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Glosario

Nicho de mercado: Un nicho de mercado es el término de mercadotecnia utilizado
para referirse a la porcién de un segmento de mercado en la que los individuos poseen
caracteristicas y necesidades semejantes, y donde estas Ultimas no estan del todo cubiertas

por la oferta general del mercado (Chirinos, 2011).

Buyer Persona: Es un arquetipo de cliente ideal de un servicio o producto.
Tiene en cuenta datos sociodemograficos concretos e informacion sobre aspectos como su
conducta online, personal, profesional y de la relacion con la empresa que ofrece este

producto o servicio (Inboundcycle, 2019).

Marketing Digital: El conjunto de estrategias de mercadeo que ocurren en la web (en

el mundo online) y que buscan algun tipo de conversion por parte del usuario (Selman, 2017).

Call to action: Es un reclamo para que los visitantes a nuestro sitio realicen una
accion en concreto. Su principal caracteristica es que tiene forma de botdn o de enlace y un

texto que anima al usuario a hacer clic (Vifaras, 2020).



Views: Las Ad views o vistas de anuncios denota el nimero de vistas que recibe un
anuncio cuando el dispositivo del usuario carga una web o una aplicacion web (RyteWiki,

2020).

Click Through Rate (CTR): Es el porcentaje de usuarios que hicieron clics sobre un
enlace o un anuncio con enlace. Suele ser uno de los indicadores de rendimiento mas

importantes en las campafias de publicidad online (Macia, 2020a)

Conversiones: Todas aquellas acciones que un usuario lleva a cabo en un

determinado sitio web (Macia, 2020b)



Resumen

El presente trabajo es para fines institucionales de la Universidad del Rosario. Se
desarroll6 a lo largo del primer semestre del afio 2020, de acuerdo con la opcién de grado:
Programa Avanzado para la Formacion Empresarial (PAFE) - Estrategias Digitales para
Negocios, con el objetivo de aplicar los conocimientos adquiridos en una camparia de
Innovacion en Marketing para la empresa Punto de la Mujer. Para lo anterior, se plantearon
unos objetivos a desarrollar, se realizé un andlisis digital de la competencia, se definié el
buyer persona y a partir de esto se planted la estrategia de contenidos para luego aplicarlo en

la creacion de la estrategia para el desarrollo de la campafia digital.

Palabras claves: Marketing digital, modelo de negocio, publicidad, redes sociales,

pagina web.



Abstract

This work is for institutional purposes for Universidad del Rosario. It was developed
during the first semester of the year 2020, according to the degree option: Advance Program
for Business Training (APBT) - Digital Strategies for Business, with the aim of applying the
knowledge acquired in a marketing innovation campaign for the company Punto de la Mujer.
In order to do this, some objectives were set to be developed, and a digital analysis of the
competition was carried out, the buyer persona was defined and from this the content strategy
was proposed and then applied in the creation of the strategy for the development of the

digital campaign.

Keywords: Digital marketing, business model, advertising, social networks, website.



10

1. Andlisis

1.1 Presentacion

El marketing digital es una herramienta que permite la aplicacion de ciertas
estrategias de comercializacidn para implementarlas en los medios digitales. Las técnicas del
mundo off-line son imitadas y transformadas a un nuevo mundo, el mundo online (de la
internet). En el ambito digital aparecen herramientas innovadoras, creativas y eficaces, como
la inmediatez, las nuevas redes sociales, y la interaccion de mediciones reales de cada una de

las estrategias empleadas.

Es por esto que, el presente trabajo tiene como uno de sus objetivos, mostrar el
desarrollo de la estrategia digital creada por estudiantes de la Universidad del Rosario, para
una empresa con un modelo de negocio diferenciador y Gnico en el mercado. Con el fin de
encontrar nuevas oportunidades en el mercado y asi lograr atraer méas clientes a través de
herramientas netamente digitales como lo son: definicion del buyer persona, disefio de
contenidos para la estrategia digital, creacion de una pagina web, publicidad, anuncios en

internet, y finalmente, publicidad dirigida a redes sociales.
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1.1.1 Historia. Hoy en dia la empresa vende un promedio de 200 a 250 millones de
pesos mensuales, aproximadamente entre 12 y 13 millones diarios, 3.000 millones al afio y
tiene una utilidad en sus productos propios cerca de un 40% y de la industria una del 16%

(800 millones menos los gastos).

Tiene un crédito actualmente de 60 millones, el banco respalda a la compafiia por su
trayectoria y su desempefio en este tiempo, cuenta con tarjetas empresariales, cuenta

corriente, sobregiro y créditos bancarios.

Tiene una planeacion de crecimiento con: Nuevos productos cada afio 3 a 6, y buscan
la manera de crearlos (generando solidez) importaciones con una compafiia en suiza (ya que
es una empresa reconocida con buen posicionamiento y permite expandir el negocio). El ente

regulatorio que es el banco esté atento para financiar el proyecto.

1.1.2 Mision. Contar con unidades especializadas que proporcionen productos de la
mas alta calidad y respaldo con el mayor nivel de servicio en el mercado ginecoldgico,

estético y farmacéutico.

1.1.3 Vision. Consolidar una compafiia alcanzando una sélida posicion de prestigio
en el mercado Farmacéutico en Colombia y Latinoamérica, representando y elaborando

productos que garanticen calidad y respaldo en el cuidado intimo femenino.



12

1.2 Descripcion de la Empresa

1.2.1 Modelo de negocio. Es el tnico lugar especificamente disefiado para proveer a
las mujeres de productos especializados en el cuidado intimo femenino y medicamentos
prescritos por su médico, en un ambiente adecuado y diferente. Creado exclusivamente para

la mujer y atendido por mujeres profesionales e idoneas.

1.2.2 Analisis de la competencia. Antes de realizar este analisis debemos dejar claro
que la empresa Punto de la Mujer no cuenta con una gran competencia directa debido a que
pocas empresas se identifican con este modelo de negocio especializado en la salud intima de

la mujer.

Por ello, en este caso los lugares 0 empresas que comercializan este tipo de productos
de cuidado intimo femenino en mayor grado son grandes superficies o laboratorios

farmacéuticos.

Para este analisis tomaremos cinco empresas pertenecientes al sector farmacéutico, las

cuales comercializan el mismo tipo de productos que Punto de la Mujer. A su vez, para
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conocer su impacto en el area digital, utilizaremos las plataformas Similar Web y Website

Grader que nos permitird ver como se encuentran digitalmente estas compafiias.

Tabla 1
Matriz de competidores

Fuente: Elaboracion propia



1.2.3 Analisis DOFA.

Tabla 2
Analisis DOFA
Oportunidades Amenazas
i Poder ofrecer Distribuir los Aparicion de Pérdida de
ANALISIS productos nuevos clientes
- productos en . i
DOFA farmacéuticos nUevos canales competidores | potenciales por
de diferentes .. | para el modelo su pobre
. de distribucion . . .
areas de negocio imagen digital
Aprovechar su
posicion
dominante en
Aprovechar su
- el mercado
posicion
. para fortalecer
dominante en : .
sus medios Promocionar
el mercado . -
- Abrir un canal digitales, por redes su
Unico para
L M de e-commerce canales de modelo de
modelo de | diversificar en A o
. . para la distribucion, y | negocio unico,
negocio | el portafolio de e . .
comercializacion | portafolio de ademas de
centrado en | productos para .
. . . de los productos | productos. Esto |  mejorar el
ginecologia. | atraer clientes . o
. de la empresa. | con el objetivo | disefio de su
potenciales que e
de mostrar al pagina web.
. no conozcan el -
© publicoy a
N modelo de .
2 . posibles
= negocio. :
e competidores
L su gran
fortaleza.
. Promocionar Fortalecer su
Promocionar o L
los distintos pagina web,
en sus puntos .
puntos de venta| permitiendo
. de ventay en .
Presencia Promocionar en | y canales de que los
redes el nuevo o )
con puntos catéloao de sus puntos de distribucion usuarios
de venta en g venta 'y enredes | con los que conozcan
productos, L
tres grandes . ' la apertura de cuenta la facilmente los
. incluidos los de
ciudades del venta libre una plataforma | empresa para |puntos de venta
pais por Y| de e-commerce. mostrar su de la empresa,
. posicion ademas de sus
formulacion :
- dominante en canales de
médica. S
el mercado. distribucion.

14



15

Llenar ese
vacio en el
mercado y en
su modelo de
negocio para
diversificar en
. su portafolio
Ofreciendo conp roductos
L productos de produ -
Diversificar su . de venta libre Mejorar el
. venta libre por . o
portafolio con junto con disefio de su
una plataforma .
Ventas muy | productos de productos pagina web
i . de e-commerce )
dependientes | venta libre para . formulados, ofreciendo
ayudara a la ;
de no depender de manteniendo | productos tanto
- empresa a no o )
formulacion | los productos exclusividad en | de venta libre
- . depender de los
médica vendidos por la venta de como de
s productos que -,
formulacion requieren productos formulacion
médica. - ginecologicos médica.
formulacion ara que otros
medica. paraq
puntos
8 farmacéuticos
s no puedz_;m
© competir
= directamente
o con el Punto de
la mujer.
. Potencializar
Promocionar por
Fortalecer su . sus redes Incrementar su
. medio de redes . -
Escasa presencia en . sociales actividad en
X . sociales la :
presencia en | redes sociales | . -, resaltando el | redes sociales,
. implementacion . :
redes promocionando de un NUevo tipo de promocionando
sociales nuevos productos su pagina web
canal de e- . N
productos. exclusivos de redisefiada.
commerce.
la empresa.
Mejorar el
Mejorar la disefio y las o
Ae Adecuar la eno y Redisefiar su
- pagina web . funcionalidades .
Pagina web | . pagina web para . pagina web
incluyendo el - de su pagina
poco habilitar un para enganchar
. nuevo web para que :
amigable . canal de e- . a los usuarios
portafolio de otros posibles
conel commerce . conel
i productos por ; competidores .
usuario . - | amigable con el contenido de
categoria segln : no se
s usuario. esta.
especialidad. aprovechen de
esta debilidad.

Fuente: Elaboracion propia



1.2.4 Analisis grupo objetivo (Buyer Persona). Nuestro grupo objetivo (nicho de

mercado) se centra en las mujeres entre 18 y 70 afios. Estamos dentro del mercado

farmacéutico ya que muchos de nuestros productos son bajo formula médica y tienen

componentes quimicos con fines medicinales, pero debido a que el sector médico al cual

pertenece la empresa es el ginecoldgico, su nicho se centra en mujeres de todas las edades.

Por otro lado se abarca el mercado estético debido a que algunos de sus productos

tienen estos fines, sin dejar de concentrarse en la zona intima femenina, por lo cual las

mujeres siguen siendo el grupo objetivo de esta empresa. En este caso, se puede concluir

16

después de un estudio basado en las ventas de ciertos productos estéticos, que la gran mayoria

son utilizados por mujeres entre 18 y 45 afios que desean rejuvenecer, mantener o cuidar su

zona intima de una manera mas saludable.

Tabla 3
Buyer persona

BUYER PERSONA

Nombre

Camila Romero

Perfil general

- Profesional administrativa
- Con un trabajo estable
- Casada, con hijos

Informacién demografica

- Mujer

- Edad entre 18 y 45 afios

- Ingreso medio- alto

- Ingreso: 4.000.000 a 6.000.000

Identificadores

- Mujer muy preocupada por su cuidado personal
- Muy preocupada por su higiene
- Muy informada por medios digitales y fisicos
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Objetivos Mejorar su calidad de vida
Sentirte méas segura con ella misma
Solucionar problemas de salud
Retos

Lograr que se sienta mucho mejor en sus relaciones
personales como profesionales

Que se sienta comoda con ella misma

Que su salud mejore

Que adquiera conocimientos mas claros sobre su
zona intima

Ser el espacio mas cémodo para las mujeres

¢Como podemos ayudar?

Facilitar la adquisicion de productos especializados
que muchas veces son complicados de encontrar en
el mercado

Dar la mejor asesoria posible, con personal
capacitado y con total reserva

Comentarios

“Es muy dificil hablar y encontrar alguien que sepa
sobre el tema”

“Me gusta tener espacios para la mujer, donde pueda
hablar tranquila”

Quejas comunes

No encuentro un lugar especializado en estos
productos
No son tan faciles de conseguir

Mensajes de marketing

El punto de la Mujer distribuye productos para el
cuidado intimo femenino

Mensaje de ventas

Te ofrecemos la mejor solucién del mercado para
tus necesidades femeninas, especializados en el
cuidado intimo de manera facil y a un precio
asequible.

Fuente: Elaboracion propia
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2. Objetivos SMART

2.1 Objetivo general

Desarrollar una estrategia digital para el modelo de negocio Punto de la Mujer,
utilizando distintas herramientas digitales con el fin de generar un aumento porcentual en el

namero de clientes nuevos, cifras de ventas e interacciones en sus plataformas digitales.

2.2 Objetivos especificos

- Aumentar un 10% de las ventas gracias a los diferentes anuncios publicitarios
en redes sociales.

- Registrar un aumento del 40% en las interacciones con la pagina web de la
empresa por medio de invitaciones publicitarias (call to action) que dirijan al
sitio web.

- Identificar un aumento del 20% en clientela nueva vinculada por medio de las

campafas publicitarias mediante las diferentes estrategias digitales.
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3. Estrategias

3.1 Canales/Estrategias del Negocio

Las estrategias que tenemos frente a los canales y las herramientas digitales se
fusionan ya que deseamos implementar campafias publicitarias en los medios digitales,
promocionando como tal el modelo de negocio, logrando captar la atencién de los
consumidores permitiéndoles desglosar informacion de su interés y a su vez conociendo mas

acerca de la empresa y sus productos.

Estrategias digitales por medio de:
1. Redes Sociales: Instagram y Facebook
2. Email marketing: Cualquier tipo de correo electronico

3. Marketing mdvil: Cualquier operador (smartphones y clasicos)
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3.2 Tacticas

Redes sociales.
Instagram

- Crearemos un perfil en Instagram con el nombre e imagen del Punto de la Mujer.
(Presupuesto $0 COP)

- Publicaremos semanalmente un anuncio con foto acerca de la importancia del
cuidado intimo junto con un call to action que invite a visitar la pagina web y
conocer mas acerca del negocio.

- Publicaremos entre 1 a 3 anuncios en Stories de Instagram diarios acerca del
area ginecoldgica y su importancia en la intimidad femenina, asi mismo

informando la exclusividad del negocio en el pais.

Facebook:
- Crearemos un Perfil en Facebook con el nombre e imagen del Punto de la Mujer.
- Crearemos un concurso mensual y/o dindmica para obsequiar cupones o
descuentos especiales en determinadas referencias con el fin de interactuar con
los usuarios, expandir informacion y fidelizar clientes.
- Publicaremos semanalmente un anuncio con video explicando el beneficio del
uso de nuestros productos en el cuidado intimo femenino junto con un call to

action con el fin de sugerir la compra ciertos productos segun su requerimiento.
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Email Marketing:

- Basandonos en nuestra base de datos el cual tiene el correo de las clientes que
ya han comprado productos anteriormente, enviaremos correos semanalmente
acerca de campafias promocionales mostrando los beneficios de mantener un
cuidado intimo permanente y con qué productos lograran esto. (agregaremos un
call to action)

- Enviaremos semanalmente a nuestras clientas ya registradas emails de
fidelizacion con el fin de informales los riesgos que estan evitando al usar
nuestros productos y motivarlas a seguir manteniéndose con su rutina de

cuidado, logrando de esta manera méas ventas y fidelizar clientes a la empresa.

Marketing Movil:

- Basandonos en nuestra base de datos el cual tiene el nimero de celular de las
clientes que ya han comprado productos anteriormente, enviaremos un SMS dos
veces al mes recordandoles e invitando a nuestros clientes a que tener una buena
salud intima por medio de nuestro gran catadlogo de productos y modelo de

negocio.

4. Indicadores de resultados

Segun la estrategia que deseamos implementar en la empresa mencionada

anteriormente consideramos que los indicadores de resultados seran con base a los indices,



22

estadisticas y nimeros que en muchas ocasiones las mismas aplicaciones realizan evidenciando
la interaccién de las personas con las publicaciones (Analytics de Instagram, Twitter,
Instagram y Google) y asi mismo en las diferentes campafias que realicemos. Entre las opciones

que tenemos establecidas para medir los resultados de una manera rapida y sencilla estan:

Redes Sociales
- Likes en las diferentes publicaciones.
- Comentarios.

- Views.

Email marketing
- Realizar entrevistas a los clientes a la hora de estar tomando un pedido
indicando porque medio conocio de la existencia de la empresa.
- Llevando un reporte diario mediante la realizacion de encuestas a los clientes
con el objetivo de ver el impacto sobre las ventas gracias a las publicaciones

realizadas.

Marketing Movil
- Analizar la tasa de envio, pudiendo identificar suscriptores inactivos.
- Analizar el CTR, es decir, la tasa de apertura de los enlaces adjuntos en el

mensaje SMS.
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- Analizar las conversiones a partir de la recepcion del mensaje, analizando el
porcentaje de usuarios que realicen las acciones deseadas por la empresa, como

ingresar a la pagina web, comprar, o usar cupones de descuento.

5. Cronograma

Para determinar este cronograma lo haremos por medio del calendario GANTT, el
cual nos permite realizar un buen proceso de planeacion permitiendo su seguimiento y

cumplimiento.

Tabla 4

Diagrama de GANTT

PLAN DE MARKETING DIGITAL PUNTO DE LA MUJER

MESES

MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 IMES 8

ACCIONES

DOCUMENTACION
RECOPILACION DE
INFORMACION
INICIO DE
IMPLEMENTACION
PUBLICACION
INSTAGRAM
PUBLICACION
FACEBOOK
EMAIL MARKETING
MARKETING MOVIL
SEGUIMIENTO DE
RESULTADOS
EMNTREVISTAS A LOS
CLIENTES
ENCUESTAS A LOS
CLIENTES

Fuente: Elaboracion propia
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6. Presupuesto

El siguiente presupuesto viene planteado para justificar como se financiaran las
distintas técticas del plan de marketing digital planteado anteriormente, por lo cual se

anunciara cada tactica seguida del presupuesto planeado.

Para los anuncios de Facebook e Instagram se cobra un 19% en impuestos del total

del presupuesto por campafa publicitaria.

Budget & Schedule

Optimization for Ad Delivery €@  Ad Recall Lift

Cost Control @  Facebook will aim to the most ad recall lift and spend your entire
budget.

Budget and Schedule € Daily Budget » $10.000

Actual amount spent daily may vary. ©
« Run my ad set continuously starting today

Set a start and end date

You'll spend no more than $70,000 per week.

Payment €  Ad Set Budget 570000 COP
Estimated Tax $13300 COP
Total Amount $83300 COP

Show More Options =

Grafico 1. Formato de presupuesto

Fuente: (Facebook, 2020)
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N

How many contacts do you have?

o $199%"
500 2.5k 10k 20k 30k 50k a month

Gréfico 2. Presupuesto MailChimp

Fuente: (Mailchimp, 2020)

Propuesta Comercial

(i) Modalidad Prepago - Paquetes Mensuales:

@ concepto movil

SMS incluidos en el Precio Paquete

Paquete

Paguete (COP sin IVA)
Paguete 2K - Mensual 2.000 22.000
Paquete 5K - Mensual | 5.000| 50.000
Paquete 10K - Mensual | 10.000| 90.000
Paquete 20K - Mensual | 20.000| 160.000
Paquete 50K - Mensual | 50.000]| 350.000
Paquete 100K - Mensual | 100.000| 600.000
Paquete 250K - Mensual | 250.000| 1.250.000

» Lavigencia de los paquetes es mensual.
« |as tarifas se expresan en Pesos Colombianos sin IVA.

Grafica 3. Cotizacion SMS

Fuente: (Broadcaster, 2019)



26

6.1 Tacticas presupuestadas

Redes Sociales

Instagram:

Crearemos un perfil en Instagram con el nombre e imagen del Punto de la Mujer.
(Presupuesto $0 COP)

Publicaremos semanalmente un anuncio con foto acerca de la importancia del
cuidado intimo junto con un call to action que invite a visitar la pagina web y
conocer mas acerca del negocio. (Presupuesto semanal $70.000 COP)
Publicaremos entre 1 a 3 anuncios en Stories de Instagram diarios acerca del
area ginecoldgica y su importancia en la intimidad femenina, asi mismo
informando la exclusividad del negocio en el pais. (Presupuesto diario de

$10.000 COP a $30.000 COP)

Facebook:

Crearemos un perfil en Facebook con el nombre e imagen del Punto de la Mujer.
(Presupuesto $0 COP)

Crearemos un concurso mensual y/o dinamica para obsequiar cupones 0
descuentos especiales en determinadas referencias con el fin de interactuar con
los usuarios, expandir informacion y fidelizar clientes. (Presupuesto $0 COP)
Publicaremos semanalmente un anuncio con video explicando el beneficio del
uso de nuestros productos en el cuidado intimo femenino junto con un call to
action con el fin de sugerir la compra ciertos productos segun su requerimiento.

(Presupuesto semanal $10.000 COP.
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Email Marketing

(Presupuesto mensual de $78.381,99 COP ($19.99 USD) para una base de datos de

aproximadamente 1500 contactos)

Baséndonos en nuestra base de datos el cual tiene el correo de las clientes que
ya han comprado productos anteriormente, enviaremos correos semanalmente
acerca de campafias promocionales mostrando los beneficios de mantener un
cuidado intimo permanente y con qué productos lograran esto. (agregaremos un
call to action)

Enviaremos semanalmente a nuestras clientas ya registradas emails de
fidelizacion con el fin de informales los riesgos que estan evitando al usar
nuestros productos y motivarlas a seguir manteniéndose con su rutina de

cuidado, logrando de esta manera méas ventas y fidelizar clientes a la empresa.

Marketing Movil

Basandonos en nuestra base de datos el cual tiene el nUmero de celular de las
clientes que ya han comprado productos anteriormente, enviaremos un SMS dos
veces al mes recordandoles e invitando a nuestros clientes a que tener una buena
salud intima por medio de nuestro gran catadlogo de productos y modelo de

negocio. (Presupuesto mensual $22.000 COP)
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