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Resumen

El presente trabajo fue realizado como requisito de Opcion de Grado (PADE 2) con el
proposito de desarrollar una vision estratégica en la fase analisis de competencia, analisis del
macroentorno, publico objetivo, estrategias digitales, objetivos de la marca y medicién de

resultados conceptos expuestos por el docente de marketing en operaciones y estrategias digitales.

Existen diversas variables que para la marca son importantes, tales como el analisis digital
de los principales competidores, la cual es determinante en diferentes aspectos como los expuestos
en el desarrollo del analisis digital de la competencia, adicionalmente se expone el proceso para

desarrollar una expansion en las estrategias de mercadeo de Bio-Intense.

Palabras clave: acondicionador, marketing digital, estrategia, marca, marketing, analisis digital.
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Abstract

The present work was carried out as a requirement of Degree Option (PADE 2) with the
purpose of developing a strategic vision in the phase of competition analysis, analysis of the
macroenvironment, target audience, digital strategies, brand objectives and measurement of results

concepts exposed by the professor of marketing in operations and digital strategies.

There are several variables that are important for the brand, such as the digital analysis of
the main competitors, which is decisive in different aspects such as those exposed in the
development of the digital analysis of the competition, additionally the process to develop an

expansion in the marketing strategies of Bio-Intense is exposed.

Keywords: conditioner, digital marketing, strategy, brand, marketing.
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1. Introduccion

Para lanzar con éxito un producto novedoso en la industria de belleza, es necesario seguir
un proceso de desarrollo estratégico en diversos aspectos, como identificar los atributos, beneficios
y valores que este ofrece al mercado. Ademas, es fundamental crear una descripcion de la marca,
donde el modelo de negocio desempefia un papel crucial en el andlisis de como se puede ofrecer
el producto a los clientes. Es asi como nace, Bio-intense, un producto nuevo que entra al mercado
del cuidado capilar y que, desde el principio, se concibe con la idea de desafiar los estandares

tradicionales de la industria de la belleza.

En términos de competencia directa, Bio-Intense se enfrenta a marcas como L'Oreal,
Milagros y Naprolab, las cuales ofrecen productos similares en su portafolio. Por lo tanto, es
crucial considerar las debilidades y amenazas que estos competidores representan para la marca

Bio-Intense.

Al vender un producto, resulta fundamental realizar un exhaustivo andlisis de los clientes
potenciales. Esto permite identificar sus preferencias y aprovecharlas al maximo para promocionar
de manera efectiva un bio-repolarizador como el que ofrece esta marca. En este sentido, el analisis
del Buyer persona y la segmentacion del mercado son elementos esenciales. Por ultimo, una
planificacion exitosa implica contar con una estrategia solida en diversas plataformas digitales,
como Instagram, Facebook, TikTok, el sitio web y el Email marketing. Estos canales desempefian

un papel crucial en el mercado de Bio-Intense.
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2. Objetivos
2.1 Objetivo General
Posicionar la marca Bio-intense como la marca lider en Colombia en la oferta de productos
con principios activos y componentes 100% certificados como naturales, para fortalecer la fibra
capilar y darle un brillo natural, ademas de limpiar y proteger el cuero cabelludo contra la
exposicion diaria a la polucion y al uso de quimicos, aportando asi confianza y seguridad en un

producto que controla la caspa, brinda suavidad y crecimiento.

2.2 Objetivos Especificos

Los siguientes objetivos son proyecciones esperadas para los primeros afnos de la empresa,
se debe considerar que es una nueva empresa ingresando al mercado, por lo que estas metas se
establecen en funcion de los estudios de mercado realizados y el nivel de competencia de productos

similares al que ofreceremos

Adquirir entre un 10% y 15% de participacion del mercado objetivo en la industria del

cuidado y bienestar de Bogota por medio de canales digitales y fisicos para enero de 2025.

Conseguir entre el 5% y 10% de las distribuidoras de productos capilares en Bogota

por medio de plataformas digitales de E-commerce para diciembre de 2023.

Reducir entre un 7% y 9% la contaminacion causada por empaques de plastico de
productos capilares por medio de la venta de productos 100% reciclables en Bogota para diciembre

de 2024.

Alcanzar entre el 60% y 70% de la participacion de las ventas totales de Bio-intense

por medio de canales digitales para julio de 2024
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3. Presentacion del producto Bio-Intense

La Marca “Bio-Intense” ofrece un producto que trata todo tipo de cabellos, especialmente
los mas maltratados por quimicos, el sol y el calor proporcionado por aparatos como planchas y
secadores. Es un producto que cuenta con ingredientes naturales como pulpa de coco, aceite de
argan, keratina, vitamina E y provitamina B5. Bio-intense se puede usar de 3 maneras: como

acondicionador, como tratamiento y como bio-repolarizador.

Tlustracion 1

Producto Bio-Intense

|

Fuente: Elaboracién Propia

3.1 Atributos, beneficios y valores
Queremos entender qué busca el cliente potencial al combinar atributos, beneficios y

valores, para crear el perfil del usuario de manera adecuada. La empresa debe decidir como
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atendera a sus clientes, como se diferenciara y se posicionara en el mercado al ofrecer una
propuesta de valor que prometa beneficios y valores distintivos para satisfacer las necesidades de

los consumidores.

3.1.1 Valores del usuario
En este caso determinaremos cuales son los valores sicologicos o emocionales que

nuestro producto le puede aportar al cliente.

- Autenticidad

- Responsabilidad con el medio ambiente.

- Repolariza y evita que el cabello se vea maltratado

- Impacto positivo en la apariencia personal

- Sentimiento de bienestar

- Sensacion de salud

- Confianza

3.1.2 Beneficios buscados

Practicidad y rapidez de uso

- Producto minimalista

- Reparacion de la fibra capilar
- Fortalecimiento del cabello

- Prevencion de caspa

- Suavidad y brillo

Ingredientes 100% naturales

3.1.3 Atributos

- Pantenol
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- Pulpa de coco

- Aceite de argan

- Keratina

- Vitamina E

- Provitamina B5

- Libre de sulfatos

- Tamafio ideal

- Forma cilindrica de facil agarre

- Textura cremosa y suave

3.2 Presentacion de la Marca

Ilustracion 2

Colores de la Marca

Colores Tipografia
TAN Pearl

ABCDEFGHIRLMNOPORS TUVIWXYZ

abcdershijklmno )(;l "SIUVWXYZ
12345675019

#1B1B1B #FFFFFF
Garet

ABCDEFGHIJKLMNOPQRSTUVWXYZ
abedefghijklmnopgrstuvwxyz

#CD9B9A 0123456789!?i#

Fuente: Elaboracion Propia

Los colores para manejar son el negro, el blanco y el rosado, con los respectivos codigos
que se presentan en el cuadro anterior. El negro se ha seleccionado para transmitir sofisticacion y
elegancia, buscando que el producto sea percibido como premium. El blanco se ha elegido para

transmitir simplicidad y pureza de sus ingredientes. El rosa palido se ha escogido para transmitir
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una sensacion de feminidad, delicadeza y confort. Se utilizaran principalmente los colores negro
y blanco en el logo, mientras que el rosado se utilizard como color complementario en los
brochures y otras presentaciones para mantener una coherencia visual. Ademas, se proponen las
tipografias "Tan Pearl" para el logo y "Garet" como secundaria para el material grafico de
publicidad y comunicaciones. Estas tipografias se eligieron por su legibilidad simple en el caso de
"Garet" y por las formas onduladas que evocan el movimiento del cabello en el caso de "Tan

Pearl".

Ilustracion 3

Formas y Logotipo de la marca

Formas LLogotipo

Jio~Intense io~Iniense

Repolarizador

Bio~Inlense

Fuente: Elaboracion Propia

4. Modelo de Negocio

Ilustracion 4

Model Canvas



‘ Socios Clave

» Proveedores

¢ Quimicos

» Centros comerciales

e Influencersy
bloggers

« Distribuidoras de
productos capilares

» Estilistas
profesionales

G

» Costos Variables.

@é Estructura de Costos

Actividades Clave

* Investigacion y Desarrollo

» Creacion de Contenido

» Creacion de Experiencia

» Gestion Club Capilar -
Social Media

» Servicio al Cliente

Bl Rrecursos Clave

s Laboratorios

* Plataformas Digitales
 Publicidad Digital

» Marketing

» Costos de Logistica y Produccion.
e Administracion, Ventas y Mercadeo.

e Costos Fijos.

e Costos de Hosting y Software.

Fuente: Elaboracion Propia

e Propuesta de Valor

Ofrecer un producto con
ingredientes naturales para
el cuidado de la salud
capilar, del medioambiente
y de la estética personal,
protegiendo no solo el
cabello sino también el
cuero cabelludo, ademas de
minimizar reacciones
adversas para aportar
confianza y seguridad en un
producto que demuestra los
resultados en muy pocas
aplicaciones.

¢ CRM - HubSpot

« Club Capilar

* Asesorfas y Consultorias
en el cuidado capilar

« Chatbots

» Eventos y Webinars/Lives

g Canales

¢ E-Commerce

» Whatsapp for Business

« Redes Sociales

« Locales Fisicos

« Distribuidoras de
productos capilares

jer Fuentesdeingresos

« VVentas Directas
» Pagos contra-entrega

Pasarelas de Pagos

e Ingresos Publicitarios

e Ventas indirectas

5. Analisis del Modelo
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l. Customer Relationship a Customer Segments

* Mujeres de 18 a 65 afios,
de estratos 3 al 5 de las
ciudades de Bogota,
Medellin, Cali y
Barranquilla.

Poblacién general con un
poder adquisitivo medio,
ingresos de entre
$1.000.000 COP a
$6.000.000 COP, sin
distincion de género ni
profesion.

El modelo de la marca Bio-Intense se centra en el mercado de la belleza y el cuidado del

cabello con su producto Biorepolarizador. En cuanto a los socios clave, se identifican algunos que

desempefian un papel fundamental en el éxito del negocio:

Proveedores: Bio intense depende de proveedores de materias primas y suministros para la

produccién del Biorepolarizador. Estos proveedores pueden impactar la calidad, el costo y la

disponibilidad de los insumos, lo que a su vez afecta la capacidad de la marca para fabricar y

comercializar el producto de manera rentable.

Los quimicos: Los especialistas en quimica son esenciales en la formulacion del Biorepolarizador.

Bio intense necesita colaborar con estos expertos para la investigacion y desarrollo del producto.

Estos socios clave pueden influir en la eficacia, seguridad y capacidad del producto para destacarse

de la competencia.



21

Por otro lado, existen actividades clave que son fundamentales para generar valor para los clientes.

A continuacion, se analizaran algunas de estas actividades indispensables.

La investigacion y Desarrollo: Estas actividades son clave para Bio intense, ya que le permiten
desarrollar y mejorar sus productos, lo cual es fundamental para diferenciarse de la competencia.
Es importante invertir en investigacion y desarrollo para mejorar el Biorepolarizador y garantizar

su alta calidad y efectividad.

La creacion de experiencia: es una actividad clave para mejorar la percepcion de la marca. En el
caso de Bio Intense, es fundamental garantizar una experiencia positiva desde el momento de
adquirir el producto hasta su uso, ya que esto aumenta la probabilidad de que los clientes regresen
y elijan nuevamente la marca en el futuro. Esto implica ofrecer un empaquetado atractivo y una

aplicacion facil del producto, entre otras caracteristicas relevantes.

En cuanto a la gestion de la relacion con el cliente, Bio intense utiliza diversas estrategias,

incluyendo:

CRM - HubSpot: Bio Intense utiliza HubSpot como plataforma de CRM para gestionar y
organizar la informacion de sus clientes. Esta herramienta permite hacer un seguimiento de las
interacciones con los clientes, enviar correos electronicos personalizados y segmentar su base de

clientes para ofrecer promociones especificas.

Asesorias y consultorias en el cuidado capilar: Para establecer una relacion mas cercana con
sus clientes, Bio intense ofrece asesorias y consultorias en el cuidado capilar, Asi nuestros clientes
pueden programar sesiones para discutir sus necesidades y recibir recomendaciones

personalizadas.



22

6. Macroentorno y Situacion de la Industria

El mercado de belleza, cuidado personal y cosméticos abarca productos como shampoo,
acondicionadores, tintes y jabones para el cuidado facial y corporal. Los sectores comerciales,
especialmente en el &mbito del shampoo, estdn experimentando un crecimiento significativo al
ofrecer productos personalizados que se adaptan a las necesidades individuales de los
consumidores, como el Tratamiento - Bio Repolarizador. Esta tendencia surge debido a la creciente
demanda de soluciones especificas para problemas capilares, tipo de cabello y preferencias
personales. Al proporcionar un enfoque personalizado, las marcas pueden mejorar la experiencia
del cliente, fomentar la fidelidad y mantener una ventaja competitiva en un mercado cada vez mas

consciente y exigente.

Ilustracion 5

Belleza y cuidado personal
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Fuente: Euromonitor, (2021)
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Segun datos de Euromonitor, en Colombia, las ventas de cuidado personal alcanzaron los
2,53 millones de dodlares para el afio 2021, mostrando una tendencia de adopcion de tendencias
occidentales. Los hombres estin aumentando su participacion en el consumo de cosméticos,
mientras que las mujeres amplian su demanda hacia productos mas innovadores. El tratamiento
Biorepolarizador juega un papel clave en este crecimiento de la industria, trascendiendo los

productos convencionales de cuidado personal.

Ilustracion 6

Belleza y cuidado personal en Colombia.

Beauty and Personal Care
Colombia

Quick Stats and Links

Sclociod geography’s oCtusl Iank vi ofhor QOOTr aphuers
E H Market Size 534
S5 2021 USD manen ¥
n

i
" .
e | Per Copila 4924
SR N, VS0

1

PF™ Forecast Growth o/
B i : 4.9%

20212026 CALD

24
1

Top 3 Companies

Rotsd Valuo RSP, & beozkdown

NatwalCo no
Colgate-Palmotive Co 101
Corporacion Bolcorp 89
Othors 88

Fuente: Euromonitor
Analisis desde Euromonitor: se evidencia que la industria de cosméticos y cuidado personal

en Colombia experimenta un crecimiento significativo. Las graficas suministradas muestran

porcentajes destacados en el sector de cuidado personal, y este nimero continua en aumento debido
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a la apertura de empresas comercializadoras a compafiias internacionales en el mercado
colombiano. Esto se debe a que el mercado colombiano resulta muy atractivo para este tipo de

industrias.

7. Competencia
Es crucial considerar la competencia en cualquier empresa, ya que en el mercado objetivo
existen varias compaifiias que ofrecen productos o servicios similares. Al analizar los competidores

de Bio-intense, se identifican tres principales: L'Oreal, Milagros y Naprolab.

L'Oreal es unareconocida empresa global en la venta de cosméticos y productos de belleza.
Ofrece un repolarizador para el cabello similar al de Bio-intense. Milagros, con 8 afios de
experiencia en el cuidado del cabello, también cuenta con un Bio-repolarizador similar. Por otro
lado, Naprolab, una empresa mas pequefa, ofrece productos cosméticos de alta calidad,

incluyendo un kit para el cuidado del cabello similar al de Bio-intense.

7.1 Analisis digital de L'Oreal

7.1.1 Analisis del trafico del sitio web

Segun los datos del sitio web de L'Oreal, recibieron un total de 18,143 visitas entre
noviembre de 2022 y enero de 2023. De estas visitas, 5,802 fueron inicas en un mes, y el promedio

de tiempo de permanencia en el sitio fue de 9 minutos.

Ilustracion 7

Trafico del Sitio Web
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Traffic & Engagement

Total visits
Nov 2022 - Jan 2023 Worldwide

18,143

79% from last month

Fuente: Similarweb

Ilustracion 8

Engagement Overview

Engagement overview
Nov 2022 - Jan 2023 Worldwide All Traffic

Montbhly visits 9]07'] Deduplicated audience Pages / Visit '] 3 i 69

Monthly Unique Visitors 5,802 Visit Duration 00:09:25 Bounce Rate 0.28%

Fuente: Similarweb

En la imagen se puede observar que el 96% de las visitas al sitio web son organicas, lo que
indica que el sitio tiene un buen posicionamiento en los resultados de busqueda de Google.
Ademas, mas del 3% de las visitas llegan directamente al sitio de L'Oreal, lo que sugiere que hay
un alto porcentaje de usuarios que buscan la pagina sin necesidad de hacer clic en anuncios

pagados.

Ilustracion 9

Channels Overview
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Channels overview
Nov 2022 - Jan 2023 Worldwide All traffic

150%

100% 96.17%

50%

3.04% N/A 0.18% 0.62% N/A 0.00%

Direct Email Referrals Social Organic search Paid search Display ads

Fuente: Similarweb

El 100% de las busquedas orgénicas en el sitio web de L'Oreal se realizan mediante
palabras clave, lo que significa que las personas llegan a la pagina sin recurrir a publicidad pagada.
Estas palabras clave no estan directamente relacionadas con la marca, sino que estan disenadas
para resaltar los productos que ofrece. Debido a la reputacion global de la compaiiia, se busca

principalmente destacar los productos en lugar de promover la marca en si misma.

Dentro de las busquedas orgéanicas, se identifican varias palabras clave, pero los
consumidores utilizan principalmente dos: "polvo de textura para cabello" y "polvo para cabello".
Esto indica que los productos relacionados con el cuidado del cabello son los mas buscados y

adquiridos en la pagina de L'Oreal.

Ilustracion 10

Busqueda Organica

Branded VS. Non-Branded Top Organic Search Terms
Nov 2022 - Jan 2023 Worldwide Desktop Nov 2022 - Jan 2023 Worldwide Desktop
polvo de textura para cabe... 50.09% — v 100%
polveo para cabello 50.09% e—— v 100%
® Branded 0%
iluminador cabello rubio 0%

Non-Branded  100%
tintura sin amoniaco en bo... 0%

blonde bestie 0%
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Fuente: Similarweb

7.1.2 Analisis de optimizacion de pagina
Después de hacer analisis SEO que tiene como objetivo conocer la usabilidad y
optimizacion de la pagina, Seigoo califica a esta pagina en 65% de variables positivas respectos a

las caracteristicas mencionadas.

Ilustracion 11

Puntuacion SEO

Puntuacion SEQ

Dominio : lorealpro
Fecha del informe :

Fuente: Seigo (2023)

Estos son los aspectos negativos que hacen disminuir la calificacion de la pagina:

e Cuenta con un titulo demasiado largo
e No utiliza adecuadamente los encabezados
e Imdagenes sin titulos definidos

e No cuenta con una pagina personalizada de “Error 404”
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Por otro lado, hay varios aspectos positivos los cuales se deben resaltar:

e Cuenta con una descripcion de la pagina

e (Cuenta con optimizacion para ver la pagina en un teléfono movil

e No cuenta con errores al abrir la pagina en un celular

e Lapagina tiene un tiempo de carga muy corto que no molesta a los visitantes

e (Cuenta con su logo en la visual de la pagina en el buscador

7.1.3 Presencia en Redes Sociales

L'Oreal tiene presencia en redes sociales como Facebook e Instagram, donde se publica
regularmente contenido para mantener al publico actualizado sobre las noticias de la marca. En
Facebook, la marca tiene un perfil orientado hacia profesionales, centrandose en brindar contenido
educativo sobre el uso y aplicacion adecuada de sus productos. En Instagram, se comparte

contenido educativo que funciona como una academia para varios paises de Latinoamérica.

Ilustracion 12

Instagram L Oreal Educacion Col
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lorealpro_educacion_col m Enviar mensaje 48 eee

154 publicaciones 7247 seguidores 216 sequidos

Academia L'Oréal LATAM

I én

Bienvenidos a La Academia Colombia, Perd, Paraguay, Bolivia, Ecuador y Centro América.
Pioneros en el mundo profesional.

linktr.ee/AcademialOrealCol

French Metal
Balayage, Detox.
Steampod French Glossi... French Balaya... #MetalDetox #INOA

Bl PUBLICACIONES ) REELS [E ETIQUETADAS

COLOMBIA

Fuente: L’Oreal Colombia

Ilustracion 13

L ’Oreal Profesional Colombia
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! LOREAL

\ PARIS

L'Oréal Professionnel Colombia

Videos Fotos Informacién Mas »

|/photos/a.867193513426024/2316804008465770/

Fuente: L’Oreal Colombia

7.2 Analisis Digital de Grupo Milagros
7.2.1Analisis de trafico en el sitio Web

El sitio web de Milagros recibe una alta cantidad de visitas, alcanzando las 75,289 durante
el periodo de noviembre de 2002 a enero de 2023. En un mes, aproximadamente 14,682 visitantes
ingresan a la pagina sin interactuar, mientras que el resto permanece en ella durante casi 2 minutos,

tiempo suficiente para explorar los productos ofrecidos.

Ilustracion 14

Trafico del Sitio Web



Total visits

Nov 20

75,289

Fuente: Similarweb

Ilustracion 15

Engagement Overview

Engagement overview
Nov 2022 - Jan 2023 A

Monthly visits 25,096

Monthly Unique Visitors 14,682

Fuente: Similarweb

Seglin los datos de Channels Overview, el 64.3% de las visitas al sitio web provienen de

Deduplicated audience

Visit Duration

00:01:59

Pages / Visit

Bounce Rate

3.73

65.87%
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busquedas orgénicas, lo que indica que la pagina esta bien posicionada en los resultados de

busqueda de Google. Ademas, el 28.23% de las visitas son directas, lo que indica que la marca es

relevante y conocida en su sector objetivo. Por otro lado, el 3.6% y el 3.7% de las llegadas al sitio

web son a través de referencias y redes sociales, lo que sugiere que la marca ha sido promovida

mediante recomendaciones y en plataformas de redes sociales.

Ilustracion 16

Channels Overview



32

Channels overview

Nov 2022 - Jan 2023 Worldwide All traffic

Fuente: Similarweb

En cuanto a las busquedas orgénicas, el 37.79% se realizan utilizando la palabra
"milagros", que puede dar lugar a busquedas accidentales debido a los multiples contextos
asociados con esa palabra. Sin embargo, las siguientes palabras clave en las bisquedas estan
relacionadas con la marca y sus productos, respaldando la informacion anteriormente mencionada.

Ilustracion 17

Busqueda Organica

Branded VS. Non-Branded Top Organic Search Terms

Worldwide Desktop = P Nov2022 Ja Worldwide

® Branded o

k
—
23.64% memm
-
Non-Branded  100%
-
]

Fuente: Similarweb

7.2.2 Optimizacion del contenido
Después de realizar el andlisis SEO El contenido de la pagina parece estar bien

estructurada, ya que incluye palabras clave relevantes y esta organizado de manera logica. Sin
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embargo, algunas paginas podrian tener mas contenido para proporcionar mas informacion a los

usuarios y mejorar el ranking de la pagina en los motores de busqueda.

Ilustracion 18

Puntuacion Seigo Milagros

Puntuacién SEO

Dominio ; hitps/grupomilagro:
Fecha del informe : 18 Feb 2023,

Fuente: Seigo

Velocidad de carga: La velocidad de carga de la pagina es bastante rapida, lo que es un
aspecto importante para mejorar el ranking en los motores de busqueda y proporcionar una buena

experiencia de usuario.

Etiquetas de titulo y descripciones meta: Se observa la falta de meta descripcion, lo que
es importante para indicar a los motores de busqueda sobre el contenido de la pagina y mejorar su

visibilidad en los resultados de busqueda.

Ilustracion 19

Vista previa

o  Vista previa Google

Milagros Enterprise Group S.4A.5 — Venta de productos al por mayor y de...
hitps://grupomilagros.com
Debido que su web no posse Metadescription, Google lo creara por si mismo.



Fuente: Seigoo

Ilustracion 20

Ventana grafica
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Meta viewport g Good! This page has a typical viewport meta tag value compatible with most of mobile

browsers.

width=device-width, initial-scale=1

Fuente: Similarweb

Estructura de enlaces internos: La estructura de enlaces internos parece estar bien

organizada, con enlaces relevantes que conducen a paginas relacionadas y mejorando la

navegacion del usuario.

Tlustracion 2121

Puntos Positivos SEO
Robots.txt v
XML Sitemaps v
Language v

Fuente: SEOquake

7.2.3 Presencia en redes sociales

Good, it looks like your website has a robots.txt file.

https://grupomilagros.com/robots. txt

Good! Your website contains an XML sitemap.

https://grupomilagros.com/sitemap.xml

Great! You have specified your websites language.

es

La pagina tiene presencia en varias redes sociales, lo que puede ser beneficioso para

mejorar la visibilidad de la marca y atraer mas trafico a la pagina.
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Aparte sus dos redes sociales mas grandes son Facebook e Instagram con comunidades de
mas de 60mil seguidores y 80mil seguidores respectivamente, ambas redes sociales estan
disefiadas con el proposito de crear comunidad enfocada en el cuidado del cabello y a su vez,

acercar e incentivar a esta comunidad a ser consumidores de la marca.

Tlustracion 2222
Instagram de Milagros

2228 publicaciones 84,6 mil seguidores 23 sequidos

Cuidado Capilar

¥ Distribuidores autorizados Milagros

B Cr iento y Reparacion Capilar

i» Domicilios Contraentrega jGratis!
www.cuidadocapilar.co

£ 3123353175

linktr.ee/milagros_bogota

arte.sanosanducheria, cami_sotop, mapi_leon_y 5

® @

Ritual herbal Matizantes Kit viajero #

Fuente Instagram

Tlustracion 2323
Facebook de Milagros
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Milagros Enterprise Group

64 mil Me gusta + 69 mil seguidores

Informacion Tienda Menciones

Detalles

ANTICAIDA Y CRECIMIENTO #1

Somos un equipo experto que desarrolla formulas capilares
con los mejo

Pagina - Salud/belleza
6046050724

{ milagrosgerencia@hotmail.com

¥r Calificacion - 4,4 (385 opiniones) o

Fuente: Fabebook

WhatsApp © Mensaje 1 Me gusta

Opiniones Reels Mas »

Publicaciones 5. Filtros

Milagros Enterprise Group
oril a las 4-Q

iPOR FAVOR! Has estas 5 cosas para que tu cabello esté bonito &

Si quieres tener resultados sofnados, estds en el lugar correcto. Somos famosos por
los resultados &

Palabras clave: La pagina parece estar bien optimizada para algunas palabras clave

A% , i , i i inclusié ]
relevantes, como "Grupo Milagros" y "Shampoo", pero podria mejorar en la inclusion de mas

palabras clave relevantes para mejorar su posicionamiento en los motores de busqueda.

Ilustracion 2424

Palabras claves

: Kit Viajero

: TRATAMIENTO MATIZANTE BEIGE
: AGUA MICELAR PURIFICADORA
:KIT RIZOS LARGOS Y SANDS

: KIT REHABILITACION

: Shampoo Milagro Herbal

: PERFUME CAPILAR BALI

: PERFUME CAPILAR IRRESISTIBLE
: PERFUME CAPILAR SUBLIME

: PERFUME CAPILAR MAJESTUOSA
: Kit Viajero

: TRATAMIENTO MATIZANTE BEIGE
T AGUA MICELAR PURIFICADORA
:KIT RIZOS LARGOS Y SANDS

: KIT REHABILITACION

: Shampoo Milagro Herbal

: PERFUME CAPILAR BALI

: PERFUME CAPILAR IRRESISTIBLE
: PERFUME CAPILAR SUBLIME

: PERFUME CAPILAR MAJESTUOSA
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Fuente: SEOquake

La pagina https:/grupomilagros.com/ todavia tiene oportunidades de mejora,

especialmente en la inclusion de mas contenido relevante y palabras clave para mejorar su

posicionamiento en los motores de busqueda.

7.3 Analisis digital de Naprolab

7.3.1 Analisis del trafico del sitio web Naprolab

Naprolab en su pagina web recibe menos de 5 mil visitas lo cual es un niimero muy bajo si
lo comparamos con sus competidores anteriormente descritos. Estas cifras pueden arrojar la
aparente conclusion de que SimilarWeb no cuenta con la informacion suficiente para arrojar un

analisis pertinente dado que el flujo de la pagina es menor a cinco mil visitas.

Ilustracion 2525

Engagement Overview

Engagement overview
Nov 2022 - Jan 2023 Worldwide All Traffic

Monthly visits < 5,000 Deduplicated audience Pages / Visit 1.00

Monthly Unique Visitors < 5,000 Visit Duration N/A Bounce Rate 100%

Fuente: Similarweb

El1 100% de las busquedas en su pagina son pagas por lo que hace ver que no tienen ningun
tipo de reconocimiento dentro de la industria pues no es una marca conocida. Al analizar esta
informacion, se interpreta que la compafia estd haciendo una inversion frecuente en gastos de
publicidad que con el tiempo no son convenientes ya que este tipo de politicas no son sostenibles

con el paso de los meses.


https://grupomilagros.com/

Ilustracion 2626

Channels overview

Channels overview

Nov 2022 - Jan 2023 Worldwide Alltraffic
150%
100%
50%
N/A N/A N/A
0%
Direct Email Referrals

Fuente: Similarweb

N/A

Social

100.00%

N/A N/A

Organic search Paid search Display ads
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En contraste, como se menciond anteriormente, al tener una estrategia de busqueda

completamente basada en anuncios pagados, las palabras clave relacionadas con la marca no son

utilizadas. Esto puede ser una desventaja ya que no se estan generando reconocimiento y

visibilidad para la marca. En cambio, seria mas recomendable para una empresa poco conocida

utilizar palabras clave relacionadas con los productos que venden. De esta manera, las personas

podrian encontrar la marca Naprolab al buscar los productos especificos que estan buscando y que

la marca ofrece.

Ilustracion 2727
Busqueda Organica

Organic Search

Branded VS. Non-Branded

Nov 2022 - Jan 2023 Worldwide Deskiop

@ Branded 0%

Non-Branded ~ 100%

Fuente: Similarweb

Organic search makes up <1% of website traffic

Top Organic Search Terms
Nov 2022 - Jan 2023 Worldwide Desktop
tratante natural 0%

laprolab 0%

prilab cosmetica natural 0%
aminoacides para cabello ... 0%

repolarizador 0%
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7.3.2 Presencia en redes sociales

Las unicas redes sociales que maneja Naproplab son Facebook e Instagram las cuales usan
exclusivamente de catalogo interactivo de sus productos, es decir, para resaltar las cualidades de

estos unicamente. No obstante, amabas redes sociales albergan un alto nimero de seguidores.

Tlustracion 2828
Instagram de Naprolab
1128 publicaciones 19,5 mil seguidores 916 seguidos

Naprolab
Bell

Adquiere nuestros productos aqui &
www.naprolab.com

MNos gusta Experiencias Compras

& PUBLICACIONES ) REELS ETIGUETADAS

saludables para
cuidar tu cuerpo

Fuente: Instagram

Hlustracion29 29
Facebook de Naprolab
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I

Naprolab

13 mil Me gusta * 15 mil seguidores WhatsApp | © Mensaje 1 Megusta

Informacion Tienda Menciones Opiniones Reels Mas «

Detalles Destacados

Fabricamos productos de cosmética capilar natural, con
principios activos naturales disefiados para ap

Tratamiento Control Caida
Pagina - Salud/belleza ﬁ{ 3UL30XIL

Carrera 1D1 # 45B-29, Santiago de Cali, Colombia
. Shampoo Profesional Aloe Vera

(2) 4491386

comercial@naprolab.com Tratamiento Hidratante
1 idroMix Gold
31 708

Tienda

Fuente: Facebook

7.3.3 Analisis de optimizacion de pagina

Naprolab tiene varios aspectos por resaltar de su pagina web, uno de ellos es tener un link
corto haciendo que sea facil de recordar a la hora de que alguien quisiese buscar su pagina,
conservan un buen titulo que resalta el nombre de la compafiia y una buena descripcion de sus

productos y tratamientos.

Ilustracion 30
URL

URL v 16 characters — optimal.

naprolab.com/co/

Fuente: Seoquake

Ilustracion 31

Titulo
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Title ve 59 characters — optimal.

Naprolab | Productos y tratamientos capilares profesionales

Fuente: Seoquake

Conservan una buena descripcion de lo que pueden ver en su pagina, sin embargo, pudiese

ser un poco mas corta.

Ilustracion 32

Meta Descripcion

Meta description L | 140 characters — average. Most optimal 160 - 300 characters.

Encuentra tratamientos capilares, shampoo, acondicionadores y productos
profesionales para todo tipo de cabello en Naprolab. Conoce mas aqui

Fuente: Seoquake

8. Analisis DOFA

Primero analizaremos el DOFA de Biointense. En cuanto a las fortalezas, destacan sus atributos
naturales, lo que lo hace inico en el mercado, asi como su amplia gama de canales de distribucion,
lo cual facilita llegar al segmento de mercado objetivo. Ademas, Biointense se beneficia de su

practicidad, ya que su tiempo de accidn es corto, optimizando asi el tiempo del consumidor.

En cuanto a las debilidades, a pesar del alto potencial de crecimiento del sector, la
competencia es extensa y la marca es relativamente nueva, lo que podria generar una percepcion
menos atractiva para los consumidores. Ademas, los productos naturales de Biointense tienden a

tener costos de los insumos son mas altos en comparacion con la competencia, lo que se refleja en
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un precio ligeramente superior al promedio del mercado. Sin embargo, existe una oportunidad de
venta en el enfoque medioambiental, ya que los consumidores estan valorando cada vez mas los

beneficios ecologicos por encima de los costos financieros.

En cuanto a las amenazas potenciales, la tendencia sostenible del mercado puede ser tanto
una oportunidad como una amenaza. Si esta tendencia cambia, el valor agregado de los productos

de Biointense se veria diluido, lo que afectaria la demanda de manera proporcional.

En resumen, Biointense cuenta con fortalezas como sus atributos naturales, amplia
distribucién y practicidad. Sin embargo, debe superar las debilidades de ser una marca nueva y
tener costos mas altos. Ademas, debe estar atenta a las posibles fluctuaciones en la tendencia

sostenible del mercado, que podria afectar su demanda.

8.1 Fortalezas
¢ Biointense ofrece productos 100% naturales, sin quimicos toxicos, lo cual es una ventaja
en un mercado orientado hacia alternativas mas saludables.
e [a marca tiene una sélida presencia en linea a través de su sitio web y redes sociales, 1o
que facilita llegar a nuevos clientes.
e Los productos son faciles de usar y aplicar, con resultados en menos de 15 minutos.

e Biointense cuenta con una comunidad de fanaticos y un club de seguidores.

8.2 Debilidades
e Siendo una marca relativamente nueva, puede tener menor reconocimiento en

comparacion con marcas establecidas.
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e Al ser un producto de nicho, los precios relativamente altos pueden limitar el acceso a un
publico mas amplio, aunque también pueden ser percibidos como una ventaja debido a la

exclusividad y calidad del producto.

8.3 Oportunidades

e Existe un creciente interés en productos naturales y ecologicos, lo cual puede aumentar la
demanda del biorepolarizador.

e Los consumidores valoran cada vez mas la transparencia y la ética de las empresas, lo cual
beneficia a Biointense al promover su compromiso con la sostenibilidad y calidad de
productos.

e El mercado de productos de belleza y cuidado personal esta en constante crecimiento, lo

que brinda espacio para nuevas marcas y competidores.

8.4 Amenazas
e Lacompetencia en la industria es alta, con grandes marcas establecidas y nuevos
competidores ingresando constantemente.
e Las tendencias y preferencias de los consumidores pueden cambiar rapidamente, lo que
afecta la demanda de los productos.
e Lasrestricciones y regulaciones en la industria de productos de belleza y cuidado personal
pueden volverse mas estrictas, lo que impacta la capacidad de produccion y venta de la

compaiia.

9. ANALISIS DEL PUBLICO OBJETIVO

9.1 Publico Objetivo

El producto va dirigido a adultos con ingresos de nivel medio cuyo objetivo de vida esté
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alineado con la sostenibilidad, moda y cuidado personal que la sociedad exige hoy en dia. Asi

mismo, la marca “Bio-Intense” busca alcanzar el mayor rango socio econdmico posible pues el

target principal estd enfocado a los estratos 3,4 y 5 dejando los extremos por fuera del espectro

de mercado.

Ilustracion 3333

Estratos sociales en las principales ciudades

ASI SE REPARTEN LOS
ESTRATOS EN COLOMBIA

N* de lados de manzana Bvato®

©2.770 y

696

-
Total

© 3.460 43323

L 100%:
© 12656

9%

Fuente: La Republica

9.2 Perfil Demografico

Género & Edad: Mujeres entre los 18 y 55 afios

 MEDELLIN
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. .
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Ingresos promedio mes: $1.000.000 — $7.000.000.

Es importante analizar otros nichos dentro del mercado, como aquellos compuestos por
personas que trabajan en peluquerias y establecimientos de belleza, asi como personas de otros
géneros. Ademas, es relevante comprender la motivacion de compra, la cual estd influenciada por
el cuidado personal. Motivos que pueden incluir preocupacion por la salud y la apariencia del
cabello, el deseo de mantenerlo en buenas condiciones o reparar dafios y, la biisqueda de soluciones

que brinden resultados efectivos.

Para ello, se ha realizado una subdivision del ptblico objetivo general. Por ejemplo, se ha
identificado un segmento de personas entre 18 y 25 aflos que se encuentran en la etapa inicial de
busqueda del cuidado personal, pero que suelen utilizar planchas y aparatos que dafan la fibra

capilar.

En el segmento de 25 a 35 afios, se encuentran estilistas y mujeres que han sometido su
cabello no solo a productos que generan calor, sino también a productos quimicos que causan un

dafio aun mayor en la fibra capilar.

Por ultimo, se ha identificado un nicho de personas entre 35 y 55 afios, quienes presentan
dafios visibles en la fibra capilar debido a su edad. Estas personas estarian buscando soluciones

para una reparacion profunda.

10. Analisis del resultado

Utilizamos el embudo de mercado, un diagrama que muestra el proceso de conversion de
clientes potenciales a clientes reales a través de distintas etapas de filtracion. Segin los datos

extraidos de la plataforma del DANE, la siguiente imagen a continuacion ilustra como el embudo
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se reduce desde el tamafo total del mercado hasta los clientes que se espera que compren el

producto bio-intense.

Ilustracion 3534

Diagrama - poblacion demografica del mercado

G

Fuente: Elaboracion Propia

11. Lienzo de Propuesta de Valor y Mapa de Empatia

Ilustracion 3635
Perfil de Cliente
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Lienzo de Perfil de Cliente

1 ]
Se me cae mucho el cabello. iTodo me da alergia! Todo me da caspa!

{Que
4 Se me engrasa el pelo y no me gusta
iNada me funciona para recuperar pl ENSA & SIENTE? Bafias ko todos fos diic.

el grosor de mi cabello y lo que
me funciona es muy caro!

Se siente triste porque por una decoloracién le  Me gusta estar bien presentada,
sensibilizaron el cabello haciendo que se le quiebre y tenga
friz facilmente.

Videos y story-times en TikTok.

Le preocupa usar productos con muchos quimicos que

puedan atentar su salud Ve novelas, canales nacionales y

series en Netflix, Amazon Prime.

Qué
ESCUCHA?

En reuniones sociales, recomendacionde noticias
como Blue Radio.

{Qué
VE? Posts y videos de influencers.

¢QHistorias, posts y reels de Instagram.
Musica en Spotify, Apple Music y Deezer. Videos en Facebook.
Podcasts y audiolibros. Tutoriales en YouTube.

Las recomendacicnes de los peluqueros.

iQué
DICE & HACE?

Va mucho a centros comerciales.

habla mucho con sus amigas sobre temas de belleza.

sale a eventos sociales, fiestas, cumpleafios, grados, conciertos, ferias de emprendimiento.
reuniones y compromisos laborales.

Recomendaciones de influencers.

P
PERDIDAS GANANCIAS

Dejar muchos pelos en la casa de mi novio. @ Cuidarse.

Quedarme calva. Usar productos naturales
Que otras mujeres sean mas bonitas. Ser reconocido

No tengo dinero para comprar todos mis productos de belleza. Verse siempre joven

Perder el estilo y que hablen mal a las espaldas

Fuente: Elaboracion Propia

Entender al publico objetivo es crucial para las empresas, ya que permite ofrecer un mayor
valor agregado a los productos y tener un mejor control sobre lo que se ofrece una herramienta util
en este sentido es el lienzo de propuesta de valor, que ayuda a comprender las necesidades,
frustraciones y trabajo de los clientes, asi como lo que la empresa ofrece en términos de productos,

generadores de satisfaccion y solucionadores de problemas.

En el caso del biorepolarizador, sus propiedades naturales y organicas le permiten ingresar
facilmente al mercado, especialmente en el ambito de los productos de belleza capilar. Ademas, al
alinearse con la cultura de la sostenibilidad, puede generar tendencias de manera innovadora a

través de las redes sociales.
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12. Segmento del mercado

Trabajo del cliente

Proteger su cabello: Uno de los principales aspectos que el cliente tiene en cuenta es

cuidar su cabello para tener la mejor salud capilar que se pueda.

Medio Ambiente: Este problema se ha vuelto cada vez mas importante en los ultimos
afnos. Uno de los factores que contribuyen a ello es el consumo excesivo de productos desechables,
por eso, muchas personas estan preocupadas por reducir su consumo y optar por productos que

sean amigables con el medio ambiente.

Estar a la moda: Estar en tendencia y a la moda para nuestros clientes es fundamental, es

por eso por lo que utilizar productos nuevos en el mercado es uno de sus principales motivadores.

Frustraciones

Piel irritada: El cabello es sometido a varios procesos de peluqueria que hacen irritar el

cuero cabelludo y las personas sufren con este problema cada dia.

Daiios por quimicos: Parte de los tratamientos para el cabello en el mercado cuentan con
grandes cantidades de quimicos que dafian el cabello e irritan la piel, por ende, se pueden presentar

problemas en el cabello que con el tiempo son dificiles de reparar.

Alegrias

Lucir el cabello: Los clientes quieren tener un cabello que puedan lucir frente a sus

familiares, amigos y en la sociedad.
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Poco tiempo implementado: A veces los clientes cuentan con un tiempo limitado por
diferentes circunstancias para cuidar su cabello, asi que necesitan de productos faciles de usar que

generen alegria al ser aplicados.

Propuesta de valor

Producto y servicios

Bio-Intensé: Producto que trata todo tipo de cabellos, especialmente los mas maltratados
por quimicos adicionalmente pude ser usado de tres maneras: como acondicionador, tratamiento y

bio-repolarizador.

Aliviadores de frustracion

Producto 99% natural: Es un producto con contenido natural con ingredientes como

pulpa de coco y aceite de argan.

Uso doméstico: El producto no necesita de un conocimiento profesional para ser aplicado

y puede hacerlo desde la comodidad del hogar.

Creadores de alergia

Ofrece Salud y Belleza: es un producto que da salud al cabello y al cuero cabelludo dando

una belleza para lucir a los demas.

Efecto en 15 minutos: Se puede contar con poco tiempo libre para aplicar Bio-intense ya

que en 15 minutos hace su efecto para embellecer el cabello.

Producto 3 en 1: Bio-Intense tiene la capacidad de actuar como acondicionador,

tratamiento y bio-repolarizador.
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El siguiente lienzo ayuda a crear una promesa de valor solida para los clientes. Cabe
destacar que los ingredientes naturales que necesitan para tener un cabello saludable, asi como la
capacidad de cuidar su salud capilar, algo indispensable para ellos. Ademas, se ofrece la ventaja
de minimizar las reacciones adversas que pueden surgir al usar productos quimicos y someterse a

tratamientos de peluqueria.

Ilustracion 3736

Lienzo Propuesta de Valor

Lienzo propueslta
ot de Valor

Propuesta de Valor Segmento del Mercado

Creadores de alegrias Alegrias

* Cabellc para lucir
alos demas

* gastar poco
tiempo en
cuidado capilar

ﬂ i Aliviadores de G ; Frustraciones =

frustraciones

* Es un producto que da
salud y belleza

» Efectoen 15 min

¢ producto 3 en

Producto
Trabajos
del cliente

Bio-Intense

| 3

* Proteger el
cabello

* Medio
ambiente

s Estarala

moda

* Pielirritada

e Danar el cabello con
uimicos

* Producto 99% natural 4

* Uso domestico

Fuente: Elaboracion Propia

Con base en estos aspectos importantes para los clientes y en lo que Bio-intense ofrece en
su producto, se ha construido la siguiente propuesta de valor: "Ofrecemos un producto con
ingredientes naturales que cuida la salud capilar, el medio ambiente y la estética personal. Nuestro

enfoque protege no solo el cabello, sino también el cuero cabelludo, al tiempo que minimiza las



51

reacciones adversas. Confia en un producto que muestra resultados en pocas aplicaciones y brinda

confianza y seguridad."

13. Analisis de los Buyer Persona

Se han identificado los publicos objetivo y se han definido tres buyer persona principales

de diferentes edades, cada uno con problemas especificos que se consideran relevantes para las

futuras campafias de marketing.

El primer buyer persona es Valeria, una administradora de empresas de 24 afios que trabaja

como gerente de recursos humanos. A pesar de su carrera, también estd interesada en crear

contenido de calidad para sus seguidores en Instagram. Sus caracteristicas se basan en

investigaciones realizadas sobre el segundo nicho de mercado previamente definido en la

descripcion del publico objetivo.

Ilustracion37 38

Buyer Persona

Metas Retos a los que se enfrenta
« Avanzar en su carrera profesional o Lasdeudas

* Mantener una vida saludable .
Equilibrar su trabajo y su vida personal
+ Cuidar su piel y su cabello

# Conexi6n Social « Cuidar su salud mental

Encontrar productos naturales de buena
* Mantenerse joven en lo posible * calidad y que cumplan con sus
expectativas

» Aprender sobre el cuidado personal

Valores / ;Qué es importante para esta persona?

Marfa es una persona que se preocupa por su salud y su bienestar, por lo que es importante para ella estar
informada sobre los mejores métodos para cuidarse y encontrar productos naturales que sean amigables
con el medio ambiente.

Historia:

Valeria naci6 en Bogota, en una familia con 3 hermanas, A pesar de los retos financieros que enfrenté su
familia, ella siempre se destacé en la escuela y siempre tuvo un gran interés en el mundo empresarial y de los
negocios. Después de dela en Administracién de Empresas, Marfa trabajé en varias
empresas en el drea de recursos humanos y operaciones, pero siempre supo que queria hacer algo por su
cuenta para ayudar a los demds. Asi que decidié emprender en el mundo de redes sociales como proveedora
Bogoté, Colombia Soltera de contenido de calidad relacionado a lo que ha hecho y a los productos del cuidado personal. Marfa se
siente muy orgullosa de lo que ha logrado y espera seguir expandiendo su negocio en el futuro.

Gerente de

Psicologfa

Recursos Humanos

Tech and Apps
* Apps de salud
* Newsletter sobre el medioambiente
= Newsletters sobre tips para el cuidado personal

= iPhone de ultima generacién

Canales Sociales Favoritos
Tik Tok

Instagram

Facebook

Pinterest

Marcas Favoritas

The Body Shop

Burt's Bees
Kiehl's

Loto del Sur

Zadava
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Fuente: Elaboracion Propia

El segundo buyer persona que identificamos es Juan Federico que tiene 35 afos y
es un disefiador de modas que ejerce su carrera como estilista profesional en un salén de belleza
en el cual aplica sus conocimientos adquiridos tanto en su universidad como en los diferentes
cursos que se encuentra realizando. Entre sus metas estdn el hecho de montar su propio salon de
belleza para poder hacer las recomendaciones adecuadas y con total autonomia para sus clientes.
Se definié de esta manera basado en las caracteristicas que consideramos pertinentes para el nicho
de mercado explicado anteriormente en la descripcion del publico objetivo, personas entre los 25

y 35 afos.

Ilustracion 3938
Buyer Persona 2

YO ' Metas Retos a los que se enfrenta Tech and Apps
P

, Ser reconocido como experto en su ., Manterse al dia con las dltimas « Chatbots
campo tendencias de belleza en el mundo
» Tener su propio salén de belleza . . « Canva
) ) . Barreras de estereotipos en una
Continuar su educacién y adquirir industria dominada por mujeres -
* nuevas técnicas de corte y peinado de estreotipos * Hair Journal
cabello

Establecer su propia marca de
» distribuidora de productos para el * Las deudas * StyleSeat
cuidado capilar
" Colaberar con otros estilistas para hacer + Criticas Tv’s curvos de Gltima
crecer sunombre generacion
Ganar mas seguidores en su instagram
«» endénde habla de tutoriales del cuidado

capilar

Valores / ;Qué es importante para esta persona? Canales Sociales Favoritos

La honestidad, la creatividad y la innovacién. Tik Tok
Instagram
Facebook
YouTube

Federico Lorenzo Linkedin
36 Masculino Historia: Marcas Favoritas
La belleza y el cuidado personal fue de los primeros intereses de Juan. Crecié en una familia de padres L'Oréal Professionnel

divorviados, con 2 hermanas mayores que se arreglaban mucho y cuando Juan en su adolescencia una
tia le dijo que la ayudara en un salén de belleza, él se fascin por todo lo que pudo ver, alli aprendid
técnicas de corte de cabelloy peinado y decidi6 seguir esa carrera después de graduarse cémo
disefiador de modas en la Arturo Tejada. Comenzé a trabajar en un salén local y ha estado refinando su

Estilista y Disefiador
de Modas

Psicologia

Schwarzkapf Professional
Orange

Medellin, Colombia Soltero técnica y habilidades desde entonces. Juan ha hecho cursos de marketing y su pasién es poder entender P ety
cOmo una persona puede sacar su mayor potencial por medio del cuidado personal: vestimenta, cabelloy
accesorios. Revlon Professional

Fuente: Elaboracion Propia
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14. Plan Estratégico de Marketing Digital
14.1. Objetivos de la marca
14.1.1 Objetivo general

Generar reconocimiento de la marca Bio-intense y de su producto estrella en el mercado

colombiano a través del marketing digital

14.1.2 Objetivos especificos
Incrementar la presencia de la marca Bio-intense en un 50% en el segundo semestre de
2023, con respecto al periodo anterior de lanzamiento de la marca, a través de la generacion de

contenido estratégico y definicion de campanas pagas dptimas en redes sociales.

Aumentar las conversiones en el sitio web en un 30%, con respecto al periodo anterior de
lanzamiento de la marca, para el segundo semestre de 2023 a través de propuestas creativas en los

diferentes canales digitales que estén acordes con la audiencia.

14.1.2 Definicion de la estrategia

Para alcanzar un lanzamiento exitoso e impactante de la marca y su producto estrella, se
van a utilizar diferentes acciones y tacticas que apoyaran esta gestion. Esta estrategia estara
dirigida a personas que se preocupen por el cuidado personal y estén interesadas en su salud
capilar. Personas que son activas en redes sociales y que manejan por lo menos un correo

electronico.

Es por esto que se utilizaran diferentes canales digitales como Facebook, Instagram,
TikTok, sitio web e email marketing. Cada canal sera utilizado de manera estratégica para atraer
al publico correspondiente. Con Facebook e Instagram se espera llegar a los publicos de entre 25

y 55 afios, puesto que son canales que manejan en su mayoria este tipo de audiencias (Kemp,
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2022), para esto se determinaran contenidos en los diferentes formatos que maneja cada
plataforma, con el fin de generar visibilidad, reconocimiento e incrementar de forma directa e
indirecta las ventas del producto. Adicionalmente, en estas plataformas, a parte del
posicionamiento organico que se espera, se van a manejar campafas digitales en el administrador

de anuncios de META.

En cuanto a la plataforma de TikTok, se espera llegar al publico mas joven de entre 18 y 24
afos, puesto que este canal es reconocido por manejar ese tipo de audiencia (Kemp, 2022). Como
esta plataforma se destaca por estar enfocada en videos y entretenimiento, el objetivo sera crear
diferentes tutoriales de uso, exposiciones del producto y todo lo relacionado mas a entretener y

educar mas que a vender directamente el producto.

Sin embargo, es importante resaltar que no se espera que especificamente este tipo
personas, con estas edades, lleguen puntualmente de cada plataforma, segin se planted
anteriormente. Las redes sociales cambian de manera constante y para poder evidenciar los tipos
especificos de audiencia por red social, es necesario primero la obtencion de los datos
demograficos y métricas de la audiencia para obtener unos estimados que respondan a cuales

personas siguen a Bio-intense e interactian con la marca.

Por otro lado, con el sitio web, el objetivo es poder compactar toda la informacion de la
marca Bio-intense y de su producto estrella, el biorepolarizador. La idea del sitio web es poder
atender dudas al respecto, recibir pedidos y recolectar informacion de clientes potenciales para
finalmente, usar el canal de email y poder enviar a los usuarios clave, informacion dentro de
newsletters y promociones exclusivas que apoyaran en la parte final del funnel de ventas

relacionado a la retencion de clientes y nurturing.
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15. Estrategias por cada subcategoria
15.1 Redes Sociales

15.1.1 Instagram

Instagram es una de las principales redes en la actualidad, esta nos permite conocer
a nuestros clientes debido al contenido tales como fotos y videos que hacen visibles las
preferencias y gustos de los clientes, es por lo que la marca Bio-intense en su perfil de
Instagram tendra como imagen el logo de la compaiiia, asi como manejar los colores de la
marca tales como el rosado, negro y blanco. Ademas, se publicara contenido de iméagenes,
reels, carruseles y post la cual atraera al publico para conocer mas de la marca y poder

contar con un aumento de visitas en la pagina.

Este es el mockup de como se espera el manejo grafico de este contenido en la
cuenta de Instagram, también en esta cuenta se van a tener los datos de contacto de la

empresa por si el usuario requiere mas informacion:

Ilustracion 4039

Mockup Instagram
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2:549

< Search

Bio-Intense
Producto Capilar

Cuida tu cabello de forma natural

Fuente: Elaboracion propia

15.1.2 Facebook

Al utilizar anuncios publicitarios en Facebook (red social ampliamente utilizada
por nuestra competencia) podemos atraer nuevos usuarios y darles la oportunidad de
unirse a nuestra comunidad. Con estos anuncios, daremos a conocer nuestros
productos, precios y métodos de compra, generando confianza en los usuarios.
Destacaremos nuestro convenio con salones de belleza, ofreciendo un descuento del
5% en futuras compras a quienes utilicen nuestro producto en estos lugares.
Enfocaremos nuestros esfuerzos en la conversion, buscando que los clientes tomen

accion de inmediato, lo que aumentard su compromiso y la probabilidad de que elijan
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bio intense. También proporcionaremos contenido util en Facebook sobre el uso y
cuidado del repolarizador. Compartiremos consejos sobre su duracion, frecuencia de
uso, limpieza adecuada y precauciones necesarias. Esto nos ayudara a atraer y convertir

a mas clientes, creando un sentido de urgencia que motive su fidelidad.

Tlustracion 4140
Mockup Facebook

2:649

< Search

£ (1. Bio-intense

BIO-INTENSE

Producto/Servicio

www.biointense.com

7 978 people like this

Home Posts Photos Videos Reviewg

®

Un producto hecho con 100% ingredientes naturales no solo

para el cuidado de la salud capilar sino del medioambiente, que

ademas protege el cabello y el cuero cabelludo, con el fin de

minimizar reacciones adversas como la caspa. [Siéntete

confiada y segura usando un producto que te muestra
en muy pocas aplicaci

Fuente: Elaboracion propia
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15.1.3 META: Instagram y Facebook
A parte del posicionamiento organico que se espera conseguir por medio de las
anteriores redes sociales nombradas, se van a realizar campafas digitales en la

plataforma de publicidad META y el contenido a utilizar es el video que se encuentra

en el siguiente link “Video para Ad Bio-intense”

En esta plataforma se tendran dos objetivos principales, uno de reconocimiento de
marca y el otro de generacion de trafico al sitio web, que se desarrollaran de la siguiente

manera:

Campaiia de reconocimiento de marca: el objetivo principal de esta campaia es
presentar a la audiencia el producto que se ofrece y sus caracteristicas diferenciadoras,
sin buscar necesariamente una conversion inmediata o venta directa sino alcanzar al
mayor publico posible. Para esta campafia se hara la segmentacion del publico objetivo,

mensajes creativos junto con el formato de anuncio de video.

La audiencia serd definida con las caracteristicas generales de los 3 tipos de buyer
persona definidos anteriormente en este documento y con las principales ciudades clave
para la marca que se definieron en el diagrama de poblacion demografica del mercado.
Con esta definicién se espera tener un estimado de tamafio de audiencia de entre
7.200.000 y 8.500.00 mil personas, de las cuales, entre 24.000 a 69.000 personas
estarian viendo el video diariamente, y mensualmente un promedio de 1.755.000 de

vistas.

Ilustracion 4241


https://www.canva.com/design/DAFj281hDeo/B6XxHonQnpCc8ayfIyPe7g/watch?utm_content=DAFj281hDeo&utm_campaign=designshare&utm_medium=link&utm_source=publishsharelink
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Audiencia
Audience Audience definition
Define who you want to see your ads. Learn more Your audience is defined.
O
Create new audience Use saved audience = Specific Broad
Bio-intense audiencia Estimated audience size: 7,200,000 - 8,500,000 @

. ;J Estimates may vary significantly over time based on
Location: your targeting selections and available data.
Colombia: Medellin (+25 mi) Antioquia; Barranquilla (+25 mi) Atlantico; Santiago de Cali (+25 mi)

Valle del Cauca; Bogotd (+25 mi) Distrito Especial
Estimated daily results
Age:
18-55 Reach @
24K - 69K
People who match:

Interests: Hair conditioner, Hair care, Hair products or Hair Tutorials, Behaviors: Health & Beauty page
admins, Field of study: Hair & Beauty, Job title: Beauty Advisor The accuracy of estimates is based on factors like past
campaign data, the budget entered, market data,
targeting criteria and ad placements. Numbers are provided
Edit to give you an idea of performance for your budget, but are
only estimates and don't guarantee results.

Fuente: Meta

Campaiia de trafico: La idea con este tipo de campafia es llevar al usuario a que
convierta en el sitio web y adicionalmente, llevar trafico al sitio web de Bio-intense

para aumentar la interaccion.

Teniendo en cuenta la anterior audiencia definida y su tamafio estimado, se espera
que con esta campafia se alcancen entre 6.700 y 19.000 personas diariamente, de las
cuales, entre 302 y 874 darian clic al anuncio, lo que deja un trafico promedio diario al
sitio web de 452 usuarios y mensual de 13.560 visitas, esto sin contar la conversion
esperada que aun no se podria definir porque seria de las primeras campafias de la

marca. Esta informacion se puede evidenciar en el siguiente cuadro:

Ilustracion 4342

Resultados Estimados
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Estimated daily results

Reach @
6.7K - 19K

Link clicks ©@
302 -874

The accuracy of estimates is based on factors like past
campaign data, the budget you entered, market data,
targeting criteria and ad placements. Numbers are provided
to give you an idea of performance for your budget, but are
only estimates and don't guarantee results.

Fuente: Meta

15.1.4 TikTok

TikTok es una de las principales redes sociales en la juventud, esta nos permite
lograr un alcance viral en la comunidad dado el algoritmo que la red social posee. A
diferencia de otras redes sociales, en TikTok el feed es mostrado segun preferencias de
los usuarios, es decir, si al usuario le interesan los productos para el cabello, es muy
probable que encuentre contenido del Biorepolarizador. Por eso mismo Bio-intense en
su perfil de TikTok creard contenido interactivo con su comunidad (retos y formas de
aplicar sus productos) usando los colores de la marca tales como el rosado, negro y
blanco para generar recordacion. Ademas, este contenido de videos atraera al publico
para conocer mas de la marca y poder contar con un aumento de reproducciones de los

videos.
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Este es el mockup que muestra el manejo grafico del contenido en la cuenta de
TikTok. También, en esta cuenta, se van a tener los datos de contacto del Instagram de

la empresa por si el usuario requiere mas informacion:

Ilustracion 4443
Mockup Tiktok

Bio_intense

‘ @bio-intense

33 379K 1976K
Followe Likes

o

SOMOS FAMOSOS POR LOS RESULTADOS

& https:/ilinkt.ee/Biointense

Fuente: Elaboracion propia
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15.1.5 Sitio Web

El sitio web es un canal digital importante para las compaiiias ya que ofrece varios
beneficios, tales como dar informacion a los clientes, hacer comunidad, promover ventas,
para tener interaccion con los clientes, etc. Desde el punto de vista de la marca Bio-intense,
se tiene como objetivo atraer publico y, por eso, la importancia de presentar un sitio web
para que los clientes potenciales puedan encontrar informacion relevante de la marca, asi

como también, comprar el producto.

El objetivo del sitio web de Bio-intense es presentar informacion sobre el producto
y sus atributos, de esta manera, se espera que los clientes potenciales puedan contactarse
con la marca por medio de este canal. Como se puede ver en el siguiente mockup, el sitio

cuenta con los siguientes elementos:

Primera seccidn: presenta los diferenciadores del producto y se encuentran los botones de

acceso a la tienda, informacion de contacto, preguntas, blog y demas.

Ilustracion 4544
Sitio Web

Q Buscor ENVIO EXPRESS GRATIS 0 i

BIO-INTENSE

|QUIERO EL MIO YA!
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Fuente: Elaboracion propia
Segunda seccién: en esta parte se espera que los clientes potenciales elijan si

quieren comprar al por mayor, bien sea para vender o si, por el contrario, quieren comprar

una unidad del producto para usarlo.

Ilustracion 4645
Sitio Web 2

Q Buscar DEVOLUCIONES RAPIDAS - .

BIO-INTENSE PARA TU

CASA

Fuente: Elaboracion propia

Tercera seccion: en esta parte se expone la propuesta de valor del producto y se

muestra un boton que ofrece mas informacion.

Ilustracion 4746
Sitio Web 3



64

Q Buscr DEVOLUCIONES RAPIDAS O i ﬁ

BIO-INTENSE

IMPACTC DURADERO

Fuente: Elaboracion propia

Cuarta seccion: en esta parte se muestran las diferentes marcas de revistas que
recomiendan el producto, esto con el fin de generar confianza en el usuario que visita el

sitio.

Ilustracion 4847
Sitio Web 4

Q Buscor ENVIO EXPRESS GRATIS o

BIO-INTENSE

W J ™=

SOMOS REFERENCIA EN

| IVORY |

Fuente: Elaboracion propia



65

Quinta seccion: en esta parte se da la posibilidad al usuario de compartir sus datos

para recibir newsletter sobre la marca y también, se encuentran los enlaces de redes

sociales.

Ilustracion 4948
Sitio Web 5
sl DEVOLUCIONES RAPIDAS 0 . i

BIO-INTENSE

SE DE LAS PRIMERAS PERSONAS EN CONOCER NUESTROS
PRODUCTOS Y OFER

Unirse

Fuente: Elaboracion propia

Para un mejor entendimiento del sitio web, por favor ver el video de este en el

siguiente link www.biointense.com

15.1.6 Email Marketing
En la estrategia de email marketing para la marca Bio Intense y su producto
Biorepolarizador, el objetivo serd establecer una relacion cercana y personalizada con
los clientes, brindandoles informacion valiosa sobre los beneficios del producto,
consejos de uso, estudios cientificos que respalden su efectividad y testimonios de
satisfaccion. Ademas, se ofrecera promociones exclusivas y descuentos especiales para

incentivar la compra.


https://www.canva.com/design/DAFj2s0V5Fw/LnvWAlsAClL2ye_YerdbAA/watch?utm_content=DAFj2s0V5Fw&utm_campaign=designshare&utm_medium=link&utm_source=publishsharelink
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Para lograr estos objetivos, se utilizara contenido como newsletters con blogs
incluidos, lo que permitira llevar trafico al sitio web. A continuacidon, un mockup de como

seria la linea grafica y contenido del newsletter:

Ilustracion 5049

Newsletter

Remedios Naturales
para el Cuidado del
Cabello: Recetas
Caseras

Descubre cinco remedios naturales y caseros para el
cuidado del cabello que puedes preparar facilmente
en casa. Aprende como utilizar ingredientes
naturales como aceites esenciales, frutas y hierbas
para mejorar la salud de tu cabello de manera
seguray respetuosa con el medioambiente.

LEER MAS

www.biointense.com

Fuente: Elaboracion propia
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La estrategia se enfocara en crear una conexion cercana y personalizada con los
clientes a través de la segmentacion y personalizacion de los mensajes que se enviaran.
Para lograrlo, se recopilara informacion valiosa sobre sus preferencias, comportamientos y
etapas del proceso de compra, lo cual permitira enviar correos relevantes adaptados a sus

necesidades e intereses especificos.

Por ejemplo, cuando un cliente se suscriba, se envia un correo electronico de
bienvenida con informacidn sobre el producto y ofreciendo un descuento inicial. Después,
se continuara enviando correos electronicos de seguimiento para mantener al cliente al
tanto de los beneficios del producto y motivar su compra. A continuacion, un ejemplo de

coémo seria la linea grafica de los correos:

Correo de promocion para clientes exclusivos

Ilustracion 5150

Correo para Clientes



DESCUENTO PARA CLIENTES VIP

25% OFF

USA ESTE CODIGO
BIO-VIP2023

IR A LA TIENDA (/)

SOLO PARA COMPRAS ONLINE

i /

Pm Iniense

@Buo intense

Fuente: Elaboracion propia
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La razén del objetivo principal es guiar a los suscriptores a lo largo del

funnel de ventas, fomentando la conversion y la fidelizacion. Asi se medira el

rendimiento de la estrategia utilizando métricas como la tasa de apertura, clics y

conversiones. Esto permitira evaluar la efectividad de los correos para realizar

ajustes en tiempo real para maximizar los resultados. Todo con el fin de respaldar

e impulsar el crecimiento y éxito de la marca Bio intense con el producto shampoo

Biorepolarizador.
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15.2 Cronograma anual de actividades
Con base en las acciones a tomar que apoyaran las estrategias de marketing, se
determinaron una serie de actividades a realizar en el periodo de Mayo de 2023 a Mayo de 2024.

Para acceder al cronograma se recomienda escanear el siguiente codigo QR:

Cronograma Anual de actividades.

Ilustracion 5251
Codigo OR

Escanéame

Fuente: Elaboracion propia

16. Medicion de Resultados
16.1 Campaiias en META — KPI’s

Alcance: para medir el nimero total de personas unicas a las que se muestra un

anuncio. Este indicador ayudara a determinar la visibilidad de las campanas (Bassols, 20222).

Impresiones: para medir el nimero total de veces que un anuncio se muestra a los
usuarios. Este indicador ayudard a determinar el nivel de exposicion de la campafia (Bassols,

20222).
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Clics: Para medir el nimero de veces que los usuarios hicieron clic en un anuncio (Bassols,

20222).

Click Through Rate: este indicador servira para medir la efectividad del anuncio y se
calcula dividiendo el nimero de clics entre el nimero de impresiones, el CTR muestra el

porcentaje de usuarios que hicieron clic en un anuncio después de ser visto (Bassols, 20222).

Costo Por Clic: este indicador ayudarda a evaluar la eficiencia de la inversion
publicitaria y a comparar el rendimiento de las campafias. Se calcula con el costo promedio

que se paga por cada clic en un anuncio (Bassols, 20222).

Costo Por Adquisicion: este indicador servira para evaluar el rendimiento de las
campafias en cuanto al retorno de la inversion. Se calcula dividiendo el costo total de una

campafia entre el nimero de conversiones generadas (Bassols, 20222).

ROI: este indicador sera clave para evaluar el éxito financiero de las campafias. Se
calcula Se calcula dividiendo las ganancias generadas por una campafia entre el costo total de

esa misma campana y se expresa como un porcentaje (Bassols, 20222).

16.2 Instagram KPI’s

El principal objetivo de Bio-intense en la plataforma de Instagram es obtener un
aumento en la gente que visita el perfil y poder contar con un niimero de seguidores cada vez
mayor, es asi como debe tener en cuenta cual es la cantidad real de nimero de seguidores en

un determinado tiempo.
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16.3 Sitio Web KPI’s
Para Bio-Intense es importante cuantificar las visitas en su sitio web o el trafico en su
sitio web, para esto es indispensable recurrir a los KPI’s como el nimero de visitas de los

clientes, o el nimero de ingresos a la pagina junto con el “Numero de Visitas”.

16.4 Tiktok KPI’s
Para medir la cuenta de TikTok se toma el KPI principal, que es la tasa total de
Engagement con el proposito final de saber si el contenido que se esta subiendo a la plataforma,

es de interés para la audiencia a la que apunta Bio-intense.

17. Presupuesto

17.1 Campaiia de trafico y de reconocimiento de marca
El presupuesto a utilizar en estas campanas es de un total de $2.850.000 pesos por mes,
el cual serd distribuido de la siguiente manera: una inversion diaria en la campafia de
reconocimiento de marca de $35.000 pesos que daria un total de $1.050.000 pesos por mes, y
una inversion diaria en la campafia de trafico de $50.000 pesos que daria un total de $1.800.000

pesos por mes.

17.2 Campaiias de email marketing

Para las campanas de email marketing y el manejo de los datos recopilados se va a
utilizar la plataforma de MailChimp en la cual se va a adquirir el plan “Standard” que tiene un

costo de $20 ddlares al mes, que en pesos colombianos corresponde aproximadamente a
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$89.000 pesos, teniendo en cuenta la TRM de $4.445 pesos por dolar, tomada del dia 23 de

mayo de 2023.

Ilustracion 5352

Suscripcion Strandard

Standard

Vende alin méas con
personalizacion, herramientas
de optimizacion y
automatizaciones mejoradas.

Gl'atiS durante 1 mes

Después, comienza desde:

$20 /mes*

( Suscribirse gratis >

*Ver las condiciones del periodo

si se excede el limite de envio
de correos electrénicos o
contactos. Mas informacién

Fuente: MailChimp

17.3 Desarrollo del sitio web, host, dominio y mantenimiento

Para el desarrollo del sitio web se tienen los siguientes costos:

e Dominio Web: Hace referencia a la marca de la compaiiia en internet, es por eso por
lo que es importante debido a que da credibilidad en clientes y visitantes del sitio
web. Obtener el dominio del sitio tiene un costo promedio de $38.625 COP por afio.

e Web hosting: Se considera como el espacio de almacenamiento en la nube, para la

creacion del sitio web de Bio-Intense se utilizard un servidor privado virtual (VSP) ya



73

que es el mas comun y eficiente para las paginas de empresas, este VPS tiene un valor
promedio de $1.253.599 COP.

e Certificado de Seguridad: Este certificado es importante para la tranquilidad de los
visitantes del sitio web, ademas de ser una obligacion a nivel mundial. Su costo
promedio asciende a $500.000 COP.

e Disefio y Desarrollo Web: Hace parte fundamental del sitio web, tanto para los
usuarios como para los motores de busqueda, ya que de esto depende la usabilidad y
aspecto visual. El presupuesto para este disefno es de $15.000.000 COP.

e Sistema de Gestion de Contenido (CMS): Este ayuda a administrar el contenido
digital del sitio web. Este servicio por lo general es gratuito.

¢ E-commerce y mantenimiento: Para Bio-intense el comercio o venta de productos
por medio del sitio web es fundamental, existen diferentes empresas que administran

el E-commerce cuyo costo promedio asciende a $360.000 COP por afio.

18. Tabla de Presupuesto por mes y por aiio

Tabla 1

Presupuesto por mes y por ario

ftem Presupuesto Mensual
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Campana de Awareness $1.050.000
Campana de Trafico $2.850.000
Suscripcion Mailchimp $89.000
Dominio $38.625 *Por afio
Web Hosting $1.253.599 *Por x afios
Certificado de seguridad $500.000 *Un solo pago
Disefio y Desarrollo Web $15.000.000 *Por afio
E-commerce y Mantenimiento $360.000 *Por afio

Fuente: Elaboracion propia

19. Conclusiones
El Bio-repolarizador de Bio-Intense pretende entrar al mercado de una forma "joven". Sus
diferentes estrategias de marketing estan orientadas a cada uno de los Buyer persona de tal manera
que el contenido expuesto en cada red social penetre en los gustos y necesidades de los diferentes

publicos objetivos que se identificaron al momento de realizar las campanas de marketing.

La estrategia de marketing de Bio-intense estd disefiada para complementar todas las
plataformas y redes sociales entre si. Esta pretende que el usuario sea captado por una sola
plataforma y que el contenido dirija al usuario a las otras plataformas con el objetivo de entrar de

una manera mds integral a la comunidad de Bio-intense.
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