del 8% que son clientes leales que compran exclusivamente ahi, quiere decir que valoran la marca,
la calidad y disefios de los accesorios, ademéas del valor agregado, como exclusividad, disefios
personalizados que la marca ofrece y el servicio post venta, a través de la reparacion y garantia de

productos sin ninglin costo.
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
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En el presente capitulo, se muestran las conclusiones y recomendaciones de esta
investigacion. Primero, se presentan las conclusiones para brindar respuesta a los objetivos
especificos planteados en el primer capitulo. De segundo, se brindan las recomendaciones mas
acordes para el proyecto, con la meta de ser utilizadas para el desarrollo de la propuesta final para
el emprendimiento.

A continuacion, se desglosan las conclusiones mas acertadas para cada objetivo especifico
planteados al inicio de esta tesis.

Conclusiones

1. Analizar la situacion actual del emprendimiento Meraki Design, a través de un analisis
FODA que permita identificar oportunidades, crear estrategias y tomar decisiones en el
mercado.

El andlisis de la situacion actual de Meraki Design evidencia que el emprendimiento no
cuenta con una mision, vision y valores organizacionales, sin embargo, ha logrado consolidarse
como una marca artesanal reconocida por la calidad, personalizacién y atencidn al cliente que
brinda, destacando su origen en la creatividad y la pasion de su fundadora.

Se evidencio que Meraki Design cuenta con un potencial diferenciador importante basado
la conexion emocional con el cliente y la autenticidad de las piezas, que son elementos valorados
por el cliente y que constituyen su principal ventaja competitiva.

Asimismo, las oportunidades se centran en el crecimiento del comercio digital, la
participacion en ferias de emprendimiento y el interés del publico por productos locales y
sostenibles.

En el entorno externo, la estabilidad econdomica, la recuperacion del empleo, la
participacion femenina y el fortalecimiento del comercio electronico constituyen oportunidades

relevantes para el crecimiento del negocio.
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Entre las debilidades detectadas destacan la limitada presencia digital estructurada, la falta
de un plan de mercadeo formal y la escasa diversificacion de canales de venta.

Las limitaciones en recursos financieros, la ausencia de mision y vision empresarial y la
carencia de estrategias de fidelizacion representan debilidades que podrian limitar la expansion del
emprendimiento.

En cuanto a amenazas, sobresalen la alta competencia en el mercado de bisuteria artesanal,
la imitacion de disefios y la variabilidad en los costos de materiales, factores que pueden afectar la
rentabilidad y permanencia en el mercado.

Sin embargo, enfrenta desafios derivados de la alta competencia en el mercado de bisuteria,
especialmente por la expansion de plataformas internacionales de bajo costo como Temu y Shein,
asi como por la limitada inversion en marketing digital.

2. Evaluar la percepcion y satisfaccion de los clientes con respecto a los productos y a los
medios de publicidad de la marca.

Los resultados de la encuesta y la entrevista revelaron que los clientes valoran
positivamente la originalidad, disefio y calidad de los productos de Meraki Design, y que asocian
la marca con un estilo elegante y personalizado.

Gran cantidad de los clientes manifest6 haber conocido la marca por publicidad en redes
sociales, lo que demuestra el impacto del marketing orgénico; sin embargo, la falta de constancia
en publicaciones y actualizacion del catalogo limita el alcance.

Existe una base solida de clientes fieles que reconocen la originalidad, la garantia y el
servicio postventa, pero también un segmento que ha migrado hacia opciones mas econdmicas, lo

que evidencia la necesidad de reforzar la comunicacion de valor.
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Los clientes manifestaron la necesidad de una mayor presencia digital, especialmente en
redes sociales y plataformas de venta en linea, que facilite la interaccién, promocioén y compra de
los productos.

Los resultados de la encuesta evidencian un alto nivel de satisfaccion general, ya que la
mayoria de los clientes califican como excelente o muy bueno el servicio recibido, lo que confirma
una percepcion positiva de la atencion y la calidad de los productos.

Se puede concluir que Meraki Design es un emprendimiento en etapa de consolidacion que
ha logrado posicionarse de forma orgénica gracias a la calidad, personalizaciéon y disefio artesanal
de sus productos, sin embargo, presenta debilidades en inversion publicitaria.

Se concluye que existe una buena gestion en el servicio al cliente el cual es evidente el
excelente manejo que da el emprendimiento, dado a la satisfaccion de los clientes tanto con sus
productos, asi como en el trato hacia ellos.

3. Identificar el perfil del cliente objetivo y buyer persona de Meraki Design para el tercer
cuatrimestre 2025, con el fin de orientar las estrategias de mercadeo.

El perfil del cliente objetivo de Meraki Design corresponde principalmente a mujeres
jovenes y adultas entre los 20 y 40 afios, trabajadoras, con ingresos medios, residentes en la Gran
Area Metropolitana (Heredia, San José y Alajuela), interesadas en accesorios personalizados y en
apoyar emprendimientos locales.

De acuerdo con la encuesta realizada y los resultados obtenidos, el publico meta valora la
calidad, disefio exclusivo y atencion personalizada, méas que el precio, lo que representa una
oportunidad para enfocar las estrategias de comunicacion hacia el valor emocional y artesanal del

producto.
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El buyer persona identificado responde a un consumidor moderno, digital y consciente, que
busca productos con identidad, significado y sostenibilidad, caracteristicas que diferencian a
Meraki Design del comercio masivo.

A partir del andlisis se logra definir un enfoque estratégico basado en la diferenciacion y el
valor emocional del producto que Meraki Design ofrece.

Recomendaciones

1. Analizar la situacion actual del emprendimiento Meraki Design, a través de un analisis
FODA que permita identificar oportunidades, crear estrategias y tomar decisiones en el
mercado.

Se recomienda formalizar la estructura organizacional del emprendimiento, estableciendo
mision, vision y valores, que fortalezcan la identidad de la marca, orienten la toma de decisiones y
que definan el proposito del emprendimiento.

Disefiar e implementar un plan de mercadeo integral, que contemple estrategias digitales,
presupuesto, cronograma de actividades y responsables de ejecucion.

Fortalecer la presencia digital estructurada, mediante la creacion de la plataforma TikTok,
que permita exhibir y posicionar mas el negocio.

Implementar estrategias de diferenciacion sostenibles, resaltando el valor artesanal, el
disefio personalizado y la conexidén emocional del producto, elementos que constituyen la ventaja
competitiva principal de la marca.

También es importante el fortalecimiento de la presencia digital mediante la actualizacion
del catélogo de productos. El aprovechamiento de alianzas comerciales y participacion en ferias
locales, que permitan ampliar el alcance y consolidarse como un referente en bisuteria artesanal

costarricense.
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2. Evaluar la percepcion y satisfaccion de los clientes con respecto a los productos y a
los medios de publicidad de la marca.

Reforzar la estrategia de comunicacion digital, aumentando la frecuencia de publicaciones
en redes sociales, utilizando contenido audiovisual (videos cortos, “reels”, sesiones de disefio) y
promoviendo la interaccion con la comunidad digital.

Implementar campafias publicitarias segmentadas, dirigidas al publico objetivo, destacando
el valor emocional, la calidad y la historia detras de cada pieza.

Desarrollar un programa de fidelizacion de clientes, que incluya descuentos por recompra,
beneficios por referidos o lanzamientos exclusivos, incentivando la lealtad y el boca a boca
positivo.

Actualizar periédicamente el catdlogo digital de productos, incorporando fotografias
profesionales, descripciones detalladas y precios actualizados para mantener la confianza del
cliente y facilitar la decision de compra.

Recopilar retroalimentacion constante, mediante interaccion con los clientes en las redes
sociales, con el fin de conocer la satisfaccion y detectar areas de mejora continua.

Se recomienda que Meraki Design fortalezca su estrategia de comunicacién y marketing
digital, con el fin de mantener y ampliar la percepcion positiva que los clientes tienen sobre la
marca.

Asimismo, se sugiere invertir en publicidad segmentada en plataformas como Instagram,
que fue una de las redes mas utilizadas por los clientes, segtin los datos de la encuesta, es importante
que la publicidad esté enfocada en destacar los atributos diferenciales de la marca, tales como la
personalizacion, la garantia y la calidad artesanal.

Finalmente, se propone disefiar un programa de fidelizacion que premie la recompra y la

recomendacion, fortaleciendo el vinculo emocional con la marca. Estas acciones permitiran
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consolidar la presencia de Meraki Design en el mercado, mejorar su posicionamiento digital y
asegurar la sostenibilidad de su base de clientes en el mediano plazo.

3. Identificar el perfil del cliente objetivo y buyer persona de Meraki Design para el tercer
cuatrimestre 2025, con el fin de orientar las estrategias de mercadeo.

Para que el emprendimiento logre de manera maés precisa las estrategias de mercadeo y
comunicacion, se recomienda que oriente sus estrategias de mercadeo y comunicacion hacia la
consolidacion de su relacion con el publico meta identificado, mujeres jovenes y adultas del GAM
(Alajuela, Heredia y San José) entre 20 y 40 afos, trabajadoras, con afinidad por el disefio artesanal,
la personalizacion y el consumo consciente, fortaleciendo la conexion emocional entre la marca y
sus clientes.

Disefiar contenido que conecte emocionalmente con el buyer persona, destacando el
proceso artesanal, el significado de los materiales, las historias detrds de cada coleccion y el
impacto positivo de apoyar emprendimientos locales.

Ampliar la base de datos de clientes a través de registros en ferias, formularios en redes
sociales y suscripciones en redes sociales, para fortalecer la comunicacion directa con el publico
objetivo.

Lanzar campanas estacionales o tematicas, vinculadas a fechas clave (Dia de la Madre,
Navidad, San Valentin), adaptando disefios y mensajes a las emociones y motivos de compra del
segmento meta.

Ademés, la marca deberia implementar estrategias de storytelling y marketing de
experiencias, mostrando el proceso creativo detras de cada pieza, para reforzar la conexion
emocional con el consumidor.

Finalmente, se sugiere compartir las experiencias de los clientes en las redes sociales, con

respecto a la satisfaccion de los productos.
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CAPITULO VI

PROPUESTA



162

Introduccion

En este capitulo se presenta la propuesta elaborada para el emprendimiento Meraki Design,
basada en la informacion recopilada durante la presente investigacion y en el analisis de los
resultados obtenidos. El objetivo principal que se busca es presentar un plan estratégico de
mercadeo que contribuya a la organizacion, el desarrollo y el posicionamiento del negocio.

Asimismo, es importante mencionar que con la propuesta de este plan de mercadeo se
pretende mejorar la forma en que el negocio publicita sus productos, la venta de éstos y el
acercamiento que tienen con los clientes. También se busca fortalecer ¢ incrementar la visibilidad
del emprendimiento Meraki Design a través de la implementacion de estrategias digitales en sus
redes sociales, con el propdsito de mejorar su posicionamiento en el mercado y aumentar el
reconocimiento de sus productos.

A continuacion, se explica el objetivo general y los objetivos especificos de la presente
propuesta para el emprendimiento Meraki Design.
Objetivo General:

Disefiar un plan estratégico de mercadeo para el emprendimiento virtual Meraki Design
durante el tercer cuatrimestre 2025.
Objetivos Especificos:

Definir la identidad visual y comunicacional de Meraki Design, integrando la creacion del
logotipo, mision y vision que reflejen los valores y propdsito de la marca.

Determinar el perfil de mercado meta a quién estard dirigida las estrategias de mercadeo,
comunicacion y ventas.

Aumentar la notoriedad de la empresa y el posicionamiento en redes sociales, a través de

anuncios atractivos.
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Situacion Actual

El emprendimiento surge en el afio 2020, su principal actividad es la confeccion y venta de
bisuteria personalizada hecha a mano, la propietaria del negocio es la persona encargada de
elaborar y coordinar la operatividad del negocio, los envios se realizan por correos de Costa Rica,
entregas personales y entregas flash.

La idea de esta propuesta surge debido a que el emprendimiento Meraki Design no cuenta
con un buen reconocimiento en redes sociales, ni una comunicacién constante con los clientes,
también al ser un negocio pequeio, se enfrenta a un mercado competitivo, lo que dificulta su
desarrollo.

La propietaria no cuenta con suficiente tiempo para usar medios digitales, y, ademas, no se
aprovecha plenamente estas plataformas, debido a que el dia de hoy el emprendimiento no cuenta
con Tik Tok, lo que podria generar al negocio un mayor alcance.

Como parte de la investigacion realizada, se propone un plan de mercadeo digital para el
emprendimiento Meraki Design. Como se observo en el desarrollo del presente proyecto, el
negocio no cuenta con un plan de mercadeo digital que le permita una idénea comunicacion y
promocion de los productos, por ende, la duefia no tiene conocimiento del proceso qué se debe de
seguir, sino que se hacen publicaciones esporddicas y desorganizadas.

También es importante mencionar que el negocio no cuenta con un presupuesto que permita
la promocion de los productos, sino que la publicidad que se realiza actualmente se hace a través
de plataformas gratuitas, generando poco alcance y reacciones con el publico.

Al hacer una revision a las redes sociales, se denota que se debe disponer de un tiempo

especifico para que alguien realice publicaciones todos los dias de los trabajos realizados.
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Analisis FODA

Para la elaboracion de un plan de mercadeo resulta fundamental realizar un analisis
detallado de la situacion actual del emprendimiento en estudio, identificando claramente cuéles son
sus fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas.

Este diagnostico inicial permite disefiar un plan estratégico que considere estos elementos
claves y proponga acciones orientadas a aprovechar los aspectos positivos y corregir o minimizar
los negativos. Asi, el emprendimiento puede avanzar de manera eficiente hacia el cumplimiento de
sus objetivos, promoviendo el crecimiento y la sostenibilidad de éste.

A partir del desarrollo de la investigacion, la aplicacion de instrumentos de recoleccion de
datos y el analisis de sus resultados, como la entrevista y el cuestionario, fue posible desarrollar el
analisis FODA del emprendimiento Meraki Design, el cual se presenta a continuacion:
Fortalezas

e Productos unicos y de calidad, hechos a mano y con mucho detalle: La bisuteria es
elaborada a mano y con detalle, los materiales son seleccionados cuidadosamente, son de
alta calidad y resistentes en el tiempo, ya que muchos son de uso diario, lo que otorga un
valor diferencial frente a la produccion masiva.

e Servicio personalizado: Meraki Design ofrece acompafiamiento a los clientes sobre el
cuidado, uso y mantenimiento de la bisuteria, ademds se les brinda el servicio de
asesoramiento segun la ocasion y vestimenta a utilizar, en caso de que el cliente lo requiera,
fortaleciendo asi la relacion con el cliente.

e Variedad de productos: 1.a marca cuenta con una amplia gama de disefios de pulseras,

aretes, cadenas, collares, tobilleras y otros, que se adaptan a diferentes gustos, estilos y
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ocasiones, se cuenta con un catdlogo virtual en donde las personas pueden observar los
disefios realizados.

Adaptabilidad creativa: Se pueden personalizar o modificar los disefios segun las
preferencias del cliente, no se limita a que el cliente pueda agregar o modificar los productos
que se encuentran en el catdlogo, ademas, si el cliente lleva una imagen de referencia de
alguna pieza en especial, se le puede cotizar y realizar segiin sus necesidades, con el fin de
incrementar la satisfaccion y fidelidad de éstos.

Servicio postventa: Se ofrece el servicio de reparacion y mantenimiento de los accesorios
sin un costo adicional, va mas all4 de la garantia, porque incluso a pesar del tiempo, no se
niega el valor agregado que la marca brinda, esto con el fin de generar confianza y reforzar

el compromiso que Meraki Design tiene como negocio con los clientes.

Oportunidades

Convenios o alianzas con locales o comercios de alta visitacion: Establecer convenios con
comercios locales, boutiques o espacios de alta visitacion como salas de belleza, inclusive
sodas, puede ampliar la presencia fisica de la marca.

Uso de redes sociales para lograr mds alcance: Aprovechar el potencial que plataformas
como Instagram, Facebook, WhatsApp y TikTok brindan, para de esta forma fortalecer la
comunicacion con el publico, mejorar el alcance y atraer nuevos segmentos. El
emprendimiento puede destinar un tiempo especifico para la creacion de contenido,
publicacién de los productos, interactuar con la comunidad que sigue las paginas, a través
de historias, lives y videos de como se hace la bisuteria, dando tips de uso y cuido, etc.
Posibilidad de colaborar con influencers locales: Asociarse con figuras locales puede

aumentar la visibilidad, especialmente entre mujeres jovenes y adultas con afinidad por el
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disefio artesanal. Ademads, con amistades que tengan gran cantidad de seguidores en sus
redes, solicitar que compartan el perfil del negocio o imagenes de los productos en sus
historias y que etiqueten la pagina, para atraer seguidores.

Participacion en ferias y eventos masivos para ampliar la visibilidad del emprendimiento:
Las ferias de emprendimiento que impulsan las Municipalidades en fiestas festivas durante
el afio, ferias que organizan las universidades o grupos que apoyan emprendimientos, son
espacios ideales para la promocion y el contacto con potenciales clientes, ademas que es
una forma de que las personas puedan observar y probarse los accesorios directamente.
Servicio de reparacion exclusivo: Ofrecer este servicio como un beneficio distintivo
refuerza el valor posventa y la fidelizacion de los clientes.

Lanzar una linea de accesorios para hombres y nifios: Ampliar la oferta de productos
hacia el publico masculino y el infantil representa una oportunidad para diversificar el
mercado y aumentar las ventas. En el caso de los hombres, se pueden crear accesorios en
materiales como cuero, acero inoxidable y cordones tejidos, manteniendo la esencia

artesanal de Meraki Design. Para los nifos, se pueden desarrollar piezas coloridas.

Debilidades

Baja inversion en publicidad: Debido a que el emprendimiento es pequeflo y se encuentra
en etapa de crecimiento, la falta de recursos destinados a promocion restringe el alcance y
la captacién de nuevos clientes, ya que es a través de la publicidad organica en redes
sociales, la publicidad boca y las recomendaciones de clientes que se mantiene.

Falta de presencia o exposicion en las plataformas digitales: 1.a marca alin no aprovecha
plenamente las plataformas digitales, tal es el caso de TikTok, ya que la marca no cuenta

con uno, por ello es importante la creacion como un canal estratégico de promocion y venta.
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Produccion limitada al ser un emprendimiento pequeiio y artesanal: Al depender del
trabajo de una persona y ademas se hace de forma manual, la capacidad de respuesta ante
picos de demanda puede verse afectada o generar miedo al no cumplir con los pedidos.

Gran dependencia de redes sociales como medio para generar ventas: El uso exclusivo
de estas plataformas para la venta, representa un riesgo ante cierre o hackeo de las cuentas.
Falta de estrategias de fidelizacion de clientes: Ausencia de programas o estrategias que
incentiven la recompra o la lealtad del cliente a largo plazo, aunque ya se ofrece un valor
agregado como las asesorias, garantia y servicio post venta, se hace de forma natural, por
lo que es importante implementar otras estrategias que sean de manera mas simbolica para

el cliente, como tarjetas de agradecimiento o de cliente frecuente, por ejemplo.

Amenazas

Alta competencia: El mercado de la bisuteria en Costa Rica presenta una fuerte saturacion,
tanto en productos artesanales como en lineas industriales de bajo costo, tal es el caso de
plataformas como Shein y Temu, que ofrecen productos similares a bajo costo.
Variaciones en los costos de insumos: Los cambios en los precios de materiales importados
o escasos pueden afectar los margenes de ganancia, debido a las tenciones politicas en
algunos paises los aranceles de importacion y exportacion tienden a incrementar, lo que
genera un impacto negativo.

Cambios en tendencias de moda: Las preferencias del consumidor puede hacer que
algunos disefos pierdan atractivo rapidamente o que por la temporada ya no se use.
Competencia por precio: El ingreso de marcas con productos similares a precios mas bajos
puede influir en la decisién de compra del cliente, ya que, al no ser productos basicos, tal

vez el cliente prefiera invertir en un accesorio de precio menor.
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El analisis FODA presentado, evidencia que Meraki Design como parte de sus fortalezas,
cuenta con una propuesta de valor diferenciada y apreciada por sus clientes: productos
personalizados, auténticos, de calidad y amplia gama de productos.

Ademas, es una marca coherente con sus valores y que brinda un trato humano, calido y
cercano a los clientes, factores que consolidan su identidad como una marca con proposito,
responsabilidad y amor por el trabajo hecho a mano.

Dentro de las debilidades se identifican retos importantes en el area de promocion digital,
diversificacién de canales y formalizacion de procesos postventa que el emprendimiento puede
mejorar. A partir de este diagnostico, se plantearan estrategias orientadas a fortalecer estas areas
criticas que presenta actualmente el negocio.

Figura 12: Logo Propuesto
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Fuente: Elaboracion propia.
Descripcion del Logotipo de Meraki Design

El logo propuesto proyecta una identidad minimalista, elegante y femenina, que van en
sintonia y relacion con los valores y razon de ser del emprendimiento. Se busca reflejar la esencia
artesanal, emocional y estética de la marca. El disefio combina elementos naturales, tipografia

moderna y una paleta cromatica calida que transmite armonia, amor y autenticidad.
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El logotipo que busca identificar a Meraki Design, narra visualmente su filosofia, que es
disenar con el corazon, crear con proposito y reflejar la esencia de cada persona en cada accesorio.
Elemento Grafico

El simbolo central, consiste en una hoja delicada en tonos dorados, que representa la
naturaleza, el crecimiento y la conexion con lo esencial, debido a que los accesorios se utilizan en
el dia a dia, persiguen un proposito especial y es que buscan elevar el estilo, reflejar las emociones
y el estado de 4nimo de las personas que lo usan. La forma sutil y estilizada de la hoja comunica
elegancia, equilibrio y sensibilidad, atributos que distinguen el trabajo artesanal de la marca. El
circulo que la enmarca simboliza unidad, perfeccion y plenitud, reforzando la idea de que cada
creacion de Meraki Design estd hecha con amor, dedicacion y proposito.

Tipografia

La palabra “MERAKI” que significa hacer algo con amor y creatividad poniendo el alma,
se presenta en una tipografia serif elegante, que transmite sofisticacion, confianza y
profesionalismo, mientras que “DESIGN”, en un tono dorado mas suave, afiade un contraste visual
moderno y femenino, que equilibra el arte y el disefo.

Colores
La paleta de colores comunica calidez, naturalidad y delicadeza. En conjunto, estos tonos
transmiten una sensacion de armonia visual, la identidad femenina y artesanal de Meraki Design.
e Dorado: le da sentido a la elegancia, calidad y valor para cada uno de los clientes. El color
café genera estabilidad y confianza.
e Beige: agrega suavidad, cercania y feminidad.
e Café/ Marron: transmite seguridad, estabilidad, fuerza y conexién con la naturaleza, ya

que se asocia con la tierra, la madera y los caminos.
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Figura 13: Paleta de colores del logotipo de Meraki Design.
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Slogan

“Inspirados en tu esencia, hecho con amor” refleja el proposito de la marca, que es crear
bisuteria Uinica, que conectan con la identidad, gustos y emociones de cada cliente. Representa el
compromiso de Meraki Design con la personalizacion, el detalle y la pasion por lo hecho a mano.
Mision

Ofrecer bisuteria artesanal personalizada hecha con dedicacion, creatividad y materiales de
calidad, en donde la esencia e identidad de cada persona, nos motivan para disefar accesorios que
reflejen su estilo y personalidad.
Vision

Ser un emprendimiento costarricense reconocido por la originalidad, calidad y belleza de
nuestros disefos, inspirando a que cada persona lleve consigo algo méas que un accesorio, una

historia, una emocioén y un pedacito de arte hecho con el corazon.
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Valores
e Creatividad: Disefar cada accesorio como una pieza Unica, inspirada en la vida, la
naturaleza y la esencia de cada persona. Cada pieza nace del arte de imaginar, disefar y
crear algo Unico e irrepetible.
o Amor porlo hecho a mano: Valorar el arte de crear con las manos y el corazon. Cada pieza
estd hecha con dedicacion, paciencia, detalle y pasion.
e Autenticidad: Disefiar con propdsito, para que cada persona lleve un accesorio que lo
identifique.
e Cercania: Conectar con cada cliente, escuchar sus ideas y crear juntos algo especial.
o Compromiso: Esfuerzo por ofrecer calidad, buen servicio, puntualidad y una experiencia
personalizada y confiable.
Informacion General del Negocio
Direccion: Mercedes Sur, Heredia.

Correo electronico: merakidesigncr@outlook.es

Facebook: https://www.facebook.com/Meraki-Design-104669105358437/

Instagram:https://www.instagram.com/merakidesigncr/profilecard/?igsh=MTJvM WhwM

2J1MGozYg=—=

TikTok: https://www.tiktok.com/@merakidesigncr? t=ZM-90dlyUyiulf& r=1

WhatsApp: 6355-5103
Publico Meta
Meraki Design dirige sus esfuerzos y estrategias de mercadeo, comunicacioén y ventas a

mujeres jovenes y adultas de Heredia, entre 20 y 40 afos, profesionales y trabajadoras, que buscan
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accesorios Unicos, personalizados y con valor emocional. Este publico aprecia el disefio artesanal,

el consumo responsable y las marcas que comunican proposito y autenticidad.

El “buyer persona”, hace referencia a la personificacion que se hace para visualizar

facilmente como podria ser el cliente ideal, en este caso del emprendimiento Meraki Design.

Cuando se realiza un buyer persona, se resume en una sola pagina los aspectos principales de la

persona como el género, edad, gustos y preferencias, nivel socioeconémico, entre otros.

Figura 14: Buyer persona del emprendimiento Meraki Design.
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Género: Femenino.

Edad: 27 afios.
Residencia: San Joaquin, Heredia.

Estado civil: Soltera.
Nivel socioeconomico: Medio.
Ocupacion: Administradora de Empresas.

Escolaridad: Licenciada Universitaria.

Gustos y preferencias

Ama la bisuteria artesanal y personalizada, especialmente aretes, pulseras y cadenas.
Prefiere los colores suaves y faciles de combinar, como el dorado, plateado y negro.
Usa Instagram para distraerse, descubrir marcas y ver fotografias de los productos.
Le gusta comprar en linea, como en ferias y espacios fisicos que brinden experiencias
cercanas y calidas.

Le atrae el contenido visual bien cuidado e informativo.

Personalidad

o 0 0 0 o

o o

Le gusta verse bien y prestar atencion a los detalles.

Se identifica con marcas auténticas y con proposito.

Prefiere 1a calidad antes que el precio.

Valora 1a atencion personalizada y el trato humano.

Comparte su experiencia en redes sociales.

Apoya emprendimientos locales.

Busca un equilibrio entre su trabajo, bienestar y estilo personal.

Fuente: Elaboracién propia.
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Las 4 P’s
Producto

Meraki Design ofrece bisuteria personalizada y exclusiva, cada pieza es elaborada con
materiales de calidad, cuidando cada detalle. Las cadenas, aretes, pulseras, anillos son accesorios
unicos que combinan disefio, arte y emociones. Asimismo, se realizan colecciones segun la
temporada, lanzamientos inspirados en fechas especiales como el Dia de la Madre, Navidad, San
Valentin, Mes de la Patria, etc.

En cuanto a la diferenciacién de los productos, cada accesorio es hecho a mano y con
detalle, son disefios Unicos que transmiten emociones y significado, ademas la calidad de los
materiales es muy buena. Ademas, Meraki Design se especializa en la personalizacion de los
accesorios, da la posibilidad a los clientes de modificar los estilos, segin colores, tematica,
significado, forma y gustos.

Los empaques de la bisuteria se crean con un sentido de aportar valor emocional, la
presentacion con mensajes motivacionales, tarjetas de agradecimiento, descripcion y cuido de los
productos, lo que genera un valor agregado y refuerza la identidad de la marca.

Precio

Se ofrecen precios accesibles dentro del segmento medio, con una relacion costo-beneficio
basada en el valor artesanal y el disefio exclusivo que se ofrece.

Se utiliza la estrategia de precios psicologicos redondeados, tal es el caso de las pulseras
que algunos estilos de venden en €4.900 por unidad para reforzar la percepcion de valor.

Plaza
Se busca combinar canales fisicos y digitales para facilitar el acceso a los productos y asi

fortalecer la presencia de la marca, lograr mas exposicion y generar mas ventas.
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Se ofrece el servicio de entrega personalizada, los cuales se realizan los sabados y domingos
en el Parque Central de Heredia. también se hacen envios por mensajeria local cualquier dia de la
semana y entregas por correo de Costa Rica los miércoles.

En cuanto a canales fisicos, se cuenta con la participacion en ferias como la que impulsa el
Sindicato BCCR, la Repa de los Suefios y en el Campo Ferial La Perla.

Ademas, se implementa la alianza estratégica con la sala de Belleza Fany Beauty, en donde
se colocan exhibidores de la bisuteria.

Promocion

El objetivo que persigue Meraki Design, es promover la marca a través de una
comunicacion emocional, cercana y coherente con su esencia artesanal y femenina.

También se realizan promociones en ferias, se incorporan descuentos o combos especiales
(set de cadena + aretes + pulsera con precio preferencial).

Por otro lado, se impulsa la promocién y venta de los productos en las redes sociales, tal es
el caso de Instagram, TikTok, Facebook y WhatsApp Business, con catdlogo virtual y enlace
directo para pedidos.

Se propone la implementacion de descuentos por fidelizacion, que consiste en el programa
Meraki Lovers, que otorga 15% de descuento en la siguiente compra al compartir fotos usando los
accesorios.

Dentro de la propuesta se incluye otorgar el beneficio por compra acumulada, que consiste
en aplicar descuento del 15% por compras mayores a ¢15.000.

También se brindard un cupén que permite obtener un 20% el dia del cumpleafios, el

propdsito es que cada cliente se sienta especial e importante para el negocio.
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Estrategias de Mercadeo

La estrategia es la que transmite aspectos no visuales, como lo es el proposito de la marca.
La idea es que se perciba de forma implicita en la comunicacion del negocio. Este fin debe
establecerse segun la marca y producto, es decir, no se puede solo copiar a otra porque no estaria
cumpliendo, siguiendo y construyendo los objetivos de comunicacién como negocio.
Actividades de Promocion
Feria Sindicato BCCR

La feria se realiza una vez al afio en el centro de recreo SEBANA, ubicado en Alajuela, se
cuenta con participacion de distintos emprendedores trabajadores del Banco Central de Costa Rica
y las Superintendencias Financieras, ademas pueden asistir familiares y es abierto al publico.

Se cuenta con un stand y la marca lo que debe llevar son los productos para vender,
materiales para decorar el stand y un rétulo que identifique al negocio. Esta feria es una oportunidad
valiosa para posicionarse poco a poco y darse a conocer como negocio.

Feria la Repa de los Sueiios

Es un negocio dedicado a la fabricacion de colchones, que brinda apoyo a emprendimientos.
La feria se realiza minimo dos veces al afio y se ubica en San Sebastian, San José, la duefia se llama
Trilce y ella se encarga de tramitar todos los permisos de operacion en la Municipalidad, los duefios
de negocios solo deben llevar una mesa, decoracion e informacion que identifique al
emprendimiento.

Campo Ferial La Perla (Mercedes Norte)

Gracias al apoyo de la Municipalidad de Heredia, se cuenta con la participacién en la feria
del agricultor, donde se apoya el talento de emprendimientos diversos, entre estos Meraki Design.
La feria se realiza los viernes y sdbados en horario de 8am a 5pm, se cuenta con un stand para que

la marca tenga exposicion.
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Ademas, esto se apoya de material grafico que se publica en Instagram, donde se avisa a
las personas que se participara en las ferias y que se puede hacer la visita para ver los productos en
persona y realicen la compra directamente en el punto. Este tipo de participacion en lugares con
alta visitacion promueve e incentiva la visibilidad de pequefios y grandes negocio, es totalmente
gratuito y la participacion es durante seis meses.

Aspectos Generales para Participacion en Ferias
Preparacion y Presentacion del Stand

Se busca disefiar una estética coherente con la identidad de la marca, logo, materiales y
empaques que reflejen el estilo de Meraki Design que se han presentado en el desarrollo de la
propuesta.

Es importante que se incluya un roétulo visible con el nombre y redes sociales del
emprendimiento, para que las personas puedan apreciarlo y asi tener mayor exposicion. También
se recomienda utilizar una decoracion acogedora y cercana con los clientes, acordes a la temporada
y temadtica de la feria, como, por ejemplo, diferentes tipos de exhibidores de bisuteria, mantel,
globos y flores, que llamen la atencion de los presentes.

Productos y Promociones Para las Ferias

Brindar variedad de productos en cadenas, aretes, pulseras y otros accesorios que muestren
las novedades a los visitantes.

Preparar obsequios pequefios, como llaveros, chocolates y mensajes motivacionales para
las personas que compren.

Ofrecer combos o promociones exclusivas en las ferias, por ejemplo: ofrecer set de
cadena+taretes+pulsera a un precio mas atractivo que al adquirir cualquiera de estos accesorios de

forma individual. Por compras mayores a 15 mil colones, brindar un 15% de descuento.
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Atencion al Cliente en las Ferias

Ser siempre amable y brindar un trato cercano, informado y con buena presentacion a las
personas que consulten sobre los accesorios y la marca en general.

Promover el storytelling de la marca, hablar sobre quién es Meraki Design, los productos
que se realizan, como se hacen, los materiales, el concepto y demas. De esta forma se logra tener
un mayor acercamiento y brindar confianza.

Promocion Previa a las Ferias en Redes Sociales

Publicar con antelacion en las redes sociales la informacion correspondiente a las ferias y
comunicar la participacion del emprendimiento, informar la ubicacion, horario y detalles para que
las personas puedan asistir.

También es relevante, crear contenido en tiempo real durante las ferias para captar la
atencion del publico, como videos interactuando con los clientes, fotos de los productos, stories
mostrando los productos y el ambiente en general.

Material de Apoyo para la Participacion en Ferias

Tarjetas de presentacion, compartir el enlace del catalogo virtual y volantes con fotografias,
informacion y precios de los productos.

Roétulo informativo con el codigo QR con enlace a redes sociales y WhatsApp Business.

Libro de registro de los clientes, con informacién importante como nombre, correo, fecha
de nacimiento y teléfono, para de esta forma crear una base de datos mas sélida, que sirva de apoyo
para implementar otras estrategias de fidelizacion, como, por ejemplo, un descuento especial en el
dia del cumpleaios.

Post-Feria
Publicar agradecimiento por la participacion y asistencia en las ferias, asi como a los

clientes. Ademas, dar seguimiento a los contactos obtenidos (ofrecer cupones de descuento).
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Figura 15. Presentacion de exhibicion en Ferias.
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Fuente: Elaboracion propia.

Alianzas
Fanny Beauty-Sala de Belleza

Se considera la alianza con socios claves que permitan mayor distribucion y ventas de los
articulos de bisuteria. La primera alianza que se hara es con la sala de belleza Fanny Beauty ubicada
en Heredia, en donde se realizan procedimientos estéticos, se colocard exhibidores con productos
identificados con el precio, como cadenas, pulseras, aretes y demas.

Fanny Beauty es un salon de belleza con alta visitacion, este negocio se encuentra activo
en redes sociales (Facebook, Instagram, TikTok, WhatsApp), y tiene una ubicacion estratégica.
Importante destacar que el target calza con el cliente que visita y recibe los servicios, dado que en

su mayoria son mujeres jovenes-adultas, que les gusta cuidar su apariencia y verse bonitas.



Figura 16. Presentacion de exhibicion en sala de belleza Fanny Beauty.
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Fuente: Elaboracién propia.
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Aprovechar las Redes Sociales

Si los clientes publican informacion o imagenes relacionadas con Meraki Design, se puede
aprovechar para publicarlo también en el perfil de la marca (compartirlo en las historias). Esto
aplica para Instagram y Facebook al momento de etiquetar o mencionar a la pagina.

Figura 17: Publicacion de historia de quien etiqueta a la marca.

HERMOSOS ESTILOS DE

CALIDAD Y Ng
PERSONALIZADOS SOLO N
EN @merakidesigner ]
@fer oporta = )

Enviar mensaje...

Fuente: Elaboracién propia.
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Realizar publicaciones en Instagram, TikTok y Facebook mostrando los productos y el
proceso creativo de la bisuteria. Describir las cualidades de las piezas, el significado y la
originalidad que cada una representa.

Cada una de las piezas cuenta una historia, son disefios especiales, el caso de la imagen
representa el amor infinito de una mama por sus tres hijos, el material de la cadena es en acero
inoxidable y las pulseras son elaboradas con cristales, el precio del set es de /16,900.

Figura 18: Publicacion de la bisuteria personalizada y con significado emocional.
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Fuente: Elaboracion propia.
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Implementar el Storytelling de marca, contando la historia de Meraki Design, destacando
la pasion y el arte detras de cada pieza a través de su fundadora. Dentro de ésta realizar historias y
reels en tiempo real durante ferias comentando sobre el significado de los productos y los diferentes

materiales que se utilizan en la elaboracion de éstas.

Figura 19: Publicacion del significado de los materiales de la bisuteria.

Meraki Design

PERLAS

Simboliza la pureza y atrae la fortuna.
Absorbe la energia negativa y brinda
tranquilidad.

Aumenta el control de las emociones y aleja la
irritabilidad.

Promueve la fé, la caridad y la inocencia.

Fuente: Elaboracién propia.
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Ademas, es importante fomentar la interaccion con la comunidad y atraer publico a través
de las redes sociales, mediante la promocion de contenido educativo, inspiracional y participativo
que refuerce el vinculo emocional con la audiencia.

El propdsito principal, como parte del compromiso del emprendimiento es ensefiar a los
clientes a conservar sus piezas, mostrando el valor y la durabilidad de los productos de Meraki
Design, es por esto por lo que se propone publicar tips de cuido de la bisuteria.

Figura 20: Publicacion de tips para el cuido de la bisuteria.

1ips para

1 Evita el contacto con el agua

2 Guardarlos por separado para evitar
que se rallen

Evita el contacto con cremasy
perfumes

Retirar antes de dormir o hacer
actividad fisica

Meraki Design

Fuente: Elaboracion propia
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Es vital interactuar con el publico a través de las diferentes plataformas, por lo que se
propone realizar publicaciones brindando asesorias de uso de la bisuteria de acuerdo con la ocasion
y tipo de vestimenta.

Figura 21: Publicacion de asesoria sobre el uso de la bisuteria.

“Escote Corazon”:
Las gargantillas o chocker son
perfectos para resaltar la forma

del escote.

“Escote Strapless’:

Este tipo de escote es perfecto para
llevar un collar llamativo, o si prefieres
algo mas minimalista déjalo sin
accesorios.

“Escote de un hombro”:

Para escotes asimeétricos mi
recomendacidn es NO llevar collar
Y mejor usa aretes redondos o
largos.

T

Fuente: Elaboracion propia.

Se propone conectar los accesorios con emociones, vivencias y significados personales de
los clientes, dandoles la oportunidad de contar sus experiencias con la marca y el servicio recibido.
También es importante invertir en publicidad pagada, que sea una inversion moderada y
especifica en anuncios segmentados en Instagram y TikTok especialmente, ya que son las mas
utilizadas por el publico objetivo, con esto las recomendaciones de clientes generan mayor

confianza sobre el publico e impactan de forma positiva al emprendimiento.
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Figura 22: Publicacion de las resefias de los clientes de Meraki Design.

2

iMe encantd el producto!
Super recomiendo.

Muchas gracias por la buena onda,
resolvieron mis dudas y me
asesoraron con todo.

72
4

iAmMmeé todo desde el primer minuto!
Definitivamente les voy
acomprar mas.

Meraki Design

Fuente: Elaboracion propia.

Incentivar a los clientes a hacer repost de las fotos usando los accesorios del
emprendimiento y generar contenido creado por ellos, aplicando la regalia de una tarjeta que brinda
el 15% de descuento en compras futuras.

Figura 23: Publicacion de clientes que etiquetan a Meraki Design usando la bisuteria.
\a fer_op;

L @maricolv20
@katubelleraybisnestar

s-vqu“ i %mmv
: elagir los disefios de

@merakidesigner

Fuente: Instagram Meraki Design.
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Estrategia de Diferenciacion

Meraki Design no es solo bisuteria, es una extension del alma de cada cliente que lleva una
pieza, cada accesorio es un simbolo de identidad, hecho a mano, pero sobre todo con amor,
dedicacion y significado. La marca busca posicionarse como un emprendimiento que transforma
materiales de alta calidad en piezas unicas llenas de significado, en donde reflejar la esencia,
emociones ¢ identidad de cada persona a través de disefios personalizados y elaborados con
creatividad son parte de la mision y compromiso del negocio.

Personalizacion significativa: cada pieza se adapta al gusto, significado, tamafio, color o
mensaje del cliente, se escucha con atencidn sus necesidades y requerimientos, porque el objetivo
es cumplir las necesidades y superar las expectativas. Ademas, es importante destacar que no solo
la bisuteria se personaliza, sino que los empaques van acorde a las solicitudes de los clientes.

Disefio artesanal auténtico y exclusivo: Los accesorios son hechos a mano con técnicas
cuidadas, materiales de calidad y mucho detalle, no son accesorios genéricos o faciles de conseguir,
cada cliente lleva consigo una pieza llena de arte y dedicacion.

Valor emocional: las piezas cuentan historias, tienen significado familiar, religioso, entre

otros, y transmiten emociones como el amor propio y la amistad.

Figura 24: Publicacion de la bisuteria personalizada de Meraki Design.

Fuente: Instagram de Meraki Design.
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Estrategia de Fidelizacion
Programa de Clientes Frecuentes “Meraki Lovers”

Consiste en crear una tarjeta de agradecimiento, en donde al compartir una fotografia con
accesorios de Meraki Design y etiquetar la pagina en Instagram, los clientes obtienen un 15% de
descuento en su proxima compra, de esta forma se fomenta la recompra, la publicidad boca a boca
y en redes sociales.

Figura 25: Tarjeta de agradecimiento del emprendimiento.
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Fuente: Elaboracién propia.
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Empaques Personalizados y con Valor Emocional

Al momento de realizar un pedido, se le puede solicitar informacion a detalle al cliente, por
ejemplo, el correo, teléfono y fecha de nacimiento, de esta forma en temporadas especiales, como
el dia de las madres o el dia de cumpleaios, por la compra de cada producto se puede incluir una
tarjeta con el significado del disefio, una frase inspiradora o una nota de agradecimiento
personalizada. Esto refuerza la experiencia de compra y genera un bonito recuerdo emocional y
positivo de la marca. Ademas, la informacion obtenida permitira crear estrategia de emaling, para
enviar promocion especifica a los clientes de acuerdo con la temporada o festividad.

Figura 26: Empaque de la bisuteria de Meraki Design.
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Fuente: Elaboracién propia.
Servicio de Postventa, Reparacion y Garantia

Ofrecer el servicio de reparacion de bisuteria como un valor agregado y exclusivo para los
clientes que compran bisuteria en Meraki Design, con el fin de lograr fidelizar a las personas. Con

esto se logra que los clientes aumenten la satisfaccion y confianza hacia el negocio, asi como
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también refuerza el compromiso y responsabilidad como marca. Ademas, se puede ofrecer el canal
de WhatsApp como medio de atencion al cliente para consultas o reparaciones de bisuteria que
hayan adquirido en el emprendimiento, asi como ofrecer garantia por defectos y servicio gratuito
de ajuste o limpieza en las piezas compradas.
Cupon de descuento cumpleaiiero

El cupon busca reconocer y celebrar los momentos especiales de cada cliente con el objetivo
que se sienta parte de la familia del Meraki Design, creando lazos de emocién y no solo de
producto. Se entregara de forma virtual, con un mensaje personalizado via WhatsApp.

Figura 27: Cupo6n de descuento de Meraki Design.

El dia de tu cumpleanos tienes

Cumpleanero

20% ofe

Aplican restricciones

MERAKI

Inspirados en tu esencia, hecho con amor

Hola Ana, jFeliz cumplearios!
Queremos celebrar tu dia especial con
un 20% de descuento en tu préxima
compra. Usa el cupén incluido en el

archivo. jQue tengas un dia maravilloso!
®

Fuente: Elaboracién propia.
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Cronograma

En el grafico de Gantt se detallan los aspectos a trabajar durante la ejecucion de las
actividades propuestas para la participacion en las ferias que asiste Meraki Design. Los meses de
participacion son en mayo, agosto y diciembre.

Previo a eso, lo que se realiza es el proceso de planeacion, pero no ejecucion como tal.

Se tienen 4 fases principales de las cuales, cada una tiene tareas a realizar durante periodos
especificos.

La mayoria de las tareas a realizar tienen una duracion aproximada de 1 dia, por lo que
muchas de las responsabilidades se logran asumir de forma simultdnea en un dia, lo cual permite
que el tiempo de ejecucion, en general, sea mas corto.

La fase 1 consiste en la definicion y planificacion del proyecto.

La fase 2 abarca los aspectos fundamentales a considerar durante las actividades de cada
feria.

La ultima fase, abarca un pequeio periodo que consiste en tomarse unos dias para revisar
los resultados de los esfuerzos anteriores, analizar la inversion final real realizada y trabajar en un
informa que permita extraer las conclusiones. De esta forma serd mas agil el proceso cuando a
futuro se desee implementar otra campaiia, ya que se sabra cudles fueron los aspectos positivos y

puntos de mejora.
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Tabla 42. Cronograma para ferias de participacion de Meraki Design

FASE 1 FASE 2 FASE 3
.. Aplica para el mes de mayo, agosto y diciembre. Mayo Agosto Diciembre
O s idadey e Etar SEMANA 1 SEMANA 2 SEMANA 3 SEMANA 4 SEMANA 6 SEMANA 7 SEMANA 9 SEMANA 10 SEMANA 11

LKMIJVSDLKMIJVSDLKMIJVSDLKMIJVSDLKMIJVSDLKMJVSDLKMIJVSDLKMIJVSDLKMJVSD
Actividad Dias
1. Definicion y preparacion general para participar en las
ferias
1.1. Disefo del stand de Meraki Design, incluyendo mantel,
exhibidores de bisuteria, rotulo informativo con las redes 5
sociales.
1.2. Actualizacion de catélogo virtual, para compartirlo a los
clientes mediante WhatsApp.
1.3. Creacion de promociones exclusivas para ferias, combos
especiales que incluyan set de accesorios.
1.4. Disefio y compra de material de apoyo (tarjetas, volantes,
QR, Rotulo informativo, empaques)
1.5. Organizacion del inventario de la bisuteria 3
1.6. Definicion de obsequios pequeiios (chocolates, lapiceros,

mensajes motivacionales y llaveros) 4
2. Participacion en Feria Sindicato BCCR (Mayo 2026)

2.1. Coordinar con organizacion del BCCR 1
2.2. Verificar inventario, preparar combos exclusivos, revisar 2
decoracion

2.3. Empacar productos, preparar material grafico y obsequios 4
2.4. Publicar anuncio con detalles: ubicacion, horario, 1
promociones

2.5. Participar activamente, tomar contenido en vivo, registrar 1
clientes

2.6. Publicar agradecimiento 1
3. Participacion en Feria La Repa de los Suefios (Agosto y
Diciembre 2026)

3.1. Coordinacion con Trilce 1
3.2. Planificacion de productos y combos especiales segin 3

temporada

3.3. Publicaciones previas en redes con ubicacion, horario y
promociones

3.4. Decoracion, storytelling, combos, obsequios y contacto
directo

3.5. Agradecimiento en redes + contacto con clientes nuevos 1
4. Participacion en Feria Campo Ferial La Perla

4.1. Preparar productos, combos, empaques y promociones 1
4.2. Realizar publicaciones en redes, indicando la ubicacion,
horario y promociones que se offeceran

4.3. Participacion activa en feria (atencion, storytelling, entrega
de obsequios)

4.4. Crear contenido en vivo desde el stand 1
4.5. Publicar agradecimiento en redes y recopilar leads/clientes 1
4.6. Registro de nuevos clientes, revisar y actualizar base de

datos para fidelizacion 2
5. Control y Seguimiento

5.1. Revisar las estadisticas de las publicaciones 2
5.2. Revisar la inversion final 2
5.3. Analisis e informe del plan 2

Fuente: Elaboracion propia.
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Presupuesto

Este apartado refleja los costos de forma especifica, segiin los esfuerzos a realizar dentro
de la propuesta planteada en este proyecto. Los costos son en colones que es la moneda oficial de
Costa Rica.

Es importante tomar en cuenta que los costos por el manejo de la marca, disefios de
materiales, creatividad, persona encargada de las redes sociales y todo el tema administrativo no
se incluyen aparte porque lo realiza la duefia de la marca.

También saber que las plataformas WhatsApp e Instagram no tienen un costo relacionado
con su uso porque son gratis hasta el momento, sin embargo, dentro de la propuesta se plantea la
publicidad paga mensual en Instagram y en el caso TikTok se hace semanal, ya que son las redes
mas utilizadas actualmente.

Debido al cambio de imagen en el logo, se propone el disefio de empaques personalizados
y de acuerdo con la temporada, se incluyen diferentes tipos, segun las caracteristicas de la bisuteria.

En el caso de las tarjetas de agradecimiento tienen un costo de 75 colones la unidad y se
incluye el precio total de las 50 unidades.

Con respecto a las bolsas de organza cada paquete trae 10 unidades y tiene un costo de 700
colones, se presupuestan 10 paquetes para un total de 100 unidades y su valor total es de 7000
colones.

Las bolsas con el logo tienen un costo individual de 160 colones y se adquieren 25 bolsas,
para un costo total de 4000 colones.

En la columna izquierda se muestran los precios unitarios y en la columna derecha el precio
total segun las unidades o paquetes que se requieren

Es importante mencionar que el emprendimiento cuenta con exhibidores varios para los

productos, por lo que su costo no se incluye dentro del presupuesto.
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Presupuesto Meraki Design
Heredia, Costa Rica 2025

contempla el costo de la gasolina

| Detalle | Cantidad | Precio Total
WHATSAPP
Duran 24 horas y luego desaparecen
Estados automatlc.ame.nte. . . 7 ¢ ) ¢ )
No son historias invasivas, sino que
las personas eligen verlas
La cantidad depende de la cantidad
Mensajes privados de clientes que ya estén en la base de ¢ - ¢ -
datos y cumplan en esos meses
Costo sin impuestos ¢ - ¢ -
Impuesto de Ventas ¢ - ¢ -
Costo mensual WhatsApp ¢ - ¢ -
INSTAGRAM/ FACEBOOK
Publicaciones, reels, fotos. Son publicaciones con pauta 7 ¢ 6250 ¢ 6250
Publicaciones, reels, fotos, live Ff)togrz}ﬁas con descripeion de la 7 ¢ - ¢ -
bisuteria
Historias Las historias no tienen costo 2 ¢ - ¢ -
Costo sin impuestos
Impuesto de Ventas
Costo mensual Instagram ¢ 6 250 ¢ 6 250
TIKTOK
Publicaciones, videos, fotos. Son publicaciones con pauta 7 ¢ 2425 ¢ 2425
Publicaciones, videos, fotos, live Fptogr;}ﬁas con descripcion de la 7 ¢ - ¢ -
bisuteria
Costo sin impuestos
Impuesto de Ventas
Costo semanal Tik Tok ¢ 2 425 ¢ 2 425
FERIA FISICA
Lo aporta gratis el lugar
Feria BCCR. Ubicacion: Centro de
Recreo SEBANA, Alajuela.
Alquiler del espacio Feria Repa de los Suefios. 3 ¢ - ¢ -
Ubicacion: San Sebastian, San José.
Feria la Perla. Ubicacion: Mercedes
Norte, Heredia.
Alquiler del stand Lo aporta gratis el lugar 3 ¢ - ¢ -
Lo aporta la dueiia
Mesa plegable
Mantel
Materiales para el stand Exhibidores 1
Rotulo de presentacion ¢ 1500 (0 1500
Decoracion (Globos, flores) ¢ 1 000 (0 1 000
Confites ¢ 2500 ¢ 2500
Material: opalina y papel fotografico.
Impreso full color
Tarjetas de agradecimiento con 15% Tamafio: 3.5x 2 50 ¢ 75 ¢ 3750
de descuento Con corte recto
Costo incluye el transporte de las
impresiones a la casa
Transporte de materiales Se utiliza el vehiculo propioy se 3 ¢ 6 000 ¢ 6000
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Parqueo . 3 ¢ - ¢ -
gratis
Costo sin impuestos ¢ 14 750
Impuesto de Ventas
Costo anual feria fisica ¢ 14 750
EMPAQUE PARA ENTREGA DE
LA BISUTERIA
Incluye el costo de las bolsas y el
Bolsas de organza gi‘)ﬁf %ﬁlco dorade 50 Uds. | ¢ 700 | € 7000
Costo incluye el transporte
Disefio de las bolsas blancas de papel ~ Lo realiza la duefia de la marca por 1 ¢ i ¢ )
con el logo y redes sociales lo que no tiene un costo extra
Medida de la bolsa 12x17x5cm
Impresion de las bolsas blangas de Impre§ién full'color, 25 ¢ 160 ¢ 4000
papel con el logo y redes sociales Material: opalina.
Costo incluye el transporte
Cinta para lazos Satin 5 Mts ¢ 200 ¢  1.000
Diseflo de las cajas deslizables conel Lo realiza la duefia de la marca por 1 ¢ i ¢ )
logo lo que no tiene un costo extra
Impresion full color
Impresion de las cajas disefio Material: opalina y cartulina perlada
deslizable y con ventana, incluye logo Medida de la caja 8x8x3 25 ¢ 200 ¢ 5000
y redes sociales Medida de la caja 10x10x3 25 ¢ 450 ¢ 11250
Medida de la caja 11x17x3 25 ¢ 550 ¢ 13 750
Disefio de las tarjetas de tips de cuido Lo realiza la duefia de la marca por 1
de la bisuteria lo que no tiene un costo extra
Medida cara 1: 22cm x 10.5cm
Medida cara 2: 22cm x 10.5cm
Medida de la parte de abajo: 22cm x
Impresion de la tarjeta de tips de cuido  7cm 50 ¢ 50 ¢ 2 500
Impresion full color, tiro
Material: papel fotografico
Costo incluye el transporte
Disefio de una tarjeta donde dice que Lo realiza la duefia de la marca por
hay un 15 % de descuento lo que no tiene un costo extra 1 ¢ i ¢ )
Tamafio: 3.5 x 2 pulgadas
Impreso full color, tiro
Material: C12 = ¢ 30 ¢ 2500
Costo incluye transporte
Disefio de un cup6én de descuento Lo realiza la duefia de la marca por 1 ¢ ) ¢ )
cumpleafiero lo que no tiene un costo extra
Tamafio: 3.5 x 2 pulgadas
Impresi(’{n del cupdn de descuento Impre.so full color, tiro 25 ¢ 50 ¢ 2500
cumpleafiero Material: C12
Costo incluye transporte
Costo sin impuestos ¢ 49 500
Impuesto de Ventas
Costo ¢ 49 500
TOTAL, GENERAL ¢ 72 925

Fuente: Elaboracién propia.
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Tabla 44. Check list Meraki Design para participacion en ferias.

<7
\ =

5
MER A KI

Checklist de Participacion para Cada Feria

Material Visual y Promocional:

Rétulo visible con nombre y redes sociales

Codigo QR a catalogo virtual y WhatsApp Business
Tarjetas de presentacion y volantes

Catalogo impreso (opcional)

Decoracion del Stand:

Mantel decorativo acorde a la temporada
Exhibidores para bisuteria
Flores, globos u otros elementos llamativos

Productos y Promociones:

Variedad de accesorios (cadenas, aretes, pulseras)

Combos con descuentos exclusivos

Obsequios pequeiios (llaveros, chocolates, frases motivadoras)
Descuento del 15% en compras mayores a ¢15.000

Atencion y Estrategia Digital:

Publicaciones antes, durante y despué¢s de la feria
Storytelling sobre la historia de Meraki Design

Registro de clientes (nombre, email, telefono, cumpleafios)
Seguimiento personalizado y cupones post-evento

Fuente: Elaboracion propia.
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Anexos

Universidad Internacional de las Américas
Facultad de Ciencias Econdmicas

Este cuestionario (encuesta) es realizada por Paula Fernanda Oporta Palma, estudiante de la carrera
de Administracion de Empresas. El propdsito es desarrollar un Plan Estratégico de Mercadeo para
el emprendimiento Meraki Design.
Instrucciones: Por favor lea cada pregunta y marque con una "X" la opcién que mejor represente
su opinion.

1). Género

Femenino

Masculino

Otro

2). Rango de edad

De 20 afios a menos de 30 afios

De 30 afios a menos de 40 afios

De 40 afios a menos de 50 afios

Mayor de 50 afios

3). Estado civil

Soltero (a)

Casado (a)

Viudo (a)

Divorciado (a)

Union libre

4). Escolaridad

Primaria completa

Primaria incompleta

Secundaria completa

Secundaria incompleta

Universitaria completa

Universitaria incompleta

Otro (Especifique)

5). ¢Qué suele hacer en su tiempo libre?

Ver television (noticias, peliculas, deportes)

Escuchar musica, jugar con video juegos

Salir a comer, de compras, pasear

Utilizar las redes sociales

Hacer ejercicio

Otra

6). (Cual es su ocupacion o puesto que desempena?

Ama de casa

Administrador (a)

Contador (a)

Abogado (a)

Profesor (a)

Otra
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7). (En cudl de las siguientes provincias vive?

San Jose

Heredia

Cartago

Alajuela

Puntarenas

Limoén

Guanacaste

8). ¢ Utiliza bisuteria?

Si, (Pase a la pregunta 9)

No, (Por qué?

9). (Cual articulo de bisuteria utiliza con mayor frecuencia? Puede seleccionar varias opciones.

Anillos

Aretes

Collares

Cadenas

Pulseras

Tobilleras

Llaveros

Otra

10). (Cuéles son sus colores favoritos de bisuteria? Puede elegir varias opciones.

Negro

Blanco

Plateado

Dorado

Café

Azul

Rojo

Rosado

Otro

11). ;Cual es el material de su preferencia en la bisuteria? Puede elegir varias opciones.

Hilo

Cuero

Acero inoxidable

Cristales, Piedras semi-preciosas y naturales

Otra

12). (En cudles ocasiones suele usar bisuteria?

Salidas casuales

Ocasiones formales

Siempre

Otra

13). (Cuadl es la razén principal por la que adquiere productos de bisuteria? Puede seleccionar
varias opciones.

Uso personal por gusto, moda y tendencia

Regalos

Otra

14). (Cuales factores considera al comprar bisuteria? Puede seleccionar varias opciones.
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Precio

Calidad

Garantia

Disefios, colores y variedad

Facilidades de envio y ubicacion

Exclusividad

Buen servicio

15). (Cual es el método de pago de su preferencia?

Efectivo

Sinpe

Tarjeta

Transferencia

16). ;Conoce el emprendimiento Meraki Design?

Si, (Pase a la pregunta 17)

No, (Por qué?

17). {Coémo conocid el emprendimiento Meraki Design?

Redes sociales (Instagram, Facebook, WhatsApp)

Recomendacion de otro cliente

Recomendacion boca a boca

Otro (Especifique)

18). ;Ha adquirido productos del emprendimiento Meraki Design?

Si, (Pase a la pregunta 19)

No, (Por que¢)

19). {Cudles productos de bisuteria ha adquirido del emprendimiento Meraki Design? Puede
seleccionar varias opciones

Anillos

Aretes

Collares

Cadenas

Pulseras

Tobilleras

Llaveros

Otra

20). (En qué ocasiones ha comprado productos de la marca Meraki Design?

Dia de la madre

Dia del padre

Mes de la patria

Navidad

Cumpleaios

San Valentin

Otro

21). ;Ha visto publicidad de Meraki Design en redes sociales?

Si (Pase a la pregunta 22)

No, (Por qué?

22). ;En qué medio de comunicacioén ha visto publicidad de la bisuteria del emprendimiento
Meraki Design?

Facebook
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Instagram

WhatsApp

Otro (Especifique)

23). (La publicidad de Meraki Design lo motivo a comprar o interesarse por sus productos?

Si, (Pase a la pregunta 24)

No, (Por qué?

24). ;Qué le llamo la atencion de la publicidad de Meraki Design?

Disefio del anuncio

Colores

Modelo

Promociones o descuentos

Mensaje o eslogan

Otros

25). (Ha notado oportunidades de mejora o de crecimiento para el emprendimiento Meraki
Design?

Si, (Cuales?

No

26). ;Se encuentra conforme con el precio de la bisuteria que ofrece el emprendimiento?

Si

No (Por qué?

27). ;Sobre qué le gustaria informarse o ver en las redes sociales de Meraki Design?

Fotos y descripcion de los productos

Asesoria de como usar y cuidar los accesorios

Ideas de regalos para fechas especiales

Tips

Otra

28). (Cudl medio suele utilizar para realizar la compra de los productos de Meraki Design?

WhatsApp

Instagram

Facebook

Fisico

29). ;| De qué manera prefiere la entrega de los productos de Meraki Design?

Envio por Correos de Costa Rica

Entregas flash

Retirar en el lugar

30). ¢En qué otros lugares compran bisuteria?

31). (Cémo calificaria las siguientes categorias del emprendimiento Meraki Design?

Utilice la siguiente escala:

E= Excelente, MB= Muy Bueno, B= Bueno, R= Regular, M= Malo, MM= Muy Malo, D=
Deficiente.

No Categorias E MB B R M MM D

1 Servicio al cliente
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2 Calidad de los productos
3 Disefio de la bisuteria

4 Empaque y presentacion
5 Experiencia de compra

Agradezco sinceramente el tiempo que ha dedicado a responder esta encuesta. Su participacion es
muy valiosa para el desarrollo de mi trabajo de tesis y contribuira significativamente a la calidad
de la investigacion. {Muchas gracias por su apoyo!

Universidad Internacional de las Américas
Facultad de Ciencias Econémicas

Entrevista: Se busca conocer en profundidad el funcionamiento, la situacion actual, los desafios y
oportunidades del emprendimiento Meraki Design, desde la perspectiva de su propietaria.

1. {Como es que surge el emprendimiento Meraki Design?

2. (Qué significa el nombre Meraki Design?

3. (Cuadl es la mision y vision del emprendimiento?

4. (Cual es el puiblico meta del emprendimiento?

5. (Como emprendimiento cudles son los principales logros y desafios a los que se ha
enfrentado?

6. (Cudles son los medios de publicidad que utiliza el emprendimiento actualmente?

7. (Por qué la empresa no cuenta con la red social tik tok o pagina web?

8. {Como es el proceso de venta de los productos, por cuales medios se realiza?

9. (Se ha empleado alguna estrategia de fidelizacion para sus clientes?

10. ;Considera que el emprendimiento tiene una ventaja competitiva? ;Cual?

11. ;Tiene planes de expansion o diversificacion de productos?

12. ;Se ha considerado contratar a mas personal o crecer y convertirse en un espacio fisico?

13. ;Cual es su competencia directa? Cuadro comparativo de la competencia, agregar en el
analisis de los resultados.

14. ;(Desea agregar algiin comentario adicional sobre su experiencia como emprendedora o

sobre Meraki Design?



