ANTECEDENTES

Con el COVID-19 las compras online se volvieron una forma cotidiana para la
mayoria de la poblacion en el departamento de Tarija. Al observar que no ofertaban papeleria
fuera de lo convencional las socias del negocio Kawaii Store decidieron empezar a
comercializar productos de manera online, con el fin de poder percibir utilidades. Su primera
compra de productos fue de un proveedor del departamento de La Paz, decidieron empezar a
comercializar pocas unidades, los disefios de los productos fueron considerados segln la
perspectiva de las socias en conjunto, debido a que no se tenia un disefio concreto. Las tareas
involucradas para empezar a ofrecer los productos se asignaron entre las participantes del
negocio. Una de las tareas iniciales fue, la creacion de cuentas en redes sociales como ser:
Facebook, Instagram y WhatsApp. Al ver que iba tomando importancia el uso de Tik tok,

después de dos meses se procedio a crear una cuenta, donde se empezo a publicar contenido.

Considerando los problemas ambientales en el cual estamos sumergidos actualmente,
Kawaii Store tomo la decision de utilizar un empaque amigable al medio ambiente, el cual
estd hecho de papel kraft, el mismo que se usa para la entrega de los productos mediante

delivery.

Kawaii Store registra sus ventas en un documento drive, el cual les permite mantener
un control de las ventas y compras que realizar el negocio de cada mes. Y asi fue como el

negocio empezo sus actividades el mes de diciembre del afio 2021.



JUSTIFICACION

Justificacion tedrica

El plan de marketing basado en estrategias de Marketing Digital, por medio de
herramientas tecnoldgicas y/o electronicas, se vuelve una opcion eficiente y rapida; con el
unico fin de conquistar el mercado en el que cada vez mas clientes buscan realizar actividades
comerciales de forma inmediata, segura y de calidad, el mercado en linea. Y al mismo tiempo
usando el efecto viral que tienen hoy en dia canales como las redes sociales que permitan

difundir el mensaje a mucha mas gente de manera casi inmediata.

Justificacion practica

La aplicacion de herramientas estratégicas de Marketing, nos permite obtener un
panorama general del mercado, de la competencia y de nuestros clientes potenciales, es clave
para obtener una imagen holistica de la situacion de la empresa y para desarrollar estrategias
que permitiran que el negocio sea exitoso. A su vez la aplicacion de algunas herramientas
como ser: la matriz FODA, cadena de valor, PESTEL, las 5 fuerzas de Porter, diagrama de
Pareto y la matriz BCG, las cuales nos ayudara a la toma de decisiones y poder comenzar a

crear las estrategias.

Justificacién social

La elaboracion del presente trabajo nos ayudara a crear nuestro propio espacio laboral
tomando en cuenta que el negocio es propio y a la vez nos desenvolvemos profesionalmente,
aplicando nuestros conocimientos adquiridos, generando en un futuro fuentes de empleo para

contribuir a la sociedad.



Identificacién del problema

Mediante la revision de los datos de ventas del negocio desde el mes de diciembre
del afio 2021 a diciembre del 2022 se pudo observar claramente que las ventas mes a mes
tuvieron una variacion. Al examinar las redes sociales del negocio, se pudo notar que el
namero de seguidores no incremento durante un afio, por tanto se cree que a pesar de que el
negocio Kawaii Store tiene presencia digital como redes sociales (Facebook, Instagram,
WhatsApp, Tik Tok etc.), “Kawaii Store” no hace el correcto uso de las mismas, debido a
que no dedica tiempo y esfuerzo a una mejora y correcta planificacion de estrategias de
marketing digital que ayude a captar nuevos clientes que puedan adquirir los productos que

ofrece el negocio online y que ayude a percibir més utilidades.

Cuadro de variacion porcentual mensual de la gestion 2022

CUADRO1
VARIACION PORCENTUAL MENSUAL DEL ANO 2022

VARIACION PORCENTUAL ENTRE PERIODOS ANO 2022
VARIACION
MES VENTAS (Bs) PORCENTUAL

ENERO 1282 0%
FEBRERO 2101 63,9% | A
MARZO 744 -64,6% v
ABRIL 1141 53,4% A
MAYO 646 -43,4% v
JUNIO 715 107% | A
JULIO 550 -23,1% \ 4
AGOSTO 381 -30,7% v
SEPTIEMBRE 1147 201,0% A
OCTUBRE 895 -22,0% v
NOVIEMBRE 193 -78,4% v
DICIEMBRE 403 108,8% A
TOTAL 10198

Elaboracion propia



A = Incremento de las ventas de un mes respecto al mes anterior.

V = Disminucion de las ventas de un mes respecto al mes anterior.

Como se puede observar en el cuadro, los meses de febrero, abril, junio, septiembre y
diciembre correspondientes al afio 2022, se presento crecimiento en las ventas, observando,
se nota claramente que si bien existié un incremento en las ventas la cantidad no es la misma,
hubo una variacién en las cantidades de cada mes. En cuanto al mes de marzo, mayo, julio,

agosto, octubre y noviembre se presento disminucion en las ventas.



Formulacion del problema

¢Un plan de marketing digital serd lo que necesita el negocio online “Kawaii Store”

para captar a nuevos clientes?
Objetivo general

Disefiar un plan de marketing digital para el negocio online “Kawaii Store” para

incrementar el nimero de clientes a mediano plazo en el departamento de Tarija.

Obijetivos especificos

e Elaborar un analisis interno y externo que diagnostique la situacion actual del
negocio “Kawaii Store”

e Analizar el comportamiento de los consumidores del negocio “Kawaii Store”
para generar acciones que satisfagan sus necesidades basandose en cuatro
componentes principales, es decir las 4 Ps.

e Identificar por medio de qué redes sociales se puede generar trafico web.

e Establecer un plan de accion que permita el desarrollo de los objetivos y
estrategias de marketing digital planteadas.

e Formular un presupuesto para la puesta en marcha del plan de marketing
digital.

e Realizar el calculo del ROI (Retorno de Inversion) para valorar si el mismo
sera rentable o por el contrario resultara una pérdida de tiempo, esfuerzo y

i i i awaii Store”.
dinero para el negocio online “K St



METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

Tipo de investigacion

El presente trabajo estara basado en la metodologia descriptiva ya que a través de esta

nos permite presentar la informacion tal cual es, indicando cual es la situacion en el

momento de la investigacion analizando, interpretando, imprimiendo, y evaluando lo que

se desea.

Estudio Descriptivo: Un estudio descriptivo es normalmente el mejor método de

recoleccion de informacién que demuestra las relaciones y describe la situacién tal y

como es. El objetivo principal de la investigacion descriptiva es delinear algo,

generalmente las caracteristicas del mercado o su funcionamiento.

Técnicas de investigacion a ser aplicadas

v’ El cuestionario, nos permitira recolectar datos primarios en la que la informacion se
reine al comunicarse con una muestra representativa de personas a realizarse a los
clientes de Kawaii Store.

v’ La observacion, nos permite observar el comportamiento real conforme se presenta.
Por lo tanto, no se controla ni se manipula un fenémeno que se observa, simplemente
se registra lo que sucede, de esta manera nos permite conocer el comportamiento de

los clientes de “Kawaii Store”

DELIMITACION DE LA INVESTIGACION

Geogréfica o espacial

El presente trabajo abarcara el departamento de Tarija-Bolivia, esta situada entre los
21° 32' 00" de latitud sur y los 64° 47' 00" de longitud oeste del meridiano de Greenwich,
tiene una extension de 37 623 km?2 y su poblacion segun el INE es de aproximadamente 200

000 habitantes, cuenta con 6 provincias y 157 cantones.



Temporal

Para el presente trabajo se revisé informacion desde el afio 1912 hasta 2022, cuentan

con informacién como ser, libros, revistas online, articulos, tesis y paginas de internet.



1. MARCO TEORICO

1.1. MARKETING DIGITAL

Internet se ha instalado en nuestras vidas y ha llegado para quedarse. La Red ha
cambiado nuestros habitos y comportamientos, pero sobre todo “estd cambiando nuestras
mentes”. “Lo digital” se ha convertido en la forma habitual de tratar la informacion por parte
de las personas usuarias e Internet es ya una herramienta fundamental para buscar
informacion, ver contenidos audiovisuales, comprar, relacionarse con otros, entretenerse o
trabajar. Esta revolucion digital también ha afectado a la manera que las empresas realizan
sus actividades de marketing. Este ha evolucionado tan rapidamente como lo ha hecho la

sociedad o las empresas dentro de este entorno digital.(Famet, 2021)

Conceptos

El marketing digital es todo aquello que podemos hacer en internet para impulsar la
comercializacion de nuestros productos o servicios, promocionar nuestros contenidos o

generar reconocimiento de marca. (Macia Fernando, 2018)

El Marketing Digital es la aplicacion de estrategias y técnicas de comercializacion
llevadas a cabo a través de los medios digitales. Todas las técnicas de marketing off-line son
adaptadas al mundo digital. Actualmente aparecen nuevas herramientas que facilitan el
trabajo, permitiendo tener una conexion y comunicacion mas directa con los clientes y asi

poder medir en tiempo real de cada una de las estrategias empleadas. (Shum, 2016)

El Marketing Digital esta caracterizad por el uso de dispositivos electronicos tales

como: computadoras, teléfonos inteligentes (Smartphone), teléfonos celulares, tableta
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(tablet), smartTV’s y consolas de videojuegos. El Marketing Digital utiliza la tecnologia y
las plataformas como: sitios webs, correo electronico, aplicaciones moviles, foros, blogs,
canales de television, radios, revistas, periodicos digitales y redes sociales para conectar e
interactuar con el cliente. Hay diversas maneras de entablar una comunicacion directa con
los clientes, pueden ser a través de mensajes SMS, correo electrénico, mensajes geo

localizados a través de Twitter o Facebook, por ejemplo. (Shum, 2016)

La social media forma parte del Marketing Digital. Muchas agencias,
organizaciones y marcas combinan los canales tradicionales y digitales del Marketing;
debido a que amplia mas la posibilidad de penetracion, y si el objetivo es captar clientes, no
solo se debe tener presencia exclusiva en los medios on-line y off-line sino all-line, esto
significa que se debe estar en todos los canales de comunicacion que te permiten captar,
conectar y comunicar con la audiencia; sin embargo, el Marketing Digital se esta haciendo
cada vez mas popular y necesario entre las personas, y exclusivamente los
mercaddlogos debido a que permite tener una mejor administracion y seguimiento de
las estrategias aplicadas y asi ser mas precisos a la hora de realizar el céalculo del retorno

de inversion (ROI), en comparacion con otros canales tradicionales. (Shum, 2016)

Los recientes avances tecnoldgicos han dado paso a una nueva era digital, el uso
extendido de internet y de otras nuevas tecnologias poderosas estan teniendo un impacto
dréstico tanto en las empresas como en los compradores. A raiz de este cambio constante y
vertiginoso, la industria del Marketing ha ido evolucionando. En sus primeros pasos se
concentraba en herramientas y técnicas basadas en el producto, posteriormente se enfoco en
la publicidad y promocion y con el paso del tiempo cuando la venta del producto no era

suficiente, el cliente empezd a solicitar servicios de postventa, y se potencié también la
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relacion y comunicacion entre el cliente y la empresa, sin embargo, esto no fue suficiente y
el cliente percibi6 que otras empresas ofertaban lo misma por lo tanto elegian aquella que les

brindaba una mejor experiencia.(Rios Molina Luz Daniela, 2019).

Caracteristicas del marketing digital

El marketing digital aplica tecnologias o plataformas, tales como sitios web, correo
electrénico, aplicaciones web (clasicas y moviles) y redes sociales. También puede darse a
través de los canales que no utilizan Internet como la television, la radio, los mensajes SMS,

etc.

De acuerdo a (Gary Armstrong, Philip Kotler 2007) las principales caracteristicas del

Marketing en esta era son las siguientes:

e Nuevos tipos de intermediarios

Los nuevos tipos de intermediarios en el contexto digital, provocaron que las
empresas existentes reexaminaran la forma en que atendian a sus mercados. Al principio, las
compaiiias tradicionales establecidas como Samsung y Sony entre otras tenian la esperanza
de que las agresivas compariias con presencia exclusiva online se tambalearian hasta
desaparecer, luego aprendieron e iniciaron sus propios canales de ventas online, para
convertirse en competidores tradicionales y online al mismo tiempo. Irénicamente, muchos
de ellos ahora son mas fuertes que las compafiias que sélo operan en internet, las cuales los
empujaron a tener presencia electrénica. No obstante, muchos competidores que sélo operan

online estan sobreviviendo e incluso prosperando en el mercado actual.
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Muchas organizaciones usan una combinacion de los canales tradicionales y digitales,
sin embargo, el Marketing Digital se esta haciendo mas popular ya que permite hacer un

seguimiento més preciso de su retorno de inversion (ROI).

e Personalizacion

La antigua economia giraba alrededor de las compafiias productoras que se
concentraban principalmente en estandarizar su produccion, sus mercancias y sus procesos
de negocios. Estas empresas invirtieron grandes sumas en la construccién de marcas para
anunciar las ventajas de sus ofertas estandarizadas de mercado. En contraste, la economia de
hoy gira alrededor de los negocios de informacion. La informacion tiene la ventaja de ser
facil de diferenciar, personalizar, adaptar y ser enviada a velocidades increibles a través de
las redes Con los rapidos avances en internet y en otras tecnologias de la informacion, las
compaiiias se han vuelto habiles para reunir informacion acerca de clientes individuales y
socios de negocios (proveedores, distribuidores, vendedores al detalle). A la vez, se han

vuelto mas proclives a individualizar sus productos y servicios mensajes y medios de difusion.

e El crecimiento explosivo del internet

El crecimiento mundial explosivo del uso de internet es el nlcleo de la nueva era
digital y ha sido la tecnologia revolucionaria del nuevo milenio, otorgando tanto a

consumidores como a empresas las ventajas de la conectividad.

El internet permite que consumidores y compafias tengan acceso y compartan
enormes cantidades de informacién con tan s6lo unos clics, estudios recientes han revelado

que los consumidores buscan informacidn en internet antes de tomar importantes decisiones
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para su vida, uno de cada tres consumidores utiliza internet y obtiene informacion para elegir
una escuela, comprar un automovil, encontrar un empleo, enfrentar una enfermedad

importante o tomar decisiones sobre inversiones financieras.

e Digitalizacion y conectividad

Muchos aparatos y sistemas del pasado que van desde los sistemas telefonicos, los
relojes de pulso y las grabaciones musicales hasta los sistemas de medicion y control
industrial-operaban a partir de informacion analdgica. La informacion analégica varia
continuamente en respuesta a estimulos fisicos. En la actualidad, un nimero creciente de
aparatos y sistemas operan a partir de informacion digital, la cual consiste en conjuntos de

Ceros y unos, o bits.

Los textos, datos, sonidos e imagenes pueden convertirse en secuencias de bits, una
computadora portatil manipula bits en sus miles de aplicaciones. Los programas informaticos
se basan en un contenido digital para operar sistemas, juegos, almacenamiento de
informacion y otras aplicaciones. Respecto a la conectividad se debe recalcar que en el
reporte emitido por la ATT el crecimiento de los celulares inteligentes en Bolivia el 2017
asciende a 7.939.275 en dispositivos maoviles inteligentes activos, impulsando el desarrollo

de la revolucion mavil y el servicio de acceso a internet.

Es importante resaltar que los celulares inteligentes representan el 90% de las
conexiones de internet en Bolivia, este aumento impulsa el crecimiento econémico, la

innovacion y la inclusién digital.
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La autora de Navegando en Aguas Digitales, (Shum, 2016) indica que las principales
particularidades del Marketing Digital ayudan a comprender la esencia de éste en la

actualidad y destaca cuatro de ellas:

e Comunicacion directa y bidireccional

El tener contacto directo con los consumidores, facilita tener una comunicacion mas
fluida, rapida y en tiempo real. Esto permite conocer al momento las opiniones, dudas o
sugerencias de los consumidores hacia la marca, asi como aproximarse mas a los habitos de

consumo del cliente y asi poder aplicar una estrategia de Marketing 1 x 1.

e Datos mas precisos

Podemos recolectar y analizar la informacion que ofrecen los usuarios. Con esto
llegaremos a construir una base de datos completa, segmentada y personalizada para la marca
y asi estaremos en capacidad de crear una camparia publicitaria, precisa, dirigida al objetivo
(target), permitiendo impulsar potenciar y alcanzar al publico especifico y conseguir los

clientes deseados
e Masivoy viral
Con poco presupuesto y mucha creatividad se puede alcanzar a muchas personas, una
de las alternativas para posicionar la marca es a través de los motores de bisquedas como

Google, esta es una caracteristica unica que te ofrecen los medios digitales, su gran poder de

difusién es impresionante. Traspasa fronteras y deja una huella de por vida en el mundo.
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e Experiencia 'y emocion

El Marketing Digital al ser personalizado, tiene una oportunidad Unica de identificar
y personalizar el mensaje para cada persona. EI community manager quien gestiona las
cuentas de la empresa, debe comprender y vincularse con el usuario a través de la experiencia,
emocion, sentimiento y vivencia, esto permite aumentar la confianza del cliente hacia la

empresa, mejorando la credibilidad e incrementando la posibilidad de adquirir un producto.

1.2. PLAN DE MARKETING DIGITAL

La capacidad para elaborar Planes de Marketing Digital acertados puede ser un punto
diferencial en un profesional de este sector. No solo ayuda a justificar lo que ha pasado hasta
ahora, también explica la direccion que la empresa pretende tomar. Un plan de marketing
digital inteligente serd aquel que combine eficientemente las estrategias y medios disponibles
para alcanzar los objetivos definidos dentro de un determinado plazo y con la menor

inversion de recursos posible.

Un plan es un documento donde reflejamos los pasos para alcanzar nuestro objetivo.
Un plan de marketing digital recogera todo lo que la empresa emprendera en el ambito online
para promocionar sus productos, sus servicios, sus contenidos o su imagen de marca. (Macia

Fernando, 2018).

En general, un plan parte del analisis y constatacion de la situacion actual de la
empresa en un punto no ideal Ay describira la estrategia y tacticas que pondra en marcha
para, en un plazo determinado, alcanzar la situacion B que deseamos. El objetivo del plan

sera conseguir esa situacion ideal con los medios mas eficientes, es decir, combinando las
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estrategias y tacticas que nos llevaran al éxito con la inversién mas baja posible. Por tltimo,

un plan no seria realista si no estableciera un marco temporal para llevarlo a cabo.

1.3. ESTRUCTURA DEL PLAN DE MARKETING DIGITAL. ANALISIS DE LA
SITUACION INICIAL.

Segln (Macia Fernando, 2018) la estructura basica para desarrollar un plan de

marketing digital es:

Andlisis de la situacion inicial: Cual es la situacion de partida de la empresa
en relacion con el entorno, con su mercado y con su competencia.

Definicion del target: Identificar los perfiles del cliente potencial o target al
que nos dirigimos, frecuentemente a partir del andlisis de un buyer persona.
Definicion de objetivos: Establecer objetivos de negocio que se traduciran,
como ya vimos, en objetivos de marketing.

Estimacion de recursos: Adjudicar recursos y plazos. Deberan ser realistas
en funcion de los objetivos definidos.

Estrategias de promocién: Trazar una estrategia encaminada a lograr esos
objetivos.

Tacticas: Decidir las tacticas concretas con las que llevaremos la estrategia
trazada a la practica.

Seguimiento y correccion: Definir las métricas con las que mediremos el

éxito o rendimiento de nuestro plan y sus posibles correcciones.

El plan de marketing digital debe, l6gicamente, estar alineado con el marketing-

mix de la empresa y con su plan estratégico o de negocio. ¢Cudl es el objetivo

estratégico de nuestra presencia en Internet? ;Vender en nuestro pais o dirigirnos
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a nuevos mercados? ¢Crear un canal de distribucion paralelo al tradicional o
facilitar la compra cruzada? ¢ Generar visibilidad y reconocimiento de marca o ser
lideres en la venta por precio? ¢Fidelizar a nuestros lectores actuales o aumentar

nuestra audiencia? (Macié Fernando, 2018)

Cada objetivo exigira de estrategias especificas dirigidas a perfiles de clientes
potenciales diferenciados y que, a su vez, requeriran medios y presupuestos
distintos. Conocer, pues, cudl es el objetivo estratégico de nuestra presencia en
Internet es el paso previo para disefiar un plan de marketing digital alineado con

dicha meta.(Macia Fernando, 2018)

Definicion del target.

Un capitulo fundamental en la elaboracion de un plan de marketing digital es la
definicion del cliente potencial: cuél es el segmento de publico objetivo sobre el que se

enfocara en las estrategias de promocion. (Macia Fernando, 2018).

SEGMENTACION DE CLIENTES CORPORATIVOS: en el caso de dirigirnos a empresas,
aplicaremos criterios de segmentacion tales como sector de actividad (es facil si conocemos
el cddigo CNAE o epigrafe de actividad), su tamafio (con indicadores como facturacion anual,
tamafo de plantilla, nGmero de sedes) y su ambito geogréafico (donde vende sus productos o
presta sus servicios). A partir de los indicadores de nuestros clientes actuales (su codigo
CNAE, su facturacion anual y su localizacién) podemos encontrar clientes adicionales a
quienes ofrecer nuestros productos o servicios, simplemente consultando bases de datos de
empresas que permiten filtrar mediante estos criterios, como el Ranking de Empresas en El

Economista (ranking-empresas.eleconomista.es). Una vez identificado un patrén, podria
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consultar una base de datos para encontrar empresas similares a las que ofrecerles sus

productos.

SEGMENTACION DE CLIENTE FINAL: para la segmentacion de clientes
potenciales finales, podemos fijarnos en dos tipos de variables o criterios.
SOCIODEMOGRAFICAS: por ejemplo, su edad, sexo, capacidad adquisitiva,
nivel formativo, localizacién geografica, etc. Dentro de un plan de marketing
0 de negocio, donde es importante calcular, por ejemplo, el tamafio del
mercado, nos fijariamos principalmente en estas variables mas cuantitativas.
PSICOGRAFICAS: por ejemplo, gustos, estilo de vida, personalidad, valores,
etc. Se trata de variables cualitativas con las que tratamos de definir y entender
sus habitos de consumo y, sobre todo, como es su proceso de decision de
compra. Este es el tipo de segmentacion que consideramos mas interesante a
la hora de progresar en la definicion de nuestro plan de marketing digital, pues
nos ayudara a empatizar e identificarnos con este target y asi seleccionar las
estrategias y medios de comunicacion mas eficaces para conectar con él.

(Macia Fernando, 2018)

Para ciertos productos de consumo habitual, la definicion de publico objetivo podra

ser muy genérica. Por ejemplo, todo el mundo tiene que comprar regularmente alimentos,

productos de limpieza e higiene personal asi que el cliente potencial de un supermercado

online, en principio, podria ser practicamente cualquier persona. No obstante, los datos de la

CNMC indican que el nimero de usuarios que hacen su compra semanal online es mucho

menor, Esto se debe a que ni todos los usuarios quieren comprar este tipo de productos online

ni tampoco todos los que querrian pueden hacerlo, debido a la logistica necesaria, no siempre
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disponible. En otros casos, la definicion del publico objetivo serd mucho més especifica. Por
ejemplo, cuando tratamos de promocionar contenidos de una temética concreta (una revista
online dirigida a mujeres embarazadas), o comercializar productos o servicios especializados
(como la venta de accesorios para motocicletas de estilo custom o la restauraciéon de plumas
estilo gréficas). En estos casos, hablaremos de nichos o micronichos de mercado.(Macia

Fernando, 2018)

También podemos encontrarnos con productos o0 servicios que, aun siendo de
consumo general, solo podemos distribuir o prestar en un area geogréfica determinada.
Definir correctamente nuestro target es importante pues determinara las estrategias que
debemos emplear para comunicar con la mayor eficiencia nuestra propuesta de valor. Para
ayudarnos a imaginar quién es y como se comporta este cliente potencial nos podemos valer

del modelo de buyer persona. (Macia Fernando, 2018)

Con este concepto, nos referimos a una representacion ficticia que utilizamos como
muestra del comportamiento del segmento de usuarios definido como clientes potenciales.
Resulta asi mas sencillo identificar sus objetivos, motivaciones, deseos y limitaciones para
guiarnos sobre todos los aspectos del marketing online. Al concretar y poner cara» al
segmento de publico al cual nos dirigimos, es mas facil establecer con él una relacién de
empatia. Debemos recordar que la definicién de un unico buyer persona puede ser suficiente
para algunos proyectos, mientras que en otros casos deberemos completar la definicion de
varios perfiles de cliente potencial. A partir de la definicion del buyer persona, ya podemos
establecer una reflexion sobre como seria su proceso de decision de compra.(Macia Fernando,

2018).

Este proceso progresa influido por dos vectores:
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e Motivaciones: una decisién de compra comienza cuando el usuario siente una
determinada necesidad o carencia. Evidentemente, satisfacer esta necesidad o
carencia es la primera motivacion de la decisién de compra. Sin embargo, el
potencial comprador encontrard en el mercado multiples posibilidades de
eleccién y es entonces cuando se fijara en los distintas caracteristicas,
prestaciones, especificaciones y argumentos de venta para encontrar aquellos
gue mejor responden a sus motivaciones de compra.

e Objeciones: es todo aquello que genera recelo o duda en un potencial
comprador. ¢ Sera seguro pagar en este sitio? ; Qué ocurrira si el producto llega
en malas condiciones? ;Me gustara ese hotel? ;Deberia operarme de miopia
en esta clinica oftalmoldgica? ¢ Me dolera? ¢ Tendré que seguir llevando gafas?
Se trata de dudas que surgen a lo largo del proceso de decision de compra y

que el usuario percibe como un riesgo. (Macia Fernando, 2018)

1.4. CAPTACION DE CLIENTES

Dado que, como sabemos un cliente es quién compra y paga el precio del producto
gue una empresa vende, por esa razén a cualquier empresa le interesa aumentar su numero
de clientes, porque sélo de esa forma puede mantenerse dentro del negocio y aumentar su

nivel de utilidades. (Macia Fernando, 2018)

En el caso de atraer clientes de manera digital podemos ver que:

La primera necesidad a la hora de rentabilizar una presencia online es atraer trafico.
Nuestra primera decision estratégica al respecto se vera muy condicionada por el escenario

de partida de nuestro plan de marketing digital
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Lanzamiento de un nuevo proyecto: en este escenario, el objetivo del plan de
marketing serd atraer las primeras visitas y alcanzar, en un plazo determinado, un nivel de

trafico coherente con los objetivos de negocio que nos hayamos planteado.

Mejora del rendimiento de un proyecto existente: en este otro escenario, nuestro plan
de marketing digital tendrd como objetivo mejorar los resultados actuales de nuestro sitio
Web, es decir, el foco se centrard en disminuir sus costes de adquisicion y aumentar la

cantidad y calidad de ese tréfico.

Y en cada uno de estos escenarios, a su vez, se pueden dar dos situaciones distintas:

Comportamientos de compra muy vinculados con el reconocimiento de marca: en
cuyo caso la demanda potencial viene determinada por la penetracion de esta entre su publico
potencial. Por ejemplo, en el sector de la moda, un alto porcentaje de potenciales
compradores conoce Yy siente afinidad por unas marcas en vez de por otras. Existe, por tanto,
un mercado potencial de partida delimitado, hasta cierto punto, por la cuota de publico

objetivo afin a cada marca.

Comportamientos de compra poco vinculados con el reconocimiento de marca: en
cuyo caso, la demanda potencial esta mas relacionada con nuestra propuesta de valor. Aqui,
las posibilidades reales de crecimiento dependen mas de las ventajas diferenciales de nuestro
producto o servicio pues nos dirigimos, en principio, a un publico objetivo que valorara y
comparard distintas opciones antes de tomar su decision de compra. Atributos como el precio,
la calidad percibida, el servicio, la garantia, etc. que conecten con las motivaciones de compra

adquieren una gran importancia. El potencial de crecimiento en este escenario es mayor que
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en el anterior, aunque hemos de contar también con que la fidelidad de este tipo de cliente

sera, comparativamente, menor. (Macia Fernando, 2018)

Ampliar o extender el publico objetivo afin a nuestra marca: para ello no queda otra
opcion que apostar por medios promocionales orientados a la creacion de imagen de marca.
Probablemente tendremos que invertir fuertemente en campafas de publicidad display en
medios online cuyas audiencias coincidan con nuestro publico objetivo y en sincronia con
campafias publicitarias en medios offline. También podriamos emplear campafias en redes
sociales donde usariamos como «palanca nuestra comunidad actual de seguidores para llegar
a audiencias afines a través de sus propias redes de contactos. Es el boca-oreja online. El
objetivo es lograr un posicionamiento de marca entre las preferencias de compra de los
usuarios que aun no se han decantado por ninguna opcion. Es decir, convertir usuarios

indecisos en marquistas afines a la nuestra. (Macia Fernando, 2018)

Competir por hacernos con una cuota mayor del publico objetivo indeciso: siempre
habréa usuarios sin una preferencia clara por una marca o dispuestos a valorar otras opciones.
Si logramos identificar a qué argumentos de venta son mas sensibles, podriamos encontrar la
forma de "compensar con un determinado atributo (calidad, precio, actualidad, prestaciones...)
su preferencia inicial por una marca distinta. EI objetivo es lograr ser una de las opciones
preferidas por los usuarios que no son tan sensibles a la marca en su decisién de compra. Para
ello, deberemos identificar primero cuales son los atributos de la propuesta de valor que
influye mas en su decision de compra y posicionarnos para busquedas relacionadas. Se trata
de encontrar ventajas diferenciales que podamos emplear como argumentos de venta y que
conecten con las motivaciones de compra de nuestros clientes potenciales y, por tanto, con

sus basquedas. Arafar publico objetivo afin a otras marcas: aunque es dificil que los
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compradores fieles a una marca se decidan a probar otra, siempre se pueden identificar
lagunas en el porfolio de producto que nos permitan llegar a clientes potenciales que, de otra

forma, seria imposible alcanzar. (Macia Fernando, 2018)
1.5. EL CONSUMIDOR DIGITAL BOLIVIANO

La poblacion total de Bolivia en el afio 2022 es de 11,91 millones de habitantes, de

los cuales un 70,8% viven en zonas urbanizadas.

Mientras que el total de las conexiones moviles es de 13,35 millones de unidades, lo

que equivale a un 112,1% de la poblacion total, superandola por un margen del 10%.

Por otro lado, los usuarios de internet son un total de 6,57 millones, lo que equivale

a un 55,1% de la poblacion total.

Los usuarios de redes sociales son un total de 8,45 millones, lo que significa un 70,9%

de la poblacion. (Shum, 2022)
1.6. CRECIMIENTO DIGITAL

La poblacion total ha crecido un 1,4% en el afio 2022, sumando 160 mil habitantes,

mientras que las conexiones maviles han crecido un 4,7% sumando 603 mil unidades.

También han crecido los usuarios de internet, siendo 1,4% mas que el afio pasado,

sumando 88 mil usuarios nuevos.

Y por ultimo los usuarios de redes sociales se han incrementado en un 3% sumando

250 mil nuevos.(Shum, 2022)

1.7. USO DEL INTERNET
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El total de usuarios en Bolivia es de 6,57 millones, lo que representa un 55,1% de la
poblacion total, esta cifra ha crecido en un 1,4% sumando 88 mil usuarios en el Gltimo
afio. Por otro lado, el 98,7% de los usuarios de redes sociales acceden a las mismas

mediante su dispositivo movil. (Shum, 2022)

2. DIAGNOSTICO
2.1. Diagnostico interno
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El negocio online “Kawaii Store” apertura el afio 2021 el 5 de diciembre con tres
socias, por la pandemia del COVID-19, con el motivo de cuidar la salud de la poblacion
tarijefia, empezo sus actividades de manera online. “Kawaii Store” se dedica a la venta de
productos seleccionados como ser: papeleria con disefios adorables (Kawaii-tierno), vintage
(que hace referencia a estilos y disefios a la época antigua), los cuales son ofertados a través
de Facebook (Marketplace), un perfil de Instagram, WhatsApp business (uso de catalogo) y
Tik Tok. Los pedidos son decepcionados tanto por WhatsApp como Instagram. Los pedidos
se entregan mediante delivery el cual tiene un precio extra dependiendo de la empresa del
delivery, también realiza envios a nivel nacional. EI medio de pago que utiliza el negocio es

transferencia bancaria o banca maévil y en ocasiones en efectivo.

Kawaii Store utiliza un empaque amigable con el medio ambiente, el cual esta hecho
de papel craft y decoraciones que son personalizadas de acuerdo al cliente. Al momento de
entregar un pedido se inicia con poner el producto dentro del empaque, también se incluye
obsequios que se adecuan al gusto del cliente y una tarjeta de agradecimiento por la compra,
la que contiene las diferentes redes sociales donde los clientes pueden estar al tanto de la
llegada de nuevos productos y también pueden etiquetar en las redes sociales sus trabajos

que realizan utilizando los productos.

El negocio no asigna recursos econdmicos para la publicidad, sus promociones son
escasas y no aprovecha al 100% las redes sociales. Kawaii Store tiene una base de datos

escasa, donde registra la fecha y que producto esta fuera de inventario.

Por motivo de que el negocio empezd apresuradamente no cuenta con una vision,
mision, objetivos y estrategias que ayuden a tomar acciones para obtener resultados

esperados.
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2.1.1. Situacién actual en las redes sociales del negocio Kawaii Store

La situacion actual del negocio " Kawaii Store", después de una breve revision,
se pudo determinar que en Kawaii Store no utiliza de manera correcta las redes
sociales para atraer nuevos clientes y esto se pude observar que desde su creacién no

han sabido como optimizar el uso de la mismas.

Actualmente Kawaii Store cuenta con:

o Pagina en Facebook: la pagina de Facebook se utiliza para dar a
conocer los productos y promociones que realiza el negocio. Cabe recalcar que la

pagina cuenta con un nimero minimo de seguidores.

o Pagina en Instagram: lo utilizan para ofrecer los productos con mas
dinamismo en el sentido que se puede apreciar las imagenes de los productos con mas
claridad.

o Cuenta en Tik Tok: los productos se muestran a través de videos y a

la vez su forma de su uso de los productos mas relevantes.

o WhatsApp Business: actualmente el negocio hace uso de WhatsApp
Bussines como herramienta de apoyo para poder atender a los clientes, aqui se
encuentra el catalogo para que los clientes puedan ver y también comunicarse al
momento que deseen adquirir un producto y se utiliza todas las opciones que ofrece

WhatsApp Bussines.
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2.1.2. Uso de WhatsApp Bussines como herramienta de apoyo

El negocio ya pone en uso la aplicacion WhatsApp Bussines, donde se observa un
catélogo del negocio, se aprecia los productos, contiene informacion para sus clientes: sitio

web, direccion, Gmail etc.

Organiza sus contactos por etiquetas para tener un orden y poder hacer un

comunicado personalizado de forma réapida y sencilla.

Se establece respuestas rapidas, también ya tiene definido un mensaje automatizado

que se publicara para presentar el catalogo.

- Catalogo FIGURA 1

CATALOGO DE KAWAII STORE

& Catélogo

Kawaii Store>

Papeleria online =8 <
Tarija-Bolivia==
Envios a toda Boliviall...

. Stikers
- Perfectos para decorar tu ... ar
~. Bs 2500

Cutter lapicero
. Perfecto para esos lugares... ar
Bs 20,00

Cuadernito con disefio...
Tamafio: 14,8cm X 10,5cm iz
Bs 35,00

Cuaderno tornasol
A Color: celeste.. -+
Bs 65,00

Set decorativo
Llegan 30 unidades en cad... ap
Bs 27,00
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Para compartir los productos con los clientes se utiliza un catalogo, donde se

puede apreciar el perfil de la empresa.

Todos los productos incluidos tienen el titulo dnico, se incluye la siguiente

informacioén:

- Precio

- Descripcion

Estos detalles ayudan a los clientes a identificar los productos en el catalogo,

que puede contener hasta 500 articulos.

Con un catalogo actualizado, los clientes pueden explorar los productos del
negocio y comunicarse. Ademas, pueden compartir los articulos del catalogo con sus

amigos o enviar preguntas a la empresa.

En el caso del negocio Kawaii Store tomando en cuenta que es un negocio
pequefio. El negocio envia su catalogo completo a los clientes con quienes ya estan
conectados. Ademas, también comparten el enlace del catalogo en cualquier lugar, en
de las redes sociales y en otras plataformas, lo que también les permite que mas
compradores potenciales descubran el negocio y puedan enviar un mensaje directo

para hacer consultas sobre los productos.
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FIGURA 2

FORMA DE ENVIO DEL CATALOGO ALOS CLIENTES

é(' Adriano |,

ult. vez 21 de feb., 16:24

bl Lo b bl Siiasate

La Bolsita de Trabajo TARIJA

https://www.facebook.com/
groups/281626899204324/
permalink/
1164231484277190/?

sfnsn=mo&ref=share 5,49

B Kawaii Store
Papeleria online &

https://wa.me/c/59178223090

Ver catalogo

Cuando un cliente manda un mensaje al nimero del negocio, el catadlogo se manda
automaticamente.
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- Etiquetas

Kawaii Store utiliza las etiquetas que le ayudan a organizar los chats y
mensajes que les permite encontrarlos con rapidez, se puede crear etiquetas de colores

0 nombres diferentes para poder afadirlos a un chat completo o a un mensaje en

especifico.

DESCRIPCION GRAFICA DEL USO DE ETIQUETAS WHATSAPP BUSSINES

FIGURA 3

Vanessa RAMIREZ 5/7/22

« Gracias por confiar en Kawaii Sto...

+591 65814005 4/7/22
 El paquetito de 45 hojas esta a 20...

Vani®& 2/7/22
w Ok jeje
Laura Pamela 0 1/7/22

« Aun estas interesada en el produc...

+591 68719056 1/7/22

+ Sitenemos bindersis

+591 70466805 30/6/22
Esta bien gracias

Maria Jose Ruiz
Reacciond con @ a: "Gracias p
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- Perfil
El perfil del negocio incluye el sector al que se dedica la empresa, la direccién
del correo electrdnico, horario de atencion y también esta insertado el enlace de cada
red social.

FIGURA 4
PERFI L DE WHATSAPP BUSSINES

.
-------

& Kawaii Store V4
4» Comprasy ventas minoristas V4
# Papeleria online®i /" v

Tarija-Bolivia==
Envios a toda Bolivia
Su consulta no es molestia2) ("

Q Direccién de empresa V4
(9 Domingo Cerrado /7
Lunes 09:00-22:00
Martes 09:00-22:00

Miércoles 09:00-22:00

Jueves 09:00-22:00
Viernes 09:00-22:00
Sabado 09:00-22:00
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2.1.3. Servicio personalizado

Kawaii Store ofrece un servicio personalizado, utiliza WhatsApp en el cual ya esta

establecido un mensaje automatico, es utilizado como un canal de comunicacion para que el

cliente pueda comunicarse con el negocio, de esta forma puede atender a sus clientes con

rapidez y de forma individual. Las dudas de cada cliente con respecto al producto en precios

u obtener mas informacion.

FIGURA S
ATENCION DEL CLIENTE VIA WHATSAPP

Kawaii Store

Compras y ventas minoristas

Ablerto hasta la(s) 22:00

. B A~

Llamar Catdlogo Compartir

e 14 :l %

Esta es una cuenta de empresa @

< Tamara Crespo...

Buenas tardes |,
Gracias por comunicarte con Kawaii
Store. Ya viste nuestro catalogo? Si
no lo viste puedes verlo aqui &*

https://wa.me/c/59178223090
1633 W/

Aun estdn disponibles los binder A6?
Y las hojitas de qué gramaje son?

Queria para mi bullet journal . ,
20 de agosto de 2022

Buenas tardes , ..

Tamara Crespo Méndez
Y las hojitas de qué gramaje son?
Son de 75 de gramaje , .,

| Tamara Cresoo Méndez

® Nena‘a;e Y @ o
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Tamara Crespo.. W« %

23 de agosto de 2022
Si 9 1536 &/

Okey!

Acabo de ver todo lo que me
mandaste, esta muy lindo y me

quedo muy contenta 1619
Haré un video de tik tok mas tarde y
los voy a etiquetarksy

Estaré pidiendo mas cositas ,

Graclas a ti por confiar en nosotros

G® 1636/

Me alegro que te haya gustado

1606 W/
Tamara Crespo Méndez
Estaré pidiendo mas cositas
Puedes unirte a nuestro grupo de
whatsApp ahi mostramos lo nuevo
que nos llegai¢y . ¥

) Mensaje Y B o



2.1.4. Organigrama

FIGURA 6

ESTRUCTURA INTERNA DEL NEGOCIO KAWAII STORE

Junta de Socios

Encargado de Encargado de
Marketing Finanzas

El negocio Kawaii Store cuenta con un nivel estratégico que esta dirigido por la junta
de socios en donde los miembros de la sociedad se retnen para la toma de decisiones que se

vinculen al negocio o acciones especificas.

También cuenta con un nivel tactico, donde los encargados deben hacer que todos los

procesos sucedan dentro del negocio, estos niveles son:

o Encargado de Marketing.

o Encargado de Finanzas.
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2.1.5. Logo

FIGURA 7

LOGO OFICIAL

El logo de "Kawaii Store" esta compuesto por una carita feliz que busca
transmitir una amplia gama de sentimientos calidos y positivos, que incluyen amor,
felicidad y gratitud. El color del cual esta hecho es el rosa que simboliza la esperanza,
y que inspira calidez y sentimientos de comodidad. Mientras que "store" es una

palabra del idioma ingles que significa tienda.

"Kawaii" es una palabra japonesa que traducida al castellano significa

adorable.

Eslogan

“Todo se puede arreglar con un trocito de washi tape”
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Se utiliza este eslogan paradojicamente al mencionar a un washi tape, que es
uno de los productos que Kawaii Store ofrece, ademas que este es una cinta decorativa

que ayuda a decorar apuntes, tareas o cualquier cosa que desean adornar.

Ahora el trasfondo del eslogan es: al decir que todo se arreglara con un trocito

de washi tape queremos dar a entender que casi todo en la vida tiene solucion.

2.1.6. Empaque

Los empaques ecologicos son la aportacion de las empresas y negocios que
son responsables a la reduccion de residuos que contaminan el medio ambiente, el

cual también con el tiempo se puso de moda utilizarlos.

Kawaii Store utiliza un empaque agradable con el medio ambiente para
entregar los productos, el cual es elaborado por ellos mismos, a la vez con esto buscan
incentivar a que sus clientes puedan entender la importancia de reducir el uso de

material que genere contaminacion.

Por otro lado, aparte de que el empaque es amigable con el medio ambiente,
siguen cumpliendo con sus funciones esenciales que es: dar a conocer al producto y

facilitar el manejo y entrega de los productos.
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FIGURA 8

EMPAQUE ACTUAL PARA LA ENTREGA DE PRODUCTOS

Bolsa de empaque elaborada de papel craf de dimension mediana, comoda para la

trasportacion de productos.

37



2.1.7. Cadena de valor
FIGURA 9

CADENA DE VALOR

Infraestructura de la empresa: El negocio online funciona de forma virtual por lo tanto no
cuenta con una tienda fisica.

Gestion de recursos humanos: El negocio cuenta con tres trabajadoras las cuales se dividen las
tareas del negocio v se esfuerzan al maximo de hacerlas con calidad.

Desarrollo de tecnologia: Al ser un negocio online el uso de computadoras es vital tanto como el
internet ihimitado v teléfonos moviles para la atencion a los clientes.

Compras: “Kawan Store™ cuenta con distintos proveedores de diferentes partes del pais de los cuales se

obtiene los productos seleccionados que cuenta “Kawan Store™.

Logistica de Opmmn: Mﬂ]’kﬂﬁ.ﬂg Y Servicio:
entrada: ventas: Loz )

El negocio productos  son El negocio trata de
Loz proveedores  alabora su propio ofrecidos dar soluciones a

muestran i
catilogos a
“Kawaii Store”™ ¥y

empagque para la
venta de
productos, el cual

mediante las
redes sociales

guejas, atencitn al
cliente
personalizado,

como SEr: )
ellos se encargan s gz de  material Facebook también toma en
szeleccionar los agradable al e cuenta el gusto del
productos que sean  medio ambiente y Instagram ’ y cliente, para ver en
de calidad ¥  personalizado. catalogo op  due pueden mejorar
ademas que se Whats A ¥ gue  Ouevos
adecuen a lo que . productos traer.

ofrece el negocio.

Fuente : elaboracion propia
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2.1.8. Ventaja competitiva

La ventaja competitiva del negocio “Kawaii Store” son:

e Productos con modelos tnicos y novedosos.

FIGURA 10
PLUMA VINTAGE

Caracteristicas:

e Este es un boligrafo, metal y acero inoxidable, elegante, antiguo y dnico.

e Boligrafo de acero inoxidable, escritura suave, resistente al desgaste, no es facil de
dafiar.

e Forma exquisita, patron exquisito, hermoso y generoso.

e Estructura compacta, muy comoda de sostener, es muy practica practicar la caligrafia
con ella.

e Adecuado para escritura general y dibujo. También es un regalo importante para

fiestas, Navidad, cumpleafios y cualquier ocasion.
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e Las plumas estdn hechas de plumas naturales, que han sido sometidas a estrictos
tratamientos de desengrasado, desinfeccion, tefiido y mercerizado, por lo que las

plumas tienen un brillo suave y una calidad innata.
Especificaciones: Condiciones: 100% nuevos productos
Material: punta de acero inoxidable y varilla de metal.

Contenido del paquete: 1 boligrafo, 1 botella de tinta 15MIL, 1 soporte para boligrafo, 5

puntas de repuesto, 1 caja de regalo.

FIGURA 11
PLUMA DE CRISTAL

‘ . jeeree,

Las plumas de vidrio sirven para escribir metiéndolas al contenedor de tinta. Ya que no se
rellenan puedes usarlas con gran variedad de materiales, como tintas de pluma fuente o tintas

de inmersion.

e Segun el angulo escribe de 0.7-1mm
e Mide 18.5cm

e Viene con un estuche plastico
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FIGURA 12
POST IT PARA APUNTES EN FORMA DE HOJAS

Paquete de hojas en forma de diferentes hojas de la naturaleza, de Color, notas adhesivas,

marca paginas, Bloc de notas, suministros de oficina y escuela
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FIGURA 13
MINI BINDERS TRANSPARENTES DE COLORES

Material: tapas de carpeta transparentes para paginas de planificador encuadernadas con
anillas hechas de PVC de alta calidad con carpeta de anillas redonda de acero inoxidable

resistente.
Tamarnio de la cubierta: 4.1x3.5 pulgadas, Tamafio del papel: 2.8x3.5 pulgadas.

Caracteristica: con un fuerte boton de metal para evitar que el papel se caiga, la cubierta de

PVC transparente y suave permite revisar facilmente las paginas internas.

Aplicacion: tamafo perfecto para usar como diario, diario de viaje, cuaderno de negocios,
oficina/escuela/trabajo de poesia/escritura creativa, bocetos y dibujos/registros de
trabajo/notas de estudio/diario de estado de animo; el tamafio mini cabe en cualquier bolso o

mochila para cualquier viaje que hagas.
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FIGURA 14
CAJA DE NOTAS ADHESIVAS DE DIFERENTES TAMANOS

.
oooo

.......
\
//'
& P A
8

»

80 hojas 6 en 1 notas adhesivas conjunto de notas estrelladas patrén post it memo nota bloc

de notas material creativo regalo papeleria

FIGURA 15
SELLOS DE LACRE

Set de Sello de lacre, estilo vintage, perfecto para decorar tu bullet journal, tarjetas etc.

Contiene: Sello flor de Liz, con mango de metal, Cuchara, Vela, Frasco pequefio con lacres

de multiples colores en forma hexagonal.
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2.2. Diagnostico externo

2.2.1. Andlisis PESTA
+ Factor Politico

Bolivia: Reglamento a la Ley N° 164, de 8 de agosto de 2011, para el Desarrollo de

Tecnologias de Informacion y Comunicacion, 13 de noviembre de 2013

Reglamento para el desarrollo de tecnologias de informacion y comunicacion

Capitulo |
Aspectos generales

Articulo 1°.- (Objeto) Reglamentar el acceso, uso y desarrollo de las Tecnologias de
Informacion y Comunicacion - TIC, en el marco del Titulo 1V de la Ley N° 164, de 8 de
agosto de 2011, General de Telecomunicaciones, Tecnologias de Informacion y

Comunicacion.

Avrticulo 2°.- (Ambito de aplicacion) El presente Reglamento se aplicara a personas
naturales o juridicas, publicas o privadas que realicen actividades o presten servicios
relacionados con la certificacion digital, gobierno electronico, software libre, correo

electronico y el uso de documentos y firmas digitales en el Estado Plurinacional de Bolivia.

Articulo 3°.- (Definiciones) Ademas de las definiciones técnicas establecidas en la
Ley N° 164, para el cumplimiento del presente Reglamento, se adoptan las siguientes

definiciones:
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Respecto al desarrollo de contenidos y aplicaciones.

Contenido digital: Informacion digitalizada generada bajo cualquier modo o forma
de expresion que puede ser distribuida por cualquier medio electronico y es parte de un
mensaje que el sistema de transferencia o soporte no examina ni modifica, salvo para

conversion durante el transporte del mismo.

Desarrollo de contenido digital: Es la creatividad, disefio y produccién de
contenidos digitales para la obtencién de productos y aplicaciones digitales con propdésitos

especificos;

Aplicaciones digitales: Programas de software modulares, especificos e interactivos
de usuario o multiusuario, utilizados sobre plataformas de prestacion de servicios digitales
en general o equipos terminales destinados a comunicaciones personales, fines educativos,

productivos o de entretenimiento, entre otros.

Respecto al tratamiento de los datos personales.

Datos personales: A los fines del presente Reglamento, se entiende como datos
personales, a toda informacion concerniente a una persona natural o juridica que la identifica

o la hace identificable;

Autorizacion: Consentimiento previo, expreso e informado del titular para llevar a

cabo el tratamiento de datos personales por una Entidad Certificadora Autorizada;

Tratamiento de los datos personales: Es cualquier operacion o conjunto de
operaciones sobre datos personales, tales como la recoleccion, almacenamiento, uso,

circulacion o supresion.
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Respecto a correo electronico.

Correo electronico comercial: Todo mensaje, archivo, dato u otra informacion
electrénica, enviada por cualquier medio electronico con el fin de difundir, ofertar y

publicitar bienes o servicios;

Correo electronico no deseado: Todo mensaje, archivo, dato u otra informacion
enviada periddicamente, por cualquier medio electronico dirigido a un receptor con quien el

emisor no tiene relacion alguna y es enviado sin su consentimiento.
Respecto a la seguridad informatica.

Seguridad informatica: Es el conjunto de normas, procedimientos Yy
herramientas, las cuales se enfocan en la proteccion de la infraestructura computacional y

todo lo relacionado con ésta y, especialmente, la informacion contenida o circulante;

Seguridad de la informacién: La seguridad de la informacion es la preservacion de la
confidencialidad, integridad y disponibilidad de la informacion; ademas, también pueden
estar involucradas otras propiedades como la autenticidad, responsabilidad, no repudio y

confiabilidad:;

Plan de contingencia: Es un instrumento que comprende métodos y el conjunto de
acciones para el buen gobierno de las Tecnologias de la Informacion y Comunicacion en el
dominio del soporte y el desempefio, contiene las medidas técnicas, humanas y organizativas
necesarias para garantizar la continuidad del servicio y las operaciones de una entidad, en

circunstancias de riesgo, crisis y otras situaciones anémalas.
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Respecto a la soberania.

Dependencia tecnoldgica: Es la condicién a que someten a los usuarios, sean estos
personas, naturales o juridicas, estados o naciones, las compafiias, empresas, naciones o
estados que desarrollan, distribuyen o venden tecnologia, al negar el acceso al conocimiento
de los contenidos, procedimientos, técnicas y procesos necesarios para el uso, desarrollo y
distribucion de las mismas, a través de licencias, patentes, restricciones practicas,
restricciones legales y otros; de modo que los usuarios vean restringida la posibilidad de

controlar, auditar, usar, modificar o desarrollar dicha tecnologia;

Soberania tecnologica: Es la posesion del control por parte de una nacién y/o estado
sobre la tecnologia que utiliza. Se caracteriza por el acceso al conocimiento sobre el
contenido y los procedimientos, procesos y técnicas necesarios para el desarrollo y uso de
dicha tecnologia, el mismo que el permite auditar, mejorar, desarrollar, modificar y ajustar a
sus necesidades especificas la misma, sin la intervencidon ni autorizacion especifica de
terceros; de modo que se garantice la total independencia en cuanto al control de la tecnologia
utilizada por dicha nacién o estado con respecto a compafiias, empresas, personas, naciones

0 estados;

Descolonizacion del conocimiento tecnolégico e informacional: Es el proceso
social y cientifico que permite romper los lazos de dependencia tecnoldgica e informacional
de una nacion y/o estado con respecto a terceras personas, empresas, naciones o estados y
desarrollar conocimiento y tecnologia propia, acorde a sus necesidades, retos y caracteristicas,
partiendo del didlogo entre los conocimientos locales y universales disponibles. Es un
proceso de intercambio cultural, de conocimientos y tecnologias, con otras sociedades,

naciones y/o estados dispuestos a compartir sus propios desarrollos e interiorizar los externos,
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respetando el derecho de los otros a conocer los contenidos y los procedimientos, procesos y
técnicas necesarios para el desarrollo y uso de las tecnologias en general y de las tecnologias
de la informacion y la comunicacion en particular. La descolonizacion del conocimiento
tecnoldgico e informacional esta directamente relacionada con el desarrollo de capacidades
cientificas e institucionales para garantizar el manejo y aprovechamiento soberano de los
recursos naturales y el desarrollo econdmico del Estado Plurinacional de Bolivia en la

construccién del vivir bien.

Respecto a comercio electronico.

Mensaje de datos: La informacion generada, enviada, recibida o archivada o
comunicada por medios electronicos, opticos o similares, como pudieran ser, entre otros, el

intercambio electronico de datos - EDI, el correo electronico, el telegrama, el télex o el telefax;

Intercambio electronico de datos: La transmision electronica de informacion de una
computadora a otra, estando estructurada la informacion conforme a alguna norma técnica

convenida al efecto;

Iniciador de un mensaje de datos: Toda persona que, a tenor del mensaje, haya
actuado por su cuenta o en cuyo nombre se haya actuado para enviar o0 generar ese mensaje

antes de ser archivado, exceptuando aquel que actué a titulo de intermediario;

Destinatario de un mensaje de datos: La persona designada por el iniciador para

recibir el mensaje, exceptuando aquel que actueé a titulo de intermediario;

Intermediario: Toda persona que, actuando por cuenta de otra, envie, reciba o archive

un mensaje de datos o preste algin otro servicio con respecto a él;
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Sistema de informacion: Todo sistema utilizado para generar, enviar, recibir, archivar

0 procesar de alguna otra forma mensajes de datos.

+ Factor econémico
PIB
El Producto Interno Bruto (PIB) de Bolivia registré una tasa de crecimiento
de 3,97% en el primer trimestre de 2022, hecho que refleja que el pais cuenta con
una economia estable y describe una trayectoria de recuperacion econdmica

sostenida, producto de las medidas de reactivacion econdmica implementadas.

PIB por actividad econdémica

Las actividades econdmicas que mejor desempefio tuvieron de enero a junio
de 2022 respecto a similar periodo de 2021, fueron: Transporte y Almacenamiento,
Otros Servicios y Electricidad, Gas y Agua. En el primer caso, la variacion fue de
10,45%, principalmente, como consecuencia del crecimiento de 36,42% del Servicio
de Transporte Aéreo, y 17,45% Transporte Ferroviario, a razon del mayor flujo de
pasajeros y carga. Por su parte, la actividad de Otros Servicios registro una variacion
de 8,65%, como consecuencia del crecimiento en 12,95% del servicio de Restaurantes
y Hoteles. Mientras que, la actividad de Electricidad, Gas y Agua, registré variacion
de 7,03%, resultado principalmente del mayor crecimiento en el servicio de

Electricidad de 7,61%.
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FIGURA 16
PIB POR ACTIVIDAD ECONOMICA

BOLIVIA: VARIACION DEL PIB POR ACTIVIDAD ECONOMICA,
PRIMER SEMESTRE 2022
(En porcentaje)
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Fuente: Insituto Nacional de Estadistica
() Incluye las actividades: Agricultura, Pecuaria, Silvicultura, Caza y Pesca.
2) Incluye las actividades: Restaurantes y Hoteles, y Servicios Comunales, Sociales, Personales y Domésticos.
G) Incluye las actividades: Servicios financieros, Servicios a las Empresas y Propiedad de Vivienda.
(p) Preliminar

2,32

PIB por tipo de gasto

El comportamiento del PIB por Tipo de Gasto para el primer trimestre de 2022
se explica por la recuperacion de las exportaciones de Bienes y Servicios que
incrementaron en 10,30%. Le sigue en orden de importancia la Formacion Bruta de
Capital Fijo que aumentd en 7,22%. Debe resaltarse el incremento del Gasto de
Consumo Final de los Hogares en 3,98%, efecto del dinamismo interno otorgado por

las politicas publicas implementadas.
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Se debe notar, que si bien las Exportaciones de Bienes y Servicios, registra la
mayor tasa de crecimiento como componente del PIB, el mayor aporte al crecimiento
del PIB, viene dado por el mercado interno, que contribuye con 3,36 puntos
porcentuales, en el total de crecimiento del PIB de 3,97%, mientras que el mercado

externo aporta con el 0,61puntos porcentuales de dicho total.

FIGURA 17
PIBPOR TIPO DE GASTO

BOLIVIA: VARIACION DEL PIB POR TIPO DE GASTO,
PRIMER TRIMESTRE 2022
(En porcentaje)
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Fuente: Instituto Macional de Estadistica
(p) Preliminar

IPC

Ttasa de variacion anual del IPC en Bolivia en octubre de 2022 ha sido del
2,9%, 10 décimas superior a la del mes anterior. La variacion mensual del IPC (indice
de Precios al Consumo) ha sido del 0,8%, de forma que la inflacion acumulada en

2022 es del 2,5%.
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Hay que destacar la subida del 2,2% de los precios de Alimentos y bebidas no
alcoholicas, hasta situarse su tasa interanual en el 5,7%, que contrasta con el descenso
de los precios de Bebidas alcohdlicas y tabaco del -0,1%, y una variacion interanual

del -0,2%.

En esta pagina te mostramos la evolucion del IPC en Bolivia. Puedes ver la

inflacion en otros paises en IPC y ver toda la informacion sobre Bolivia en Economia

de Bolivia.
FIGURA 18
IPC GENERAL
I |PC General
5
0
2014 2016 2018 2020 2022

Fuente: Datosmacro
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FIGURA 19
IPC ANUAL

Bolivia: IPC anual
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FIGURA 20

IPC OCTUBRE 2022

IPC Bolivia Octubre 2022
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+ Factor Social

El ser humano desde tiempos remotos ha tenido la necesidad de comunicarse en su
entorno de acuerdo con el progreso social. Las tecnologias de la comunicacién surgen
vertiginosamente, por cuanto la demanda de internet y de conectividad informéatica ha
conducido a la integracion de la tecnologia computarizada en productos que normalmente
funcionaban sin esta. Es decir, practicamente todos los servicios modernos, dependen del uso

de las Tecnologias de Informacion y Comunicaciéon — TIC.

En el tiempo de pandemia mundial por propagacion del letal virus COVID-19, la
carencia del acceso al internet en Bolivia, repercute en la dificultad o imposibilidad a
desarrollar a cabalidad el teletrabajo, asi como a recibir educacion virtual en el nivel escolar,
dando lugar a la desigualdad por la brecha digital; el internet deberia ser generalizado, es
decir, que el acceso tendria que ser para todos los estantes y habitantes en el territorio

boliviano.

La llegada del Covid-19 a la region y en especial a Bolivia provocé cambios en el
comportamiento de la poblacién, que tuvo que adecuarse al uso de las Tecnologias de la
Informacion y Comunicacion (TICs), asi como las instituciones, que adecuaron sus servicios
para atender a la gente, segun las declaraciones de los expositores en el evento organizado
por la Agencia Para el Desarrollo de la Informacion en Bolivia (Adsib), el conversatorio del

“Uso de las TICs en el Sector Publico y Privado en favor de la Poblacion”.

En el marco del Dia Mundial de Internet se llevo a cabo el conversatorio en el Hall
de la Vicepresidencia, donde distintas empresas e instituciones expusieron el uso y manejo

de la informacion y comunicacion mediante internet a favor de los bolivianos.
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+ [Factor Tecnoldgico

Bolivia tuvo una acelerada incorporacion de tecnologia durante la pandemia en la
gestion 2021, segun los resultados del estudio “Impacto de la Covid-19 en las pymes”, que

presentd Microsoft y fue desarrollado por Edelman.

En ese sentido, méas del 84 por ciento de las empresas invirtio en tecnologia en el
ualtimo afio y el 90 por ciento explicé que asumen decisiones establecidas en datos o esta

considerando llevarlo a efecto.

El estudio buscaba conocer el impacto que la pandemia tuvo en la transformacion
digital las pymes de Bolivia, asi como el rol que jugé la tecnologia para responder a este
contexto. Uno de los principales hallazgos esta relacionado con la aceleracion en la
incorporacion de tecnologia y el uso de datos en las pymes bolivianas. “A casi dos afios de
la pandemia, vemos una clara evolucion en los procesos de transformacion digital de las

pymes bolivianas.

Este cambio se pone de manifiesto al observar que 70 por ciento de las pymes
consideran que la tecnologia serd importante sin importar el modelo de trabajo que apliquen,
ya sea presencial, remoto o hibrido. Ademas, vemos un cambio cultural, donde la tecnologia
se convierte en una ventaja competitiva con excelentes oportunidades como la reduccién de
costos o el desarrollo de aplicaciones in-house para agilizar procesos”, sefial6 Paola Vergara,

gerente general de Microsoft Bolivia.

Segun el 86 por ciento de las pymes, la pandemia aceleré los procesos de

transformacion digital en sus empresas.
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En este sentido, mé&s del 84 por ciento de las pymes invirtié en tecnologias en el Gltimo
afio. Entre las tecnologias que consideran prioritarias son equipos de computo portéatiles (77
por ciento), software para video Ilamadas (32 por ciento), asi como
almacenamiento/computacion en la nube (29 por ciento) y software para trabajo colaborativo

(29 por ciento).

Asimismo, aceler6 el uso de datos. En consecuencia, 90 por ciento indic6 que su
empresa toma decisiones basadas en datos. Mientras que 7 de cada 10 pymes planea
implementar tecnologia de inteligencia de datos y mas del 50 por ciento de empresas

contrataron personal especializado en manejo de datos.

+ Factor Ambiental

Se puede observar 4 tipos de contaminaciones:

1. Contaminacion acustica

2. Contaminacion luminica

3. Contaminacion electromagnética
4, Contaminacion Hidrica

La Ley del Medio Ambiente N° 1333 promulgada el 27 de abril de 1992 es de caracter
general. Su objetivo fundamental es proteger y conservar el Medio Ambiente sin afectar el
desarrollo del pais, procurando mejorar la calidad de vida de la poblacion, segun el Articulo

1 ya citado (1.1 Marco Ambiental General).

La NCPE define criterios basicos relacionados a los recursos hidricos, entre ellos que

es un derecho fundamental para la vida y no puede ser privatizado, que es posible su
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aprovechamiento sujeto a licencia, con protagonismo del Estado (Art. 373). El uso y manejo

se basara en el aprovechamiento sustentable de las cuencas hidrogréficas (Art. 375).

La Ley 1584 aprueba el Convenio de Viena para la Proteccion de la Capa de Ozono,

Protocolo de Montreal, Enmienda de Londres y Enmienda de Copenhague.

El Decreto Supremo 27421 de 26/03/2004, crea el Sistema de Licencias de
Importacién y Control de Sustancias Agotadoras del Ozono (SILICSAQ) y el DS 27562 de

9/06/2004, establece el Reglamento de Gestién Ambiental para SAOs.

Establece los sistemas y medios de control de las diferentes fuentes de contaminacion
atmosferica, fijando ademas los limites permisibles de las sustancias generalmente presentes

en los diferentes procesos de emision
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2.2.2. Conclusiones del analisis PESTA

o La ley N°164 es de gran importancia para el negocio "Kawaii
Store™ puesto que habla sobre el contenido digital, desarrollo de contenido
digital, en donde se toma mas hincapié la creatividad, disefio y produccion de
contenidos digitales que es lo que el negocio utiliza para promocionar los
productos que ofrecen.

o En la ley N°164 también se toma en cuenta la confidencialidad
de los datos personales que el negocio debe tener precaucion, debido que este
penado por ley la filtracion de los mismos.

o Como se registro una tasa de crecimiento en el primer trimestre
del presente afio, a la vez nos refleja que el pais cuenta con una economia
estable y describe una trayectoria de recuperacion econdémica sostenida el
cual se debe a las medidas de la reactivacion econdmica implementadas en el
pais. Al conocer esta informacidn consideramos que al negocio Kawaii Store
le permitira aumentar su productividad y poder tener la facilidad de adquirir
variedad de productos por cantidad.

o Con la pandemia del COVID-19 el cambio de comportamiento
en la poblacion en Bolivia, hizo que las redes sociales fueran las protagonistas
en tema de comunicacion, pero no solo en ese ambito, sino que también en
tema de ventas, ya que al llegar la cuarentena y asi mismo el cierre temporal
de todas las tiendas, el ofertar los productos mediante redes sociales se hizo

bastante comdn y a su vez necesario.
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o Bolivia tubo una acelerada incorporacién de tecnologia durante
la pandemia en la gestién 2021, a casi dos afios de la pandemia se puede
observar una clara evolucion en los procesos de transformacion digital de las
pymes en nuestro pais, por este motivo creemos que la implantacion de
tecnologia en el negocio “Kawaii Store” se puede convertir en un gran
potencial y con excelentes oportunidades para la reduccion de costos.

o La ley del medio ambiente N°1333 establece que su objetivo es
proteger y conservar el medio ambiente sin afectar el desarrollo del pais, lo
cual en el negocio "Kawaii Store™ aporta con los empaques amigables al

medio ambiente.

2.2.3. Fuerzas de Porter

FIGURA 21
5 FUERZAS DE PORTER
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1. Amenaza de nuevos competidores

En la ciudad de Tarija la venta de papeleria se ha visto desde siempre, ya que es
indispensable para que los(as) estudiantes tarijefios puedan realizar sus actividades y
tareas de manera ordenada, sin embargo, la novedad de la papeleria seleccionada como
ser la papeleria “Kawaii” o “Vintage” es algo novedoso para el departamento de Tarija
mas aun la venta digital que comenz6 a tomar fuerza por la pandemia del COVID-19 del

ano 2020.

Al no haber mucha competencia que trae estos productos seleccionados y que la
venta digital es cada vez mas fuerte, hace que sea mas atrayente a nuevos emprendedores
a traer y ofrecer esta clase de productos a Tarija ademas de claro ofrecerlos de manera

digital.
2. Poder de negociacion de proveedores

“Kawaii Store” cuenta por el momento con tres proveedores que son
seleccionados por la calidad de los productos que ofrecen, dos de ellos traen los productos
del exterior del pais en gran cantidad y ofrecen sus productos a tiendas de todo tipo en
todo el pais, y otra es una tienda artesanal donde compran varias libretas, cuadernos y
hojas personalizadas que también se adaptan al estilo de productos que ofrece “Kawaii

Store” también son productos reciclados que ayudan al medio ambiente.

3. Poder de negociacion de clientes

El negocio “Kawaii Store” tiene un amplio margen de poder de negociacion,
porque como ya se menciona anteriormente ‘“Kawaii Store” solo ofrece productos

seleccionados esto hace que los precios de sus productos sean algo elevados, pero esto
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no impide que varios clientes adquieran los productos sin importarles el costo de los

mismos.

4. Rivalidad ente competidores existentes

Se detectaron dos competidores (“Mar de ideas” y “Rainmon”) que tienen el
mismo estilo de los productos y la misma forma de venta digital que serian los
competidores directos de “Kawaii Store” y los competidores indirectos serian las librerias
fisicas que estan por todo el departamento de Tarija que a pesar de no ofrecer exactamente
los productos seleccionados de “Kawaii Store” también ofrece materiales de escritorio,

como ser la libreria “Yireh” y la libreria “Nuevos tiempos”.

FIGURA 22
PAGINA DE INSTAGRAM DEL NEGOCIO ONLINE MAR DE IDEAS
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FIGURA 23
PAGINA DE INSTAGRAM DEL NEGOCIO ONLINE RAINMON
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FIGURA 24
PAGINA DE FACEBOOK DE LA LIBRERIA YIREH
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5. Amenaza de productos sustitutos

El negocio “Mar de ideas” ofrece sus productos con precios un poco mas bajos
comparados al negocio “Kawaii Store”, pero en contraste “Kawaii Store” ofrece un
servicio mas personalizado y también al momento de su entrega obsequia algunos regalos

a los clientes, ademas de también ofrecer una variedad mas amplia de productos.

FIGURA 25
COMPARACION DE PRECIOS
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Como se puede observar, el negocio Mar de ideas, suele ofrecer los mismos productos que

el negocio Kawaii Store, pero, con una variacion en el precio.
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2.3. INVESTIGACION DE MERCADOS

2.4. Definicion del problema

El negocio “Kawaii Store” al ser online, hace uso minimo del marketing digital, por
consecuencia el negocio no utiliza al maximo los nuevos medios y canales publicitarios
tecnoldgicos y digitales, esto causa que la captacién de nuevos clientes sea minima. El
negocio no cuenta con un proceso estratégico el cual le permita identificar posibles clientes.
Tampoco cuenta con una base de datos completa en la cual se pueda apreciar los datos de los
posibles clientes a los que se pueda contactar e incorporar en el ciclo de ventas para que, en

algin momento, se conviertan en clientes que generen ingresos.
2.4.1. Pregunta de investigacion

¢ Qué factores mercadologicos impiden que el negocio online pueda captar posibles

nuevos clientes?

2.4.2. Objetivo general

Identificar los factores de marketing digital que contribuyen a captar nuevos clientes

en el departamento de Tarija.

2.4.3. Objetivos especificos

e ldentificar si le interesaria a la poblacion adquirir material de escritorio con
caracteristicas especiales.

e Indagar sobre las tendencias o factores actuales que utilizan los internautas
para hacer compras online.

e Percibir que red social es mas influyente entre los internautas de internet.
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e Recolectar informacion sobre la existencia de negocios online similares a

“Kawaii Store”.
2.5. Determinacion de la poblacion y el tamafio de la muestra

2.5.1. Poblacion

Considerando la oferta del negocio online “Kawaii Store” la poblacion para el presente
trabajo serd 85.959, cifra obtenida del INE, que esta conformada por jovenes desde los 14
afios hasta mujeres de 30 afios que viven en el departamento de Tarija, que tengan el deseo
de consumir productos de papeleria y que sepan hacer compras online, por lo tanto, nuestra
poblacion es finita.
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2.5.2. Determinacién del tamafo de la muestra

Determinar el nivel de confianza con que se desea trabajar. (Z), donde z= 1,96
para un 95% de confianza o z= 1,65 para el 90% de confianza.

El nivel de confianza es la probabilidad de que el pardmetro a estimar se
encuentre en el intervalo de confianza. El nivel de confianza (p) se designa mediante

1-0, y se suele tomar en tanto, por cierto.

2.5.3. Poblacién finita

Para esta investigacion, se tomo datos del instituto nacional de estadistica (INE), para

determinar la muestra.

_ Z’pxqxN
n_Ne2+ZZp><q

N= Universo

n= Tamafno de muestra

e= Error de estimacion

Z= Nivel de confianza

p= Probabilidad a favor

g= Probabilidad en contra
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2.5.4. Calculo de la muestra

n="?

e = 5% (0,05)

7=1.96
p=0.50
g=0.50
N= 85.959
1.962(0.50) X 0.50 x 85.959
" = 85.959(0.05)% + 1.962(0.50) x 0.50
i 3.8416(0.50) X 0.50 X 85.959

- 85.959(0.0025) + 3.8416(0.50) x 0.50

_ 1.9208 x 42.9795
"= 2148975 + 1.9208 x 0.50

_ 1.9208 x 429795
"= 214.8975 + 0.9604

825550236
"= 5158579

n= 382

El resultado de la muestra es 382, la cual esta constituida por habitantes de la ciudad de Tarija.
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2.5.5. Recopilacién de datos

2.5.5.1. Presentacion y anlisis de resultados (mediante graficos
estadisticos)

CUADRO 2
Sexo fi hi%
Mujer 251 65,4%
Hombre 133 34,6%
Total 384 100,0%
GRAFICO 1

Sexo

384 respuestas

@ Mujer
@® Hombre

Interpretacion:

De las 382 respuestas de este cuestionario, en su mayoria son de sexo femenino.
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1. Interés de los encuestados de los productos de papeleria con disefios

seleccionados como ser: tono pastel, dibujos adorables, vintage, etc.

CUADRO 3
interés por la papeleria seleccionada | fi hi%
Si 284 74,3%
No 98 25,7%
Total 382 | 100,0%
GRAFICO?2

382 respuestas

@® Si
® No

Interpretacion:

A la mayoria de los encuestados si les interesa los productos de papeleria con disefios
seleccionados como ser: colores pastel, dibujos adorables, vintage, es decir a la mayoria de

los encuestados.

El interés por adquirir productos de papeleria con disefios seleccionados toma mas
importancia en gran parte de la poblacion femenina, esto no da a conocer que este tipo de

papeleria es requerida cada vez mas, en nuestra ciudad.
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2. Caracteristicas que a los encuestados les gustaria que tengan los productos de

papeleria, material de escritorio y material escolar

CUADRO 4
Caracteristicas de preferencia de
productos de papeleria fi hi%
Tierno 139 | 42,6%
Vintage 187 | 57,4%
Total 326 | 100,0%
GRAFICO 3

326 respuestas

® Tierno
® Vintage

Interpretacion:

La mayoria de los encuestados les gustaria mas la caracteristica vintage que la tierna en los

productos de papeleria, material de escritorio, material escolar.

Los productos de papeleria con disefios vintage son los mas populares entre los jovenes, ya
que muchos de ellos quieren transmitir una sensacion de confort a través de su caracter
femenino y sus detalles ornamentados. Y esto hace que no pare de impulsar el
consumo vintage y retro. Para Kawaii Store llega a ser una gran oportunidad para ofrecer mas

material escolar y/o escritorio con disefios vintage.
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3. Disposicion de los encuestados a comprar este tipo de productos (colores pastel,

dibujos adorables, vintage, etc.)

CUADROS5
Disposicion a adquirir
productos de papeleria fi hi%
Si 284 | 84,3%
No 53| 15,7%
Total 337 | 100,0%
GRAFICO 4

337 respuestas

®si
® No

Interpretacion:

Los encuestados su estan dispuesto a comprar productos de papeleria de colores pastel,

dibujos adorables, vintage, es decir a la mayoria de los encuestados.

La mayor parte de los encuestados les interesa adquirir este tipo de papeleria, para Kawaii

Store es una oportunidad, para ofertar productos de papeleria seleccionada con disefios

novedosos.
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4. Visibilidad en redes sociales publicidad de ese tipo de papeleria

CUADRO 6
Publicidad de productos de
papeleria en redes sociales fi hi%
Si 175 | 51,8%
No 163 | 48,2%
Total 338 | 100,0%
GRAFICO5

338 respuestas

® si
® No

Interpretacion:

Un poco més de la mitad de los encuestados con el 51.8% suele ver en redes sociales
publicidad de papeleria seleccionada.

La publicidad de este tipo de papeleria en redes sociales cada vez esta tomando mayor

impacto entre los internautas, los mismos le dan mas importancia y visualizacién.
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5. Regularmente hace compras de manera online de papeleria y/o material de

escritorio? ( Si la respuesta es “No” pasar directamente a la pregunta 9)

CUADRO7
Compras de manera online de
papeleria o material de
escritorio fi hi%
Si 213 | 63,4%
No 123 | 36,6%
Total 336 | 100,0%

GRAFICO 6
336 respuestas

@® Si
® No

Interpretacion:

A la mayoria de los encuestados suele hacer compras de manera online y o material de
escritorio.

Las personas si tienen la costumbre de hacer compras online, para Kawaii Store, al ser un

negocio online, es una ventaja.
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6. EIl medio de pago de los encuestados al momento de hacer compras de manera

online
CUADRO 8
Medio de pago al momento de hacer
una compra online fi hi%
Banca movil 23| 10,1%
Codigo QR 45| 19,7%
Transferencia Bancaria 54| 23,7%
Banca movil, Cédigo QR 62| 27,2%
Banca mavil, Transferencia Bancaria 8 3,5%
Transferencia Bancaria, Codigo QR 14 6,1%
Banca mavil, Transferencia Bancaria,
Codigo QR 22 9,6%
Total 228 | 100,0%
GRAFICO7

Banca mavil —115(50.4 %)

Transferencia bancaria —98 (43 %)

Codigo QR 143(62.7 %)

30 100 150

=}

Interpretacion:

De las tres opciones mencionadas en la encuesta, sobre la preferencia de medio de pago al
momento de hacer una compra de manera online, los encuestados prefieren utilizar un cédigo

QR como medio de pago.

Las personas prefieren el Qr como medio de pago, ya que, se considera como una forma

rapida y segura de hacer una transaccion al momento de pagar por un producto.
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7. Medio por el cual los encuestados reciben un producto cuando compran de

manera online

CUADRO 9
Medio por el cual se recibe los productos de la
compra online fi hi%

Punto de encuentro 39| 16,6%
Delivery 90| 38,3%
Radio movil 11 4,7%
Delivery, Punto de encuentro 70| 29,8%
Delivery, Radio movil 8 3,4%
Punto de encuentro, Radio movil 2 0,9%
Delivery, Punto de encuentro, Radio movil 15 6,4%
Total 235 | 100,0%

GRAFICO 8

Delivery 183(77.9%)

Punto de encuentro 126(53.6 %)

Radio movil
0 50 100 150 200

Interpretacion:
El medio por el cual los encuestados prefieren recibir un producto, es mediante delivery. Ya

que el de los encuestados marco esa opcion.

El delivery es un medio de entrega, que fue tomando mayor impacto entre la sociedad, los
negocio y empresas utilizan el delivery como una forma de hacer las entregas de sus

productos, para brindar mayor comodidad a sus clientes.
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8. Posibles problemas al momento de comprar de manera online

CUADRO 10
Problemas al momento de comprar de
manera online fi Fi
El producto no era lo que esperaba 37 37
El producto llego en mal estado 20 57
El producto no llego 11 68
Ninguna de las anteriores 175 243
Total 243

GRAFICO9

243 respuestas

Interpretacion:

La mayor parte de los encuestados no presentaron problemas al momento de comprar de

manera online, mientras que algunos de los encuestados si tuvo problemas al momento de

@ El producto no era lo
que esperaba

@ El producto llego en
mal estado

© El producto no llego

@ Ninguna de las
anteriores

comprar de manera online porgue el producto no era lo que esperaban.

Los problemas de entrega de forma online son diferentes en cada situacion, sin duda es un

problema que puede llegar a presentarse, los clientes siempre se encontraran susceptibles.
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9. Redes sociales que los encuestados frecuentan mas

CUADRO 11
Redes sociales que se frecuenta més fi hi

Facebook 95 30%
Instagram 55 17%
Tik Tok 32 11%
WhatsApp 105 33%
Telegram 30 9%
Total 317 100%

GRAFICO 10

Facebook 95 (30%)
Instagram 55(17%)
Tik Tok 32 (11%)
105 (33%)

WhatsApp

Telegram

Interpretacion:

De todos los encuestados la mayoria de ellos frecuenta mas la red social de WhatsApp

seguido por la red social de Facebook.

Las redes sociales mas utilizadas son Facebook y Instagram, esto nos muestra hacia qué

redes sociales debemos dirigir la publicidad.
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10. Conocimiento de librerias o tiendas en donde se pueda adquirir ese tipo de

papeleria
CUADRO 12
Conocimiento donde se pueda
adquirir papeleria fi hi%

Si 148 | 43,8%

No 190 | 56,2%

Total 338 | 100,0%
GRAFICO 11

338 respuestas

@ sSi
® No

Interpretacion:

La mayor parte de los encuestados no conocen alguna libreria o tienda donde se pueda
adquirir papeleria seleccionada.
Dentro del departamento de Tarija los negocios y librerias dedicados a la comercializacion

de papeleria con caracteristicas novedosos no son aln reconocidas entre la poblacién

tarijefia.
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11. Librerias online que los encuestados conocen que ofrecen ese tipo de papeleria

CUADRO 13

Librerias online que ofrezcan papeleria
seleccionada fi hi%
Rainmon 5 2,6%
Libreria Irbe 2 1,0%
Mar de ideas 30 15,5%
Kawaii Store 40 20,7%
Libreria azul 0 0,0%
Ofertas Rebeca 1 0,5%
Libreria yireth 0 0,0%
Litaly notes, pequitas Bolivia 0 0,0%
Amazon 1 0,5%
No conozco 104 53,9%
Ninguna 8 4,1%
Happy world 2 1,0%
Total 193 100,0%

Interpretacion

Las librerias mas destacadas que mencionaron los encuestados fueron: primero Kawaii Store,
segundo Mar de ideas y en tercer lugar Rainmon, mientras que la minoria de los encuestados

no conocen alguna libreria online que ofrezcan ese tipo de papeleria.

2.5.6. Publico objetivo
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Para el publico objetivo de "Kawaii Store", toma en cuenta a mujeres de 14 a 30
afios que viven en el departamento de Tarija cuyos ingresos oscilan entre medio altos,
tengan gustos por la papeleria, como también interés por la papeleria seleccionada ya sea la

papeleria tierna o vintage.

2.5.7. Definicion del target

2.5.7.1.Segmentacion de cliente

Para la segmentacién de los clientes potenciales de “Kawaii Store” se tomd en

cuenta dos variables, sociodemografico y psicogréaficas.

CUADRO 14

NIVEL
SOCIECONOMICO GENERO | CARACTERISTICAS EDADES

Los mayores de 18 afios Adolecentes o jovenes que

deben ganar entre 3.485 deseen adquirir papeleria o

bs a 4.182 bs material de escritorio con

mensualmente, de igual modelos novedosos.

manera los menores de 16

Principal Mujeres 14 a 30

y 17 afios deben tener
disponilidad econdmica
de sus padres, que vivan

en la ciudad de Tarija.

Fuente: Elaboracion propia
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CUADRO 15

PSICOGRAFICAS GENERO | CARACTERISTICAS | EDADES
. . -Gusto por adornar sus
Prefiere comprar en lineay o
tiene posibilidad de usar apuntes - con _ distintas
. herramientas de
varias pasarelas de pago
. leri
como una tarjeta de papeteria
crédito, banca movil, -Gusto por hacer un
Principal | transferencias bancarias 0 | wujeres bullet journal | 14 a3 30

efectivo al recibir su
pedido.

mensualmente.

-Gusto por la papeleria

vintage y tierna.

Fuente: Elaboracion propia

2.6. Buyer persona-cliente ideal

Un buyer persona es una representacion ficticia del publico objetivo de una

empresa mediante la que podemos conocer con detalle a su audiencia para crear

estrategias de marketing lo mas orientadas posible a partir de sus necesidades.

El negocio Kawaii Store para identificar su Buyer persona tomo en cuenta los

dos modelos de linea de productos que son Kawaii y Vintage.

81




CUADRO 16

DEMOGRAFICOS

GENERO Femenino
EDAD 16 a 30 afios
UBICACION La ciudad de Tarija
SECTOR

SOCIOECONOMICO

Estrato medio alto

PERSONALIDAD

Que pueda apreciar material de
papeleria de calidad.

ESTILO DE VIDA

Personalidad creativa.

PSICOGRAFICOS

Gusto por la papeleria vintage y tierna

Gusto por hacer un bullet journal

mensualmente.

INTERESES Y
AFICIONES
Creatividad, capacidad de crear,
VALORES dependencia a lo novedoso.

Fuente: Elaboracion propia
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2.7. Conclusién de Analisis interno y externo

CUADRO 17
MATRIZ FODA

FORTALEZAS DEBILIDADES

El negocio es online, que en la actualidad es e “Kawaii Store no cuenta con una planificacion

tendencia comprar de esta manera estratégica, es decir no cuenta con una mision,

Ahorro de recursos por no tener tienda fisica. vision, objetivos y estrategias.

Se puede vender a toda Bolivia e Muchos clientes necesitan ver el producto

. f il Al fisicamente antes de comprarlo.
El cliente puede comprar de forma facil eligiendo el P

método de pago que prefiere y recibiendo el e Las transacciones no son 100% seguras.

producto en su hogar e Mal manejo de las redes sociales.

Productos seleccionados para los clientes. e “Kawaii Store” no designa recursos a publicidad

Buena relacion con el cliente en redes sociales.

Buena relacién con los proveedores ¢ No cuenta con una base de datos completa.
Personalizacién al momento de empaquetar los

productos de los clientes.

83




OPORTUNIDADES

El comercio electronico cada vez esté teniendo mas
importancia.

Los productos “Kawaii” y “Vintage” que ofrece
“Kawaii Store” son novedosos en el Mercado
Tarijefo.

Tomar ventaja de la tecnologia.

AMENAZAS

Nuevos y actuales competidores.
Preferencia por otros métodos de compra.
Inestabilidad econdémica del pais.

Precios bajos de la competencia.

Fuente: elaboracion propia
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2.8. Conclusiones de la investigacion de mercados

e A la mayoria de los encuestados si les interesa y estan dispuestos a
adquirir papeleria con caracteristicas especiales.

e Segun los internautas las tendencias actuales para el pago de un
producto es el uso de un cddigo Qr y banca movil, dejando un poco atras los
depositos bancarios.

e Lastres redes sociales que son mas utilizadas entre los internautas son:
Facebook, Instagram y WhatsApp.

e Los internautas mencionaron varios negocios a nivel nacional como
departamental, los mas sobresalientes en el departamento de Tarija son Rainmoon
y Mar de ideas.

e Los encuestados prefieren papeleria de estilo vintage.

e Los encuestados si realizan compras online de papeleria, la cual
prefieren que sea entregada por medio de un delivery o por un punto de encuentro

con el vendedor.
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3. PROPUESTA DE UN PLAN DE MARKETING DIGITAL

3.1.Misiéon

Ofrecer productos y un servicio excepcional de manera online y de calidad, para los
clientes en suministros de papeleria seleccionada que fomente a la creatividad y la
imaginacién, al momento de realizar apuntes, decoracion y su sistema de organizacion

personal.

3.2.Vision

Ser un negocio lider a mediano plazo en cuestion de papeleria seleccionada en la
ciudad, ofertando productos novedosos a través de nuestras redes sociales, a todos nuestros
clientes y atenderlos con responsabilidad mediante la entrega a domicilio y completar los

servicios postventa para desarrollar una buena relacion con los clientes.

3.3. Objetivos

o Adquirir productos de papeleria seleccionada, novedosa, actual y de
moda continuamente para poder satisfacer las necesidades y deseos de nuestros
clientes y a futuros clientes.

o Localizar nuevos proveedores para conseguir productos a menores
costos para que los precios de los mismos sean mas accesibles para el cliente.

. Dar a conocer el negocio online “Kawaii Store” para conquistar el
mercado tarijefio, y proximamente poder ser reconocido en el &mbito regional y

nacional.
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o Emplear medios de promocion digitales y tradicionales para dar a
conocer los productos que se encuentran disponibles y también poder atraer a futuros

nuevos clientes.

3.4. Estrategias estratégicas:

. Diferenciacion del producto: el negocio “Kawaii Store” se
diferencia por ofrecer productos con disefios diferentes a los tradicionales ya
sean productos con tematica tierna o vintage. A la vez se distingue por su
servicio personalizado y por usar empaques de entrega amigable al medio
ambiente.

o Marketing de atraccion: la creacion de un blog el cual estara
dividido en 2 categorias las cuales seran, por producto (vintage y tierno), la
forma de su uso, por precio (desde el precio mas econémico hasta precios
maodicos 0 moderados).

o Marketing de contenido: crear videos mostrando las
diferentes formas de uso de cada producto, haciendo resaltar los aspectos mas

importantes de cada uno de ellos.
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3.5. Plan de accion

CUADRO 18
PLAN DE ACCION

Estrategia

Objetivo

Actividades

Plazo

Responsable

Diferenciacion

del producto

Dar
distinta percepcion
del
obtener

lugar a una

producto y
asi  una
ventaja respecto a la

competencia.

Ofrecer  productos
con disefios diferentes
ya sean con tematica

tierna o vintage.

Mediano

plazo

Gerente

general

Marketing de

atraccion

Atraer usuarios
desconocidos con el
fin de conseguir mas
visitas al sitio web
para luego
convertirlos en leads
y  también en

clientes.

Crear un blog el cual
estard dividido en 2
categorias las cuales
seran, por producto, la
forma de su uso y por

precio.

Mediano

plazo

Area de

marketing

Marketing de

contenido

Llevar a cabo
demostraciones
los

atiles  para

clientes potenciales.

Crear videos

mostrando las
diferentes formas de
usos de los productos

que ofrece el negocio.

Corto

plazo

Area de

marketing

Fuente: Elaboracion propia
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3.6. Marketing Mix
1. Producto

o Primeros en adquirir los productos para la ciudad de Tarija: El negocio
debe construir una estrecha relacion con los proveedores para lograr una ventaja
sobre los competidores.

o Nuevos proveedores: El negocio debe averiguar sobre la existencia de
otros posibles nuevos proveedores.

o Actualizar un nuevo disefio de empaque para la entrega de productos:
se debe implementar un nuevo disefio de empaque con el fin de mejorar la

presentacion y entrega de productos.

Acciones

v Para ser los primeros en adquirir los productos se debe tener una
estrecha relacién con los proveedores lo cual implica, construir una relacion
genuinay profunda con el proveedor formando una relacion de confianza para ser
los primeros en obtener informacion de nuevos productos que el proveedor tenga
disponible.

v Revisar constantemente las plataformas digitales como ser Facebook,
Instagram, google etc., para visualizar otras paginas de negocios que ofrezcan por
mayor los productos de papeleria que le es de interés al negocio “Kawaii Store”,
esto permite reducir costos de forma que ya no es necesario ir a buscar los

proveedores de manera personal a otros departamentos.
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v Disefiar un nuevo modelo de empaque para la entrega de productos,
conservando la idea principal el cual es un empaque que estd elaborado por un

material biodegradable.

FIGURA 26
MODELO DE NUEVO EMPAQUE
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2. Precio
o Estrategia de precios basada en el valor

La estrategia de precios basada en el valor se centra en la percepcion del

producto por parte de los potenciales clientes para hacer la fijacion de precios.

En este tipo de estrategia como su nombre lo indica los productos tendran
un precio adecuado a su valor ya que en la investigacion de mercados se demostré
que los internautas estan interesados en comprar los productos que ofrece el
negocio Kawaii Store por sus disefios Unicos, novedosos y de calidad.

- Formas de pago
v Banca movil

v" Transferencia bancaria
v' Codigo Qr

FIGURA 27
FORMA DE PAGO
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3. Distribucién
La cobertura seréd a nivel departamental, mediante la estrategia de B2C que se

refiere a “Business to Consumer”, (de la empresa al consumidor).

- Modalidad de distribucion

Las entregas de los productos seran realizadas mediante delivery.

- Politicas de entrega

Se implementara el servicio de entrega a domicilio con recargo.

4. Promocion
Las estrategias que se implementaran seran al 100% para atraer nuevos

clientes con el fin de dar a conocer los productos que ofrece el negocio Kawaii Store.

o Estrategia de comunicacion digital
Con el fin de captar clientes potenciales se propone la creacion de una

pagina web, la cual busca:

FIGURA 28
PAGINA WEB
W e e f @@ ¢ O

Kawaii Store

Kawaii Store

Eche un vistazo a nuestra pagina web y descubrira quiénes somos, qué hacemos y como
contactarnos.

Leer mas
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FIGURA 29

PAGINA WEB

Nuestra mision

Nuestra vision
Ofrecer productos y un servicio excepcional de manera online

y de calidad, para los clientes en suministros de papeleria

Ser un negocio lider a mediano plazo en cuestién de papeleria
seleccionada que fomente a la creatividad y la imaginacion, al

seleccionada en la ciudad, ofertando productos novedosos a
través de nuestras redes sociales, a todos nuestros clientes y
momento de realizar apuntes, decoracion y a su sistema de atenderlos con responsabilidad mediante la entrega a
organizacion personal.

domicilio y completar los servicios postventa para desarrollar

una buena relacion con los clientes.

Mostrar la variedad de productos que ofrece Kawaii Store.

FIGURA 30
PRODUCTOS DE KAWAII STORE
Inicio Tienda online @ f

©@ o & ©
Categorias

covanscon [imanen] | Kawall

Vintage
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e Desarrollo de un catalogo online dependiendo de los nuevos productos.

FIGURA 31
CATALOGO

b el - . P,

Kawaii Store

Pad mouse de
ositos ¥

40,00 $

incl. impuestos, més gastos de envio

Plazo de entrega De 1 a 3 Dias laborables

Pad mouse en forma de osito (Modelos
disponibles en las imagenes &)

CREADA CON

Red

FIGURA 32
CATALOGO

o Tinda nine S f @@ ¢ O

Kawaii Store
Tienda online | Vintage | Plumas vintage
Plumas vintage

115,00 $

incl. impuestos, més gastos de envio

Plazo de entrega De 1 a 3 Dias laborables

Hermosas plumas vintage, tres colores de
plumas diferentes

CREADA CON J|MDO|

94



e Crear una comunidad que atraiga aficionados a la creacion de bullet journal.

FIGURA 33
COMUNIDAD CON GUSTOS AFINES

B Lettering Bolivia ==
G Belén Paita - 1 feb. 2022 - @  Lettering Bolivia &=
6 Belén Paita - 1 feb. 2022 - @
, Kawaii Store * Sequir
1feb. 2022 - Q

Kawaii Store * Seguir
Corrector transparente patita de gato-! % 9ene. 2022 - Q

Perfecto para el regreso a clasese> Dispensador de WashiTapes#3 &

% IPrecio: 12 bs. c/u % IPrecio: 45 b
= 'Precio: S.

No te quedes sin el tuyo! 2%
No te quedes sin el tuyo %

#TodoSePuedeArreglarConUnTrocitoDeWas

hiTape #TodoSePuedeArreglarConUnTrocitoDeWas
: hiTape

G~ > §

: @ ;'z |

)

0 mﬁ&l

2

O
[fb Me gusta C) Comentar E Enviar

95



Ofrecer soporte o atencion a consultas que tengan los internautas.

FIGURA 34
ATENCION A CONSULTAS

Kawaii Store

Nombre

Direccion de email

Numero de teléfono

o \ +591

Mensaje
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e Lanzar comunicados de promociones y de nuevos productos.

FIGURA 35
COMUNICADOS
i .;\:\7_1 4 A7 . D
.- ] & 4 /. o

Kowaii Store

© QY W

&l ‘n Le’gusta a aleromero1815y 14 personas
mas

kawaiistore200 Las cosas salen mejor si son hechas

con amor. @&

Hoy Estamos muy felices de anunciar una

colaboracién entre @rainmoon.papeleria /& y Kawaii

Store? 4 5 con hojas para binder A6 hechas a

mano y con mucho amor, esperamos queden igual de

encantados como nosotros con estos hermosos

binder ya que podras hacer tu bullet journal i

dibujos y mucho mas con sus hojitas punteadas y

cuadriculadas®

Precio de hojas: 20 bs. Cada paquetito®

Binder A6: 40 bs. ¥

#TodoSePuedeArreglarConUnTrocitoDeWashiTape

o Estrategias de social media
Con el fin de aumentar los seguidores en las redes sociales de Kawaii

Store se planea llevar a cabo las siguientes acciones.
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- Promocién en Facebook

Los anuncios para conseguir un Me gusta en la pagina de Facebook es una
buena forma de poder llegar a las personas que podrian estar interesadas en los

productos que ofrece “Kawaii Store”, el cual debe ser pagado para que pueda ser

visualizado.

FIGURA 36
PAGINA ACTUAL DE FACEBOOK

Kawaii Store

171 Me gusta - 191 seguidores

ROBP@e0O00
Mensaje Me gusta

Acceso rapido para administradores

You can promote or boost a post while using your
main profile. To see more, switch to Kawaii Store.

=g Promocionar
Crea un anuncio con texto, fotos o videos >

para promocionar tu negocio

GB Promocionar publicacion >

98



Promocion en Instagram

La publicidad y el uso de reels en Instagram sirve también para hacer crecer
la cantidad de seguidores de la cuenta y, asi, impulsar la comunidad del negocio.
Esto puede reflejarse después en un aumento de ventas, mas interaccion con los
usuarios y/o en una mejor percepcion de la marca hacia los clientes y potenciales

consumidores.

FIGURA 37
PAGINA ACTUAL DE INSTAGRAM

& kawaiistore200 £y

83 177 91
— ’ Publicacio.. Seguidores  Seguidos
Kawaii Store

Papeleria online&=: | /-

Tarija-Bolivia==

Envios a toda Bolivia

Consultas por DM y WhatsApp... mas

Ver traduccion
chat.whatsapp.com/GmyOkFkWSRg6cdwhJ6YNOp

. ;‘ rocio_ramirez09, aleromero1815 y 9 personas mas
siguen esta cuenta

Siguiendo v Mensaje +2
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FIGURA 38
REELS PARA INSTAGRAM

05:00

05:00
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Promocion en Tik Tok

La funcion “Promocionar” es una herramienta de publicidad que se puede
utilizar en la aplicacion para conseguir que mas espectadores descubran los videos
de los productos que ofrece el negocio, para mejorar las posibilidades de conseguir

seguidores.
FIGURA 39

CUENTAACTUALDE TIKTOK

& Kawaii Store828

@kawaiistore32

18 26 73

Siguiendo Seguidores Me gusta

Mensaje ,9-= v

Papeleria online & [ E1[
2 TARIJA

Envios a toda Bolivia[il[]
Cel:78223090
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FIGURA 40
VIDEOSENTIK TOK

+ Afadir nombre v 04 f—

& | Q Buscar contenido relaci... | Buscar

@kawaiistore32 55

18 30 79

Editar perfil Afadir amigos &) ° 000y °

Papeleria online = Wl /A { | W
? TARI A==
Envios a toda Bolivia €
Cel:78223090

R

Kawaii Store828 - 2022-01-19

Hermoso set de WashiTapes
& (modelos disponibl...
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3.7. Tréfico hacia la web

Con el COVID-19 la poblacién de Tarija, se vio obligada a adaptarse con las
compras en linea, lo cual ocasiono que se habran oportunidades para la creacion de
nuevas tiendas online, priorizando el uso de las redes sociales para ser compras de
productos, por lo tanto, las estrategias de marketing digital se centran en las redes
sociales ya que gracias al alcance y visibilidad que proporcionan a las empresas y
negocios para que puedan dar a conocer su marca y construir relaciones de confianza
con los compradores. Tomando en cuenta lo mencionado el negocio Kawaii Store

centrara las estrategias de Marketing Digital en las redes sociales.

Gran parte de las actividades se van a centrar en las siguientes redes sociales:
Facebook, Instagram y Tik Tok que nos permitira llevar a los internautas hacia la pagina

web de Kawalii Store.

o Trafico Blog en la pagina web:
El propdsito es poder generar contenido de valor y atractivo, no solamente
en la pagina de Facebook, sino en la pagina web con tips, tutoriales presentes en

la plataforma.

El contenido también puede ser publicado en Facebook, Instagram y Tik
Tok con el enfoque de redirigir a los internautas hacia la pagina web, y puedan

navegar en las pestafias de productos y del blog.
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o Trafico en Facebook:
Los anuncios en Facebook hacen que el negocio dentro de esta red social
ayude a promocionar los productos y captar clientes potenciales para el negocio

Kawaii Store.

Los anuncios pagados en Facebook, pueden aparecer en el Feed de
noticias y en la columna de la derecha de la red social. Ademas, usando la
plataforma de anuncios de Facebook es posible publicar anuncios en Instagram y

Messenger.

Generar trafico en Facebook para obtener leads cualificados o conseguir

nuevos contactos es una forma de hacer conocer mas al negocio.

Para poder generar trafico en Facebook se propone lo siguiente:

- Optimizar correctamente el perfil de Facebook:

El negocio debe utilizar imagenes atractivas para su portada y foto de
perfil, no dejando espacios en blanco, de esta manera se proporcionara toda la
informacion sobre quién es y qué ofrece. También colocar el enlace de la pagina
web y compartir la informacién de contacto del negocio.

- Marketing de contenidos:

El marketing de contenidos funciona para poder atraer trafico a una
pagina de Facebook. Se debe crear contenidos relevantes y distribuirlos a través
de los distintos canales sociales y medios digitales. Con el marketing de
contenidos se puede lograr hacer crecer la red de leads. Se tiene que tener

presente que se debe crear contenidos valiosos que generen valor no solo
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centrandose en los productos, sino en ofrecer algun beneficio para los internautas
que lo lleguen a visualizar y de esta forma poder resolver un problema, ensefiar

algo nuevo, o aclarar dudas.

- Participar en grupos de Facebook:
Una forma de obtener visibilidad es compartir contenido en grupos de
Facebook afines a lo que ofrece el negocio.
Para esto se debe pertenecer a grupos publicos o privados que sea del
interés del negocio y que estén alineados con sus tematicas. Una vez alli, se podra
hacer relevante compartiendo contenido de valor y lograr que nuevas personas se

animen a visitar la pagina de Facebook del negocio.

- Publicar en el momento adecuado:
Se debe publicar Fuera de las horas pico que son entre las 9 am a 7pm
para poder tener menos competencia y, por ende, los contenidos tendran

mayor posibilidad de destacar.

o Trafico en Instagram
Esta estrategia se basa en la metodologia de un embudo de conversion en

Instagram especificamente:

- Atraemos trafico organico mediante el uso de hashtags

#TodoSePuedeArreglarConUnTrocitoDeWashiTape.
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- Se puede obtener la informacidn de contacto con una oferta de entrada
0 Lead Magnet (contenido que ofrece al potencial lead de una web a cambio de que
nos deje su informacion de contacto y pase a engrosar nuestra base de datos) en el
enlace unico de la biografia.

- Se debe dar un seguimiento mediante una secuencia de correos

alineados con el tema de la oferta de entrada.

Para poder generar este trafico se debe tomar en cuenta los siguientes pasos:

o El primer paso en esta estrategia es definir el objetivo principal de la
pagina en Instagram, de esta manera se sabra qué tipo de contenido se debera crear.

o El siguiente paso es definir y crear una (o varias) ofertas de entrada o
imanes de prospectos para colocar ese enlace en la biografia.

o El paso numero tres es identificar los hashtags que se usara en las
publicaciones que captaran la atencion de tu audiencia.

o El cuarto paso de es publicar continuamente utilizando los hashtags
que se seleccione en el paso anterior

o Una vez hecho lo anterior se generara un trafico organico donde este

se convertird en prospectos posteriormente en clientes para el producto o servicio.

106



o Traficoen Tik Tok

Para poder lograr un trafico en Tik Tok se tomara en cuenta los siguiente:

- Agregar un link a la biografia: Esta es una de las mejores formas de
dirigir trafico al sitio web. De esta manera, cuando se cree algun contenido, los
usuarios tendran la oportunidad de entrar al perfil y, a su vez, entrar en la pagina
del negocio Kawaii Store.

- Conectar las redes sociales: Esta es una forma para que los usuarios
puedan visualizar las redes sociales del negocio porque estara vinculado Instagram
y Facebook.

- Crea contenido de forma estratégica: El contenido de los videos
debe despertar en los usuarios el deseo de indagar mas sobre lo que ofrece el
negocio. De esta manera, podran toparse con el sitio web.

- Hablar de los beneficios de los productos en los videos: grabar
tutoriales, mezclando el estilo de Tik Tok con el del negocio, para lograr despertar

la necesidad de adquirir lo que se quiere ofrecer.
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3.8. Planificacién

Para la realizacion de las estrategias de marketing digital primeramente se debe
establecer un orden en donde se pueda ver la manera en cOmo se ejecutan y ver si se esta
logrando lo deseado, que seria captar nuevos clientes.

Formato del cronograma de publicaciones:

- El cronograma se llevara acabo de forma mensual, para un mejor
control.

- Se planificara el cronograma una semana antes de que comience el mes,
y asi sera sucesivamente cada mes.

- El cronograma seré la guia para las estrategias de marketing digital, en
especial las de redes sociales.

CUADRO 19
CRONOGRAMA DE PUBLICACIONES MENSUAL FACEBOOK

PLANIFICACION MENSUAL DE FACEBOOK Mayo 2023

LUNES1 | MARTES2 | MIERCOLES3 JUEVES 4 VIERNES 5 SABADO 6 DOMINGO 7

LUNES 8 MARTES 9 MIERCOLES 10 JUEVES 11 | VIERNES 12 SABADO 13 | DOMINGO 14

LUNES15 | MARTES 16 MIERCOLES 17 JUEVES 18 | VIERNES 19 SABADO 20 | DOMINGO 21

LUNES 22 | MARTES 23 MIERCOLES 24 JUEVES 25 | VIERNES 26 SABADO 27 | DOMINGO 28

LUNES 29 | MARTES 30 MIEROLES 31

Fuente: elaboracion propia
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En Facebook se haran los anuncios jueves, viernes, sabado y domingo

de 3 a 4 veces por dia.

CUADRO 20
CRONOGRAMA DE PUBLICACIONES MENSUAL INSTAGRAM

PLANIFICACION MENSUAL DE FACEBOOK Mayo 2023
LUNES1 | MARTES2 | MIERCOLES3 JUEVES4 | VIERNES5 | SABADO6 | DOMINGO7
LUNES8 | MARTES9 | MIERCOLES10 | JUEVES11 | VIERNES12 | SABADO 13 | DOMINGO 14
LUNES15 | MARTES16 | MIERCOLES17 | JUEVES18 | VIERNES19 | SABADO20 | DOMINGO 21
LUNES22 | MARTES23 | MIERCOLES24 | JUEVES25 | VIERNES26 | SABADO27 | DOMINGO 28
LUNES29 | MARTES30 | MIEROLES31

Fuente: elaboracion propia

segunda y cuarta semana del mes.
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CUADRO 21
CRONOGRAMA DE PUBLICACIONES MENSUAL TIK TOK

PLANIFICACION MENSUAL DE FACEBOOK Mayo 2023
LUNES1 | MARTES2 | MIERCOLES3 JUEVES4 | VIERNES5 | SABADO6 | DOMINGO7
LUNES8 | MARTES9 | MIERCOLES10 | JUEVES11 | VIERNES12 | SABADO 13 | DOMINGO 14
LUNES15 | MARTES16 | MIERCOLES17 | JUEVES18 | VIERNES19 | SABADO20 | DOMINGO 21
LUNES?22 | MARTES23 | MIERCOLES24 | JUEVES25 | VIERNES26 | SABADO27 | DOMINGO 28
LUNES29 | MARTES30 | MIEROLES31

Fuente: elaboracion propia

- En Tik Tok se realizaran y publicaran videos dos veces a la semana en

todo el mes.

- Los videos que se subiran se centraran en poder mostrar los productos

que se tiene en stock.

- También para poder hacer conocer la forma de uso o caracteristicas de

cada producto.
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3.8.1. Estimacion de recursos

Presupuesto ANUAL : comprende la inversion detallada por afio.

CUADRO 22

PRESUPUESTO MENSUAL Y ANUAL

Canal

Opcidn

Precio por dia

Costo
Mensual

Costo
Annual

Facebook

Administrar y
realizar
seguimiento
de todos los
anuncios.

Bs 7

Bs 217

Bs 2.604

Instagram

Publicaciones
para servir a
los usuarios
en Instagram

Bs 1,04

Bs 32,36

Bs 388,32

TikTok

Conseguir
espectadores

Internet

Pago por
servicio de
internet

Bs 30

Bs 360

TOTAL

Bs 3.352,32

Fuente: Elaboracion propia
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3.8.2. Retorno de la inversién ROI

El ROI es una métrica que se utiliza para saber si con las acciones o inversiones

realizadas se generaran ganancia o perdidas.

PRECIOS DE PRODUCTOS

PRECIOS PRODUCCION DE
UNITARIOS C° UNITARIOS EQUIL.

100 65 100

115 90 50

140 80 30

Para el calculo del ROI se tomo en consideracion los tres productos mas demandados.

INGRESOS

6550

EGRESOS
(INVERSION)

3.352,32

Formula para el calcular el ROI

RETORNO DE INVERSION =

GANANCIAS — INVERSION

RETORNO DE INVERSION =

El ROI es 0,95, se demuestra que las campafias publicitarias en Facebook y

Instagram que se pretenden realizar tiene un retorno econémico positivo para el negocio. El

INVERSION

6.550 — 3.352,32

3.352,32

RETORNO DE INVERSION = 0.95

dinero que se invertird en la campafia generara beneficios.
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4. Conclusiones

e Con la pandemia del Covid-19 en afio 2020 y 2021, las ventas de forma
online se incrementaron, ocasionando que varios negocios que se aperturaron fueron
netamente virtuales.

e Las redes sociales que Kawaii Store que tiene son utilizadas de manera
incorrecta, pues no se las usa de manera que se pueda sacar el maximo provecho de las
mismas.

e Con larealizacion de la investigacion de mercados se demostro que si hay un
interés en adquirir los productos de papeleria seleccionada.

e Lo que diferencia al negocio online Kawaii Store de otros negocios similares
es que trae productos con disefios inusuales y unicos.

e EIl mundo de las ventas online es muy competitivo en donde siempre se debe
estar a la vanguardia tanto como productos, servicios y tecnologia.

e El negocio online Kawalii Store es novedoso en la ciudad de Tarija por los

productos que ofrece al publico y la atencién individualizada que realiza a los clientes.
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4.1.Recomendaciones

o Se recomienda el uso correcto de redes sociales y las formas
publicitarias que estas ofrecen, ademas de crear contenido didactico y tendencias de
cada red social.

o Actualizar la base de datos del negocio online Kawaii Store lo méas
antes posible, para que toda la informacion tanto como de los clientes y productos este
organizada y crezca la productividad del negocio.

o Con el uso de una pagina online se podra recolectar informacion lo que
sera de mucha ayuda para el negocio online Kawaii Store.

o Invertir parte del presupuesto a publicidad en redes sociales para dar a
conocer los productos que ofrece el negocio online Kawaii Store y a su vez por
supuesto atraer nuevos clientes.

o Elaborar estudios de mercado cada 3 0 6 meses para la implementacion
de nuevas estrategias de venta.

o Es recomendable que el negocio Kawaii Store ponga en marcha el
plan de marketing digital, ya que al realizar el calculo del ROI ( Retorno de la inversion)
se puede observar que nos dio un ROI de 0,95, por lo tanto si traera beneficios al

negoc
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