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DESCRIPCION

La investigacion tuvo como objetivo la
identificacion de las estrategias digitales de
posicionamiento y de conocimiento de marca
para un e-commerce de venta de accesorios y
bisuteria. Se tuvo en cuenta la interaccion de las
aplicaciones en redes sociales como parte de las
estrategias. Se seleccioné una muestra de 136
mujeres en la ciudad de Bogota entre edades
desde los 15 afios hasta mas de 45 afios, se les
aplico una encuesta con 23 items, para medir
variables relacionadas con aspectos como
preferencia, comportamientos de compra y de
producto. Se aplicd una entrevista a experto
quien dio un amplio panorama y una guia
completa de las estrategias a implementar en las
diferentes etapas del negocio.

FUENTES

Se consultaron un total de 15 referencias
bibliogréaficas distribuidas asi: sobre el tema de
Factores de Marketing 2 articulos, sobre factores
de segmento 5 articulos, sobre factores
conductuales y actitudinales 3 libros; sobre
factores sociales y culturales 2 articulos y (una
de la Universidad de Antioquia, y sobre factores
economicos 3 articulos.

CONTENIDO

A partir de la introduccion se hace una
descripcion de conceptos de bisuteria y joyeria,
en donde se hace una resefia histérica, pasando
por un andlisis del entorno macro y micro. Es
muy importante tener claro el comportamiento
del sector de la joyeria a nivel pais y local. Este
aspecto permite tener una vision mas clara de
donde estamos como sector y hacia dénde se
dirige de acuerdo a las politicas econdmicas
establecidas por el gobierno de turno.

El tener claro por medio de las investigaciones
de Fenalco, Procolombia, el Dane y de alguna
manera la cdmara de comercio de Bogota y su
participacién con el claster del sector lleva al
negocio a determinar que oportunidades da el
mercado Yy que riesgo se presentan.

METODOLOGIA

La investigacién es de tipo mixto, por la parte
cuantitativa se tuvo la participacién de un
experto especialista en marketing Digital,
docente, quien instruyo de una manera muy
amplia de conceptos, metodologia y estrategias a
implementar, aportando con la resolucion de la
formulacién del problema.
En cuento a parte cualitativa se gener6 una
encuentra que fue respondida por 136 mujeres
Bogotanas en edades entre 15 afios y més de 45
afio. La encuesta se realiz6 a través de google
forms y estuvo publicada y compartida por mas
de un mes. El resultado no genero respuestas a
las preferencias, gustos, comportamiento de
compray servicio para el e-commerce.

CONCLUSIONES

Con el fin de generar estrategias exitosas y dar
cumpliendo al objetivo propuesto en la
investigacion, es importante entender como a
través de la encuesta se pudo determinar los
diferentes factores sociales, de preferencia de
producto y compra que nos llevan a generar las
mejores  estrategias de conocimiento y
posicionamiento para el e-commerce de
accesorios y bisuteria.

El segmento se aclara en donde el enfoque son
estratos de 2 a 4. El rango de edad se puede llegar
a ampliar hasta los 50 afios teniendo en cuenta
factores de calidad de vida sana y expectativa de
vida.

El experto con su amplia y detallada informacion
hace un recorrido por las estrategias ideales
durante las diferentes etapas del negocio,
acompafiado de campafias de expectativa,
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informacion y fidelizacién, para lograr asi el
posicionamiento requerido para la marca.
Igualmente la encuesta da luces del desarrollo de
una pagina web, indicando las caracteristicas de
offline y on line que beneficiarian a la marca.
Las recomendaciones del experto también brinda
una excelente recomendacion de interaccion
entre el social mediay la pagina web, siendo este
un factor importante para el posicionamiento
incluyendo el uso de WhatsApp bussiness.

Finalmente el tema del disefio, la fotografia y el
posicionamiento pago son factores muy
necesarios para que la viabilidad del negocio y el
retorno de la inversion son se vayan a tan largo
plazo.

ANEXOS

La investigacion incluye la transcripcion de la
entrevista a experto y los resultados de la
encuesta
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RESUMEN

A través de este trabajo de investigacion se busca encontrar el planteamiento de las
mejores estrategias de conocimiento y posicionamiento para el e-commerce de
accesorios y bisuteria de nombre Bijoux.

Inicialmente lo que se requiere es el reconocimiento de la marca e identificar el
publico objetivo, y el comportamiento de estos consumidores a traves de la red por
medio de las diferentes herramientas gratuitas y pagas.

A partir de la identificacion de estos factores podemos generar las estrategias de
conocimiento que se definiran teniendo en cuenta expectativa, informacion de la marca,
interaccion con el usuario, retroalimentacion.

De aqui con la identificacion de algunos factores comportamentales del cliente, el
desarrollo de la pagina a web a implementar, y con la participacion de la actividad en
redes sociales podemos empezar a crear las estrategias de posicionamiento para la
marca.

Se desarroll6 una metodologia de investigacién mixta la cual aporta al desarrollo de
investigacion herramientas importantes de diagnéstico y orientacion para resolver el

problema de investigacion.
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PALABRAS CLAVE

Estrategia digital, posicionamiento, e-commerce, bisuteria, accesorios, plan de
marketing, redes sociales.

ABSTRACT

Through this research work we seek to find the approach of the best knowledge and
positioning strategies for the e-commerce of accesories and jewelry o Bijoux name.

Initially what is required is the recognition of the brand and identify the target
audience, and the behavior of these consumers through the network through the
different free and paid tool

From the identification of these factors we can generate the knowledge strategies
that will be defined taking into account expectation, brand information, user interaction,
feedback.

From here with the identification of some behavioral factors of the client, the
development of the website to implement, and with the participation of the activity in
social networks, we can start to create the positioning strategies for the brand.

A mixed research methodology was developed which provides the development of
research with important diagnostic and guidance tool to solve the research problema.

KEYWORDS
Digital strategy, positioning, e-commerce, jewelry, accesories, marketing plan,

social media.
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INTRODUCCION

Desde la antiguedad la bisuteria ha sido parte de la cultura humana, siendo distinta
de la joyeria que tiene origenes de tiempos milenarios. Cuando se habla de bisuteria se
refiere a collares, pulseras, anillos y prendedores hechos en diferentes materiales que
excluye piedras preciosas y metales como la plata oro y bronce pero que a la vez entran
en el mismo mundo de la moda.

El origen de la bisuteria es casi paralelo al de la especie humana desde hace 300
afios y al parecer con fines méagicos y de proteccion. Los pueblos en la antigiuedad
poseian conchas, piedras, flores, dientes o huesos con fin de realizar bisuteria
decorativa y asi adquirir un poder de mando especifico en el pueblo o tribu (Serrano,
2014).

“Colombia cuenta con empresas enfocadas en el disefio, la calidad, la innovacion y
el uso de materiales y técnicas diversas. Esta industria esta constituida principalmente
por pequefios establecimientos, comercios y talleres de caracter familiar y se identifica
por su alto contenido artesanal. Mas del 98% del sector esta compuesto por micro y
pequefias empresas”. (Procolombia, 2018).

Para bisuteria, Colombia cuenta con gran cantidad de semillas y materiales
vegetales con los que se producen piezas Unicas.

El sector de la bisuteria en Colombia actualmente no cuenta con un nivel

tecnoldgico desarrollado, ya que predomina la produccién artesanal.
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El Unico centro de formacion tecnologico con el que se cuenta es el SENA a través
de los talleres del Centro de Materiales y Ensayos ubicado en la ciudad de Bogota, pero
este programa a nivel técnico y sin costo. Esta enfocado al manejo de materiales como
oro y plata. EL SENA cuenta con cursos de bisuteria con intensidad de 40 horas y son
gratuitos.

Actualmente el desarrollo de la impresion 3D ha permitido incursionar en
diferentes sectores econdmicos aportando al sector de la joyeria la facilidad y el disefio
de prototipos.

Las exportaciones totales de los subsectores bisuteria, joyeria y piedras preciosas
entre 2010 y 2017 han presentado un crecimiento anual promedio de 3,1% pasando de
US$136,2 millones a US$ 168,9 millones. Las mayores exportaciones se presentan en
piedras preciosas, las cuales representan el 86,2% del total, sequido por bisuteria con
una participacion del 12,5% y joyeria con el 1,2% restante. Los principales destinos de
exportacion de bisuteria son Ecuador con un 31% de participacion, seguido de México
con el 15%, Bolivia con 14%, Per( con 12% y Chile con el 5%. (Procolombia, 2018).

Colombia mantiene una serie de acuerdos comerciales con aproximadamente 60
paises de los cuales se beneficia de preferencias arancelarias. Dentro de los acuerdos
que publica la pagina oficial del ministerio de comercio con la condicion de cumplir
con las reglas de origen de productos de joyeria o bisuteria, pueden llegar hasta el 0%

de arancel. Entre estos acuerdos encontramos:
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Colombia — Estados Unidos, Colombia - Unién Europea, Colombia - Canada,
Colombia - México, Colombia - Can, Colombia — Mercosur, Colombia - Chile,
Colombia — Asociacion Europea de Libre Comercio, Colombia — Triangulo Norte,
Alianza del Pacifico, Colombia — Corea del Sur, Colombia — Costa Rica.

Se habla de bisuteria sostenible en donde los materiales a utilizar en el proceso de
fabricacion de las piezas de metal deben ser no téxicas, y lo menos contaminantes
posible, buscando el uso de materiales naturales como semillas de diferentes tamafios y
otros accesorios ecolégicos que permitan su recoleccion o facil adquisicion sin afectar
el medio ambiente.

Se busca que tengan un minimo impacto para el consumidor de manera que no los
afecte al contacto con la piel y no produzcan algun tipo de alergia, aportando asi una
sostenibilidad ambiental y responsabilidad social.

El concepto de moda ligado al marketing es una evidencia social de como este
mueve tendencias, gustos, preferencias que hace que los consumidores le den un
dinamismo a los diferentes mercados y estos a su vez flucttan de acuerdo a esas
motivaciones.

Teniendo en cuenta que lo que actualmente buscan los consumidores esta movido
por sensaciones o motivaciones es importante estudiar y comprender la conducta
humana, los cambios emocionales y conductuales que los llevan a tomar decisiones de

compra.
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“Hasta hace poco, uno de los nichos e-commerce menos explotados era el de la
bisuteria y la joyeria, un nicho que a dia de hoy no para de crecer. La proliferacion en
los altimos cinco afios de marketplaces como Etsy o Chicplace, asi como de tiendas
Online especializadas en joyeria handmade, como lito y Lola, o en joyeria de disefio,
como Nylon Sky o Apres Ski, son la prueba de gque el nicho de la joyeria artesanal y de
disefio tiene un gran futuro y un largo camino adn por recorrer”. (Fenalco, 2015)

“Las ventas por catalogo y por internet han permitido alcanzar mayor cobertura,
con canales no tradicionales, y con acceso a diferentes clientes enfocados en estratos
medio alto como principales consumidores. Se estima que dicha dindmica seguira
aumentando, en la medida que se fortalezca la confianza en los sitios web en internet”.
(Fenalco, 2015).

El sector de la joyeria y bisuteria presentan altas ventajas competitivas, por el
manejo de los materiales, la creatividad y facilidad de disefiar productos con una
variedad extensa de materiales Unicos; estas ventajas permiten que Colombia se
destaque en el mercado de la moda.

Hay un gran numero de competidores en la ciudad de Bogota con muy buenos
productos y materiales teniendo en cuenta la venta directa o en local comercial.

En el &mbito de la venta Online con respecto al principal buscador que es Google y
basandose en las palabras clave en cuento a e-commerce de bisuteria o accesorios para

mujer se encontraron los siguientes sitios web en Bogota:



Estrategia digital Bijoux 7

° Bershka Colombia.

° Ela

° Rouse para ellas

° Mercado libre

° Dulce encanto

° Variedades Carol

° Facol.

° Dafiti.

° Picaresca Accesorios.
° Accesorios Ave Maria
° Florina

° Corona de Papel.

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
Lo que pretende este estudio de mercado es responder a la coyuntura que se genera
a través del libre comercio en el sector de la joyeria y bisuteria basado en la balanza
comercial negativa, sacando provecho de las importaciones, en donde el exceso de
productos importados actualmente se distribuye en locales comerciales, evidenciando la

gscasa venta a nivel e-commerce.
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De acuerdo al informe presentado por Fenalco (2017) sobre la economia del sector
joyero, “en los Gltimos afios se ha disminuido su competitividad en el mercado
nacional, debido a procesos deficientes en todas las partes de la cadena productiva
involucradas, la falta de innovacion, desarrollo tecnologico y el poco fortalecimiento
en calidad y disefio”. (Fenalco, 2017)

A raiz de esto surge la idea de crear la empresa BIJOUX con el fin de mejorar los
factores de distribucion y venta; buscando aprovechar los vacios existentes en el
mercado local de bisuteria.

Por otro lado, de acuerdo a Nieto (2012), existen otras problematicas que enfrenta
el sector como: “los altos precios, la poca especializacion del trabajo, el reducido
numero de empresas exportadoras debido a la informalidad de las mismas y las
dificultades en la comercializacién por desconocimiento sobre la operacion del
mercado”. (Nieto, 2012)

Por otro lado, en 2015, la CCB, en alianza con Artesanias de Colombia, presentd
un estudio de caracterizacién del sector joyero y bisutero en Bogota. Se realizd una
identificacion de factores y necesidades asociadas a la productividad y competitividad
de 150 unidades productivas. Se encontrd baja productividad, falta de coordinacion
entre el disefio y tendencias de demanda y la necesidad de incursionar en nuevos
materiales.

FORMULACION DEL PROBLEMA
¢ Como estructurar la estrategia digital de posicionamiento para un E-commerce de

accesorios y bisuteria?
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OBJETIVO GENERAL
Estructurar la estrategia digital de posicionamiento para un E-commerce de
accesorios y bisuteria para mujeres de 24-45 afos de edad en la ciudad de Bogota.
OBJETIVOS ESPECIFICOS
1. Identificar cuéles son las preferencias y conductas del consumidor al realizar
compras a través del comercio electrénico de accesorios y bisuteria en la ciudad
de Bogota.
2. Definir qué estrategias de mercadeo a nivel de e-commerce que se
implementaran para lograr el posicionamiento de la marca.
3. Conocer qué redes sociales son viables en la participacion de la estrategia de
marketing digital para BIJOUX.
4. Evidenciar cual es el mercado potencial que tendra el e-commerce y las redes
sociales a implementar para marca BIJOUX.
5. Medir cual es la proyeccién de ventas, rentabilidad y retorno de la inversion
para lograr el punto de equilibrio del negocio.
MARCO TEORICO
De acuerdo al informe presentado por el Observatorio E-Commerce en Colombia a
través de la publicacion de “We are Social” del 2018, se encontr6 que dentro de las
conductas del consumidor colombiano en lo concerniente a Marketing Digital, el 63%
de los colombianos tienen acceso al servicio de internet. Existen 31 millones de
usuarios activos en Facebook, su mayor audiencia esta entre los 25 y 44 afios de edad y

las mujeres participan en un 52% en esta red social.
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Instagram es la red de mayor crecimiento, con 10 millones de cuentas activas, las
mujeres representan 44% de publico en esta red, y 8.2 millones de personas siguen
contenidos de compras y moda.

En cuanto a YouTube el 87% de los usuarios usan este canal.

En lo que respecta a comercio electrénico la moda y la tecnologia son las
categorias con mas nivel de ventas.

El 35% de las empresas en Colombia venden en Internet, y el comercio electrénico
tuvo un crecimiento del 17% en comparacion con el 2017.

Toda esta informacion permite analizar que el consumidor on line colombiano ya
tiene unas preferencias de compra y una segmentacion que se acerca considerablemente
al mercado objetivo que se proyecta en esta investigacion.

De igual manera también permite deducir que redes sociales son las mas
convenientes en el proceso de comercio electronico como lo son Instagram, Facebook y
YouTube.

En el Gltimo informe de “Medicion de Indicadores de Consumo del Observatorio
de E-commerce” el cual caracteriza las tendencias del E-commerce segun medicion
realizada para el Gltimo trimestre del 2018, se encuentra que la ciudad de Bogota
contempla la cobertura de 45% de la muestra, 90% de los internautas realiza
actividades de comercio electronico, los bogotanos son los mayores usuarios de

buscadores con un porcentaje del 80%.
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En este mismo informe se encuentra que las mujeres con representacion de 51%,
entre 26 y 41 afios, tienen un perfil de comprador online-offline. Esto quiere decir que
hacen pedido en linea y pagan contra entrega en caso u oficina, y la mayor
representacion de este comportamiento lo tiene la ciudad de Bogota con un 43%, en
donde los articulos de moda cuentan con un 45% de categoria de compra.

Una participacion muy similar la tiene el perfil de comprador que hace pedido en
linea pero paga en tienda o punto de recaudo, en donde la ciudad de Bogota continta
con la mayor representacion del 48%, participacion de las mujeres en un 51%, edades
entre 26 y 40 afios el 39% y compran el 41% articulos de moda.

Existe un alto nivel de satisfaccion en la experiencia de compra, representado en un
87%, en donde la preferencia en las compras nacionales constituye el 85%, con
tendencia a seguir creciendo. Pero la recomendacion es el proceso de devoluciones, y
hay que hacer énfasis en el tiempo del proceso de entrega de los productos, porque el
estudio demuestra que el 42% de los problemas durante el envio del producto
corresponde a demora en la entrega en los tiempos acordados.

Teniendo en cuenta toda esta informacién queda por determinar el comportamiento
maés segmentado en lo que respecta al sector de la joyeria y bisuteria que se recolecta a
través de la modalidad de encuestas web.

Posteriormente continda el montaje de la marca que inicialmente se hara en redes
sociales y luego en pagina web para empezar con el posicionamiento y estrategias a
implementar de acuerdo a los comportamientos iniciales de compra que se vayan

detectando en el momento de la apertura del e-commerce.
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La medicion de las ventas, la rentabilidad y el retorno de la inversion se buscara a
través del funcionamiento en linea a traves de redes y luego con la implementacion de
la pagina web, ya que se iniciara con un producto minimo viable que permita
autofinanciarse, buscando las estrategias correctas en la ejecucion y en pleno ejercicio
de la puesta en marcha del proyecto.

MARCO METODOLOGICO

Para darle mayor profundidad a la investigacion se utilizd una metodologia mixta
combinando las perspectivas cuantitativa y cualitativa buscando asi fortalecer la validez
de la interpretacion de los resultados.

INVESTIGACION CUALITATIVA
Teniendo en cuenta el objetivo general y los objetivos especificos, surge una
serie de inquietudes que requieren ser resultas por expertos a lo que se recurrio a la
entrevista a profundidad con un especialista en marketing Digital y con maestria en
gestion de organizaciones.

Se realizaron 10 preguntas contando con la formulacién de problemay los
objetivos especificos.

A continuacion se describe el desarrollo de la entrevista encontrando aqui de
manera muy bien explicada esas estrategias de conocimiento y posicionamiento para la
marca.

La primera pregunta que surge en cuento a la formulacion del problema y es:

Zulma: (Como estructurar la estrategia digital de posicionamiento para un e-

commerce de accesorios y bisuteria?
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Experto: Inicialmente para plantear una estrategia digital es importante primero
cual va a ser ese publico objetivo al cual nos vamos a dirigir, y a partir de eso y
reconociendo algunos aspectos de orden pasigrafico, geografico, cuales son los
comportamientos de consumo de esas personas en la redes, y en este caso
particularmente como para el proyecto son mujeres, se plantea cudl es su recurrencia de
permanencia en las redes, y en que redes, y frente a eso de plantea la estrategia de
conocimiento.

Por ser un e-commerce Yy en este caso por estar dirigido a mujeres, y reconociendo
que el publico objetivo son de 24 a 45 afios, podriamos plantear una alianza de una
estrategia transmedial en Instagram y en Facebook también seria notorio, pero hoy por
hoy teniendo una estrategia de pronto mas cercana con el usuario se trabaja mucho
WhatsApp empresarial, y también mail directos a través de correos electronicos
masivos en donde pudiéramos difundir ese ingreso a la plataforma e-commerce.

También es importante tener en cuenta cual es el objetivo de ese conocimiento que
queremos dar, en este caso inicialmente es conocer la marca, entonces definir cual es
esa promesa de valor de la marca e identificar cuales son esos elementos
diferenciadores que me van a permitir a mi distinguir una barrera contra la entrada de
otras marcas en este sector de mercado que es la bisuteria en particular para mujeres,
teniendo muy claro qué tipo de bisuteria es la que se va trabajar, con qué elementos,
calidad, costos, y también la manera en como se va a hacer llegar el producto a las

personas.
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Porque de acuerdo con ellos nosotros definimos ese publico objetivo que pueden
Ser personas Como mujeres ejecutivas, pueden ser mujeres amas de casa, pueden ser
mujeres estudiantes universitarias, o incluso chicas de colegio y el pablico es
totalmente diferente. Entonces definiendo estos aspectos es que definimos la estrategia
de conocimiento.

Zulma: Dentro de los objetivos especificos en el cual vamos a identificar cuales son
las preferencia y esas del consumiros al realizar compras a traves del comercio
electronico de accesorios y bisuteria en el ciudad de Bogota, nos llegan algunas
preguntas a expertos y dentro de la primera tenemos ¢Como estructuraria una estrategia
digital de conocimiento de marca para un e-commerce de accesorios y bisuteria para
mujeres y porque?

Experto: Dentro de la estrategia lo primero es uno hace un recorrido, hay unas
herramientas gratuitas que nos permiten hacer eso como Natural Digital, como Social
Brand 24, también esta Semrush en términos de palabras clave y SEO a paginas ya
vistas desde la web en donde podemos identificar cual es el comportamiento de las
personas frente a diferentes redes sociales, portal web, blogs, foros, y definir cual es la
hora de mejor pauta, por ejemplo. También podemos definir a quienes siguen, que
pautan, que comparten, cudles son sus cuentas de interés, y frentes a eso, entonces “yo”
reconozco un comportamiento del consumidor en la red, no necesariamente de compra,
si no estoy aqui refiriéndome al consumo tal de esa permanencia en red y definimos una

estrategia en el que el objetivo inicial primero es dar a conocer al marca.
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Entonces dar a conocer la marca implica cuales es la promesa valor de la marca,
cuales son los productos y servicios en este caso a los que se va a dirigir a los
consumidores.

Posterior a eso uno puede generar una linea una estrategia de marketing digital que
pasa por cuatro etapas. La primera es expectativa en donde yo cuando pauto estoy es
motivando a conocer la marca, estoy motivando a que haya una interaccion posterior
después de conocerla con la finalidad de generar un engagement con el usuario;
después de la expectativas se busca que haya un poco mas de informacion sobre la
marca en donde yo puedo generar la muestra de producto o de servicios, puedo mostrar
algunos reconocimientos de personas que pueda ser influencer de la marca
promocionando algunos productos, o incluso también podria presentar aspectos
misionales propios de la empresa que pudieran ir dando a conocer de qué trata esa
organizacion. Después que pasamos de eso, entonces en la estrategia se busca que haya
interaccion. Entonces la interaccidn ya se genera creando elementos como concursos, 0
generando la posibilidad de que haya menciones, o la publicacion de fotografias
utilizando el producto, o haciendo activaciones en calle, combinandolo con algo de
estrategia offline, donde pudiéramos hacer activaciones de la marca y montando
fotografias que nos pudieran dar a conocer que ese producto no solo es digital, sino
también se esta dando a conocer publicamente a nivel local, porque es para la ciudad de

Bogota.
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Y por Gltimo ya es una estrategia de recompensa y lo que se busca es que el usuario
reconozca que si tu interacttas con una marca, tu conoces la marca, ti compras en ella,
tienes algun beneficio.

Un beneficio puede ser de exclusividad, puede ser status, o puede ser simplemente
si tiene algun enfoque a ayudar al medio ambiente o algo de Green branding, entonces
estas contribuyendo socialmente al consumir esta marca por la compra de los productos
que se tienen, o simplemente por crear una comunidad de usuarios, el ser participe de
una comunidad de usuarios que empiecen a tener una identidad con la marca.

Zulma: En cuanto a la segunda pregunta de los objetivos especificos, nos indica,
¢ Qué mujeres cree que son las consumidoras para un e-commerce de accesorios de
accesorios y bisuteria en la ciudad de Bogota y porque?

Experto: Dentro de la clasificacién de usuarios digitales tenemos los beginners,
tenemos hoy por hoy los nativos de la tecnologia. En este momento estamos
dirigiéndonos a una poblacidn que son nativos de la tecnologia que estan de los afios 90
para aca, en donde empieza mas o menos el internet, estamos hablando que
aproximadamente le Facebook inicio en el afio 2008, y a partir de eso entonces estamos
dirigiéndonos a un publico joven en donde aqui lo que ya hay que definir si tiene el

poder adquisitivo para poder acceder a la compra de los productos del e-commerce.
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Entonces definiendo el publico objetivo, teniendo un publico un poder adquisitivo
claro para la compra de productos estamos hablando de personas que hayan por lo
menos culminado un curso a nivel de tecnélogo, estén generando ya algo de
productividad en el mercado, podria estar hablando de unos 20, 21, 22 afios, hasta 45,
50 afos. Incluso porque ahora nos estamos moviendo en una linea fitness.

Entonces todo el tema de belleza, se ha ampliado un poco. Incluso ese tema fitness
se ha ampliado en redes sociales para mejorar la calidad de vida de las personas, no
solo es un tema de estética, sino también de calidad de vida, ahi nos podemos unir a
este segmento a este modelo de negocio fitness y podemos pensar que esa mujer
ejecutiva pudiera llegar a un alcance hasta los 50 afios de edad, teniendo un poder
adquisitivo para las joyas que se vendan en esa bisuteria, en ese modelo de negocio de
bisuteria.

También es importante reconocer que tengan un acceso a la tecnologia, que sepan
comprar, aungue se ha disminuido esa percepcion de riego de compra en las redes, ahi
es donde es importante consultar a través de un estudio de mercado cual va a ser el
mejor medio para obtener el pago de los productos. Entonces ofrecerle varias
alternativas al cliente esta muy viene porque esos generan confianza. Puede ser que la
recurrencia en compra sea a través de tarjetas debito o crédito, pero el hecho que yo
ofrezca posibilidad de compra a través de medios PSE o pago a través de un baloto, un

efectivo o contra entrega, posibilita generar confianza.
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Esto hace que se pueda presentar una mejor compra a traves de la plataforma. La
plataforma puede ser un gancho, lo que llamamos engagement, para conocer los
productos, pero la compra se puede hacer contra entrega. Entonces ya es combinar eso.

Zulma: en cuanto a las estrategias, ¢Qué estrategias digitales implementaria para
que las consumidoras o consumidores de bisuteria prefieran la marca Bijoux y compren
a través de la web y porque?

Experto: Pienso que antes de genera la estrategia digital haya que tener muy buena
fotografia de producto. Dentro de las iniciativas que se han venido generando para
mejorar esa percepcion del producto en las redes, es lograr que la fotografias sea lo mas
real posible. También es importante en donde hay unas estrategias importantes como
algunos filtros en Instagram que nos han permitido ya a partir de efecto de realidad
aumentada identificar como me quedaria el producto a mi, esto también es importante,
generar ese tipo de estrategias de consumo que por alguna manera permiten identificar
a la persona con el producto.

Ahora, si esa tecnologia aun no es posible de abordar por el e-commerce, por
términos de costo, el costo de la misma tecnologia que se va a adquirir, es importante
recurrir a fotografias en donde muestren al producto con una persona mostrando como
se le ve, porque eso de alguna manera genera identidad, y nosotros como individuos
siempre estamos buscando un modelo de reconocimiento, de identificacién en donde
queremos parecernos a...o queremos tener un modelo de vida como una determinada

persona.
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Por eso es importante no solo mostrar la fotografia de producto si no mirar ese
producto ya implementado, utilizado por alguien que puede ser influencer o no,
obviamente el influencer ayudara mucho mas a impulsar la marca, pero eso va a
permitir generar confianza al momento de la compra, eso como primer punto.

Dos, es importante que los e-commerce tengan claridad en las especificaciones
técnicas del disefio del producto, en este caso estamos hablando de medidas, estamos
hablando de materiales, estamos hablando de colores, estamos hablando de calidad,
estamos hablando de la durabilidad del producto, estamos hablando de la garantia.

De tal manera que esos aspectos puedan generar mayor confianza. Incluso también
es importante para el tema de bisuteria por ejemplo en aretes en donde algunos e-
commerce muestran dibujos técnicos en donde de acuerdo a las medidas de ancho alto
y curvatura de la oreja de la persona se puede identificar si es un arete que es conforme
a su rostro, si es adecuado estéticamente para la persona, entonces también es una
forma, un plus del e-commerce que me pueda permitir a mi identificarme si ese
producto me queda bien a mi.

Otro punto de estrategia digital es buscar elementos diferenciadores de la marca, se
pueden generar concursos, se puede generar la puesta de fotografia a partir que de la
mayor mencién o la mayor interaccion, que yo pueda generar recompensas de la marca
a la persona, regalandole algo de merchandising de la marca o incluso algun tipo de
producto o algun tipo de descuento por la siguiente compra enviando directamente a

domicilio a su lugar de envio ese detalle o ese regalo por ser activador de la marca.
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Son estrategias digitales que permiten estar en interaccion con el cliente. Algunas
estrategias también importantes es que un e-commerce no es solamente comparar, sino
que también es un punto para generar comunidad, algunas marcas han incentivado eso
en los e-commerce y es que yo pueda tener un grupo de amigos en donde en ese grupo
de amigos yo pueda generar sociedades, y en esas sociedades podamos identificar como
impulsar la marca. Una de las que ha generado eso es Harley Davidson, ellos son un
nicho de mercado muy pequefio pero incluso con ese nicho de mercado no pagan casi
publicidad porque los mismos usuarios son los que hacen la publicidad.

Mc Donald, Doritos, Harley Davidson, incluso en algin momento hubo una marca
que lo hizo en Estados Unidos, fue GAP quien quiso cambiar el logotipo de la marca,
ellos tiene un isotipo que es tipografico, y ellos quisieron cambiar el logotipo y los
mismos usuarios hicieron una rebelion completa en redes para que volvieran al logo
original. Entonces son elementos que ya causan comunidad e identidad.

Zulma: Ahora para definir las estrategias de mercado a nivel de e-commerce que se
implementaran para logara el posicionamiento de la marca, tenemos la pregunta ¢;si se
estuviera creando una marca de accesorios y bisuteria, como implementaria el e-
commerce Yy las estrategias de marketing, y porque?

Experto: Pues el e-commerce lo implementaria en el desarrollo de una plataforma
web que seria un sistema de informacion en donde se buscaria que fuera usable,
navegable facilmente por el usuario, en donde a partir de las redes por ejemplo de
Instagram y Facebook yo pudiera tener una conexion del producto que me interesa

desde la red con la plataforma del e-commerce.
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Eso es lo que se utiliza en el comun denominador, pero también vuelvo y repito, es
esperar hasta que el usuario llegue a ese post en Facebook, es esperar hasta que la
persona llegue a ese post en Instagram, entones es bueno adquirir bases de datos
gratuitas de nuestro publico objetivo o incluso si se tiene la posibilidad de pagar para
poder acceder a redes sociales de mayor impacto y que sean direccionalmente mucho
mas rapidas como es el caso de WhatsApp, que es lo que mencione hace un momento.

Incluso también el mail directo haciendo la configuracion para que nuestra
informacidn no llegue a spam sino que lleguen no a promociones, sino que lleguen
directamente a la bandeja de entrada del usuario.

Esa seria la manera como se implementaria. Ahora esta bien tener en cuenta todo el
tema de seguridad informatica, todo lo que tiene que ver con tratamiento de datos,
encriptacion de contrasefias, formularios dinamicos y tener también lo que se denomina
customer journey es el mapa de viaje de compra. En el mapa de viaje de compra es
bueno identificar si es mejor que la persona primero este registrada en la red y luego
pueda navegar en ella para el desarrollo de una compra o lo que hoy por hoy se
promueve en paginas que son de una menor cuantia, no bancos, sino que son productos
de una baja cuantia, se promueve que primero que el usuario navegue, el usuario afiada
a un carro de compra y luego de que ya este decidido a hacer el proceso de compra es
que realmente se registra. Eso tiene dos consecuencias, la primeray es que si yo espero
hasta que el usuario genere la compra puede que nunca tenga un usuario registrado o
sean muy pocos porque estoy limitada a que realmente el usuario haya comprado o

quiera comparar.
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En cambio si yo me registro desde un inicio y luego le permito la navegacion pues
yo voy a adquiriendo un cliente que susceptiblemente es potencial a mi e-commerce.
Entonces esos son elementos como a identificar pero hoy por hoy repito se utiliza mas
el hecho que navegue, afada, y luego si sea un cliente potencial para el desarrollo del e-
commerce.

Zulma: ¢ Qué estrategias de conocimiento y posicionamiento implementaria en las
diferentes etapas del negocio y cuéles son las razones?

Experto: Nuevamente, se inicia para conocimiento por expectativa, luego pasamos
por informativa que es informacion de la marca, luego pasamos por un rol de
interaccion con el usuario y al finalizar entonces buscamos una retroalimentacion
como tal de la campafia de marketing a desarrollar.

Aqui yo complementaria la respuesta que para generar un posicionamiento rapido
yo puedo tener dos cosas, algo que llamamos co-branding que son asociaciones de
marca en donde buscamos de pronto tener alianza con otra marca que ya sea conocida
en el merco pero que no incida en la productividad de mi modelo de negocio, que sea
un complemento para... ese seria el objetivo, un ejemplo Nestle con McDonals,
Postobon con el Corral. Son complementos pero no inciden negativamente en la
productividad entre ellas, entre las marcas, son complementarias. Aqui por ejemplo
podrias utilizar perfectamente puede que el disefio de la produccion de la bisuteria e
términos del metal que va a implementar para desarrollo de esa joyas sea propio de la
marca pero algunos elementos decorativos para esas joyas sean de otras marca que ya

este reconocida en el mercado.
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Podria haber una asociacion de marca ahi o no necesariamente eso, pueden ser
marcas como FXA, o incluso Tramontina que es un nivel un poco méas costoso pudieran
generar alianza pero ya es para el tema de distribucion, entonces son marca conocidas
que adquieren la marca para generar también en punto de venta la distribucion de la
marca, y asi se da a conocer mas rapido, eso nos permite lo que llamamos
posicionamiento.

La otra posibilidad es un tema de redes sociales y es invertir un poco en el mercado
organico de las plataformas y el posicionamiento en el blog, en google, en wing o en
Yahoo!, implementar un poco en anuncios. Pagar por un afio de acuerdo a la campafia
gue se vaya a ejecutar, pagar por tres meses o por un afio dependiendo las campafias
gue se vayan ejecutar, anuncios pagos que puede ser en google, pudieran ser analizados
por Analytics con Addwords para identificar si realmente genera un impacto y que
cuando yo haga la consulta en google de bisuteria, con una palabra clave la primera
pagina que aparezca como sugerencia sea la del modelo de negocio que estamos
hablando, Bijoux.

La otra importante y es que en todo el desarrollo de la campafia la estrategia de
contenidos, la publicacion, el desarrollo sea visible, sea amigable, sea llamativa, sea
interactiva, que la recurrencia de la pauta sea seguida, que pautamos lunes y luego hasta
el otro lunes, sino que con constancia estemos pautando. Eso es importante para generar
posicionamiento, incluso en el momento de los envios como lo hace Rappi o como lo

hace Domicilios.com empezar a generar todo un proceso de merchandising de la marca



Estrategia digital Bijoux 24

que incluso se esté haciendo el transporte de envio se pueda visualizar la marca en
calle, entonces esos también genera un mayor posicionamiento.

Zulma: Para el tercer objetivo nos dice que redes sociales son viable en la
participacion de la estrategia de marketing digital para Bijoux. Y aqui siguieron dos
preguntas. ;Queé redes sociales recomienda para que la marca tenga un buen
posicionamiento? Explique porque.

Experto: De acuerdo al publico objetivo entonces lo primero es analizar cuél es su
recurrencia en las redes, cual es su comportamiento y de acuerdo con esos fijamos. Para
un pablico objetivo de 25 a 45 afios que son seguramente mujeres que estudian y
trabajan los tiempos de pausa o de interaccion aproximadamente estan a las seis o siete
de la mafiana, momento en el que me estoy desplazando al lugar de trabajo, en el
momento de la hora del almuerzo es otro punto, y en las horas de la noche de siete de la
noche a diez de la noche u once de la noche son momentos de navegacion, de consulta.
Entonces teniendo en cuenta eso, primero pautaria y segundo la mayor red de
interaccion sigue siendo Facebook pero Instagram también esta generando un buen
alcance a esa red. Incluso Instagram causa mayor interaccion pero Facebook tiene
mayor cantidad de usuarios. Entonces por esos es que con las dos hay que hacer una
convergencia en el desarrollo de la campafia. Pero también en horas de la mafiana seria
muy productivo pautar en Bussiness WhatsApp, yo insisto en que esa red nos permite
generar una conexiéon mas directa con el usuario.

Zulma: La segunda pregunta del ese objetivo es ¢Qué estrategias de conocimiento y
posicionamiento en social media implementaria en las diferentes etapas del negocio?

Explique por favor el procedimiento a seguir.
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Experto: Aca en temas de posicionamiento hay que definir un buen copy de
campana, definir cuéles van a ser las palabras clave a trabajar en el desarrollo de
Bijoux.

Seguramente irdn articulados con la promesa de valor, los valores corporativos que
haya propuesto en su modelo de negocio y seguido a ello haria como una estrategia de
implementar el uso del producto en ciertas mujeres que nos pudieran darnos a conocer
Su expectativa de compra y su expectativa de uso frente al producto. Eso es importante
también, genera confianza. Y a partir de eso pautaria con regularidad en las redes
sociales de Facebook e Instagram y vuelvo y reitero la necesidad que en el proceso de
pauta en el desarrollo de la campafia se haga una transmedialidad haciendo un proceso
de expectativa, informacion, interaccion y retroalimentacion de la ejecucion total de la
campania.

Zulma: en el cuarto objetivo nos dice evidenciar cual es el mercado potencial que
tendra el e-commerce y las redes sociales a implementar para la marca Bijoux. Aqui
surge la pregunta para el experto que indica ¢Qué redes sociales recomienda para los
diferentes segmentos y porque?

Experto: Si estamos hablando de diferentes segmentos entonces se incluyen una
red social que hoy por hoy es muy visitada que también es Pinterest, a esa también
debemos recurrir. Pero si estamos hablando de un publico objetivo de mujeres
ejecutivas entre los 35 y 45 afios, Pinterest todavia no llega a ser una red social muy
consultada por ellas e incluso no la conocen. Pero si estamos hablando de un pablico
objetivo entre los 20 y los 35 afios me voy a una década antes de esa que acabo de

mencionar.
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Pinterest es una red social muy consultada porque incluso antes de ser una red
social que buscaba mostrar elementos de estética, alimenticios, fitnnes, era una red
social a demostrar elementos educativos, entonces fue impulsada inicialmente desde la
academia, es conocida por gente joven. Recomiendo yo que el publico objetivo esta
entre dos décadas es importante reconocer que no solamente debiera ser Facebook e
Instagram también podriamos irnos a Pinterest y sugerir tableros promocionando el
producto pero hay que generar una campafia que de alguna manera promueva cual es la
estética yo debo tener al usar bisuteria de acuerdo a mi rostro, a mi tono de piel, de
acuerdo a la ocasién que yo vaya a dirigirme, de acuerdo a mis gustos y a mis estilo de
vida personal, si soy una mujer introvertida o soy una mujer extrovertida o me gusta
mucho el color o si mas bien tradicional en el modo como me visto, entonces es sugerir
como esas pautas de estética al momento de usar bisuteria. Entonces podria ser muy
importante utilizar Pinterest y recomiendo para una linea directa con el usuario seguir
con WhatsApp Bussinnes para que hagan el enlace de WhatsApp a la red o desde e-
mail marketing hacer el enlace ahi si para una mujer ejecutiva a la red social y a la
plataforma.

Zulma: Con el quinto objetivo donde nos dice medir cual es la proyeccion de
ventas, rentabilidad y retorno de la inversion para logar el punto de equilibrio del
negocio. Aqui la pregunta para el experto es (Como ve la viabilidad del negocio Bijoux

en cuento a rentabilidad y retorno de la inversién?
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Experto: Hay que hacer una buena estrategia de camparia, estamos hablando que si
un negocio a nivel tangible tiene que un emprendedor tener mas 0 menos tres afos de
sustentabilidad financiera para realmente ver ese retorno de la inversion, en medios
digitales se habla de cinco afios. Es tener constancia, es un modelo de negocio que hoy
por hoy es rentable, realmente lo es si se saben utilizar los materiales, si se sabe de
laguna manera ahorrar esa materia prima que pueda resultar residuo en el momento de
la elaboracion, si se sabe comprender cuél es el estilo, la moda y el comportamiento de
las personas y frente a eso es que nosotros hacemos nuestros disefios. Pienso que si es
un negocio rentable, lo Unico que si hay que considerar es que es un proceso lento en
redes, si no hacemos una alianza de estrategia de campafia BTL y ATL, es un proceso
lento. Sin embargo hacer alianzas con personas que sean influencers en medios sociales
y de comunicacién nos podria generar que esto fuera mas rapido. Si es rentable hay que
hacer un ejercicio juicioso cada 28 dias de cuantos son los leads, suscripciones que de
pronto hemos generado o seguidores que hemos generado, hacer un conteo juicioso de
quienes son nuestros clientes y como también como hacemos un contacto directo con
ellos en la ejecucion de la estrategia de camparia y después de ella y después de que
ellos han hecho compra, y vamos personalizando ya en una estrategia mas bien de
fidelizacién de usuarios, vamos fidelizando ese usuario de tal manera que cuando ya le

enviemos un mail ya no sea incentivando la expectativa de la marca sino diciéndole:
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“Hola Ver6nica, como sabemos que te gustan, aqui te enviamos nuestros nuevos
estilos o nuestros nuevos disefios”, entonces ya es un tema de fidelizacion de usuario.
Pero si es rentable, la proyeccidn en ventas se mide a partir de dos cosas. Una la
cantidad de materia prima invertida, todo el dinero invertido para el desarrollo de
campanas de ejecucion y personal y envio (que eso también hay que tenerlo en cuenta
en la operacion), y de acuerdo a esa logistica entonces ya podemos mirar con el tiempo
un retorno de esa inversion que hemos hecho inicial.
INVESTIGACION CUANTITATIVA
Para poder determinar una medicion de variables de comportamiento, preferencia,
compra, distribucion, pago y conocimiento del mercado objetivo, se realizé una
encuesta de 23 preguntas a 134 mujeres de la ciudad de Bogotéa entre edades de 15 a 45
afios través de la aplicacion Google Forms desde el 12 de octubre de 2019 hasta el 10
de nombre de 2019.
Las preguntas que se realizaron fueron las siguientes:
1. Edad.
2. Estrato Socio — Econémico
3. ¢Ha comprado alguna vez por internet?
4. ¢Cudles son las razones para comprar por internet?
5. ¢Qué medios de pago le parecen mas cobmodos y le inspiran confianza para
comprar por internet?
6. ¢Cuanto tiempo estaria dispuesto a esperar para recibir el producto o

servicio adquirido por internet?



10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.

23.
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¢Cuanto pagaria por costos de envio en caso de haber adquirido un
producto?

De los siguientes accesorios. ¢Cudles son los que mas usa en su dia a dia?
¢ Qué tipo de accesorios usa?

¢ Cuantas veces a la semana usa accesorios

¢Por qué usa accesorios?

¢En qué ocasiones usa accesorios?

¢Por qué medio le gustaria adquirir sus accesorios?

¢con que frecuencia adquiere accesorios?

En promedio, ¢Cuanto invierte usted en una sola compra de accesorio?
¢A través de que medio le gustaria recibir informacion sobre accesorios ¢,
Cuando usted compra bisuteria. ¢Qué materiales prefiere?

¢ Qué debe tener un accesorio para que lo compre?

Cuando usted busca un lugar o marca de accesorios. ¢Qué es importante
para usted?

¢Qué le hace falta encontrar en el mercado de accesorios y bisuteria en
Bogota?

¢ Prefiere accesorios nacionales o importados?

¢En qué redes sociales le gustaria encontrar informacion de accesorios y
bisuteria para mujeres en Bogota?

¢Como seria una web de accesorios y bisuteria ideal para usted y que

deberia tener para que se realice su compra?
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RESULTADOS
La primera pregunta del formulario hacia referencia a la edad del encuestado, con
esto se busca tener mas definido el rango de edad del segmento al cual estamos
enfocando la investigacion.
Encontramos que la encuesta tuvo mas participacion los rangos de edad de 40 a 45
afio con una participacion de 25.3%, seguido de las edades mayores de 45 afios con un

18.9%, y las edades de 36 a 39 afios con una participacion del 17.4%.

Edad
Entre 15-20
Entre 21- 25
Entre 26 - 30
Entre 31-35
Entre 36 - 40
Entre 40 - 45

> 45 afios

Grafico 1 — Pregunta Edad.

Esto nos puede afirmar que como la indica la experta las edades de mayores de 45
pueden empezar a tener mas participacion en el mercado digital por la tendencia fitness

y de cuidado personal que maneja los medios.
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Edad

132 respuestas

® Entre 15-20

@ Entre 21- 25

Entre 26 - 30

18.9% @ Entre 31-35

@ Entre 36-40

r‘ ® Entre 40-45
. ® > 45 afios

Grafico 2 — Respuesta Edad.

En la segunda pregunta se requeria conocer el estrato socioeconémico de la

poblacion encuestada para asi segmentar mucho mas el publico objetivo.

Estrato Socio - Economico
1
2

3

Rural

Grafico 3 — Pregunta Estrato Socio — Econémico

La poblacién que mas participo en la encuesta ya teniendo el rango de edad se
encuentra entre los estratos dos y cuatros. En donde el estrato tres esta representado en

un 55.3%, seguido del estrato dos con un 23.5%, y el estrato 4 con el 20.5%.



Estrato Socio - Economico

132 respuestas

Rural

0 (0 %)

2 (1,5 %)
0(0%)

0 (0 %)
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0

31 (23,5 %)
73 (55,3 %)

27 (20,5 %)

20 40 60 80

Grafico 4 - Respuesta Estrato Socio — Econdmico

En la tercera pregunta en donde es necesario identificar al comprador por internet,

se denota que la participacién de compras por internet tiene mucha recepcion.

éH‘J CO]“P]':\L{O LllgUﬂ‘J VeZ pO]' internet?

Si

No

Grafico 5 — Pregunta ¢Ha comprado alguna vez por internet?

Se identifica que el 83% de la poblacion encuestada si compra por internet, y el 17.4%

no ha tenido este tipo de interaccion.
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¢Ha comprado alguna vez por internet? |_|:|
132 respuestas
Si 110 (83,3 %)
No 23 (17,4 %)
0 25 50 75 100 125

Grafico 6 — Respuesta ¢Ha comprado alguna vez por internet?

Podemos detectar que en la pregunta cuarta la poblacion encuentra que las compras
por internet son una oportunidad para obtener promociones o precios méas bajos y

ahorro de tiempo.

("(:U‘J’lfS son 11]5 razonces plll'ﬂ COIUPI“JI‘ Pl\l‘ Internec?
Vivir la experiencia
Falta de Tiempo
Por recomendacion de otra persona
Para encontrar mejor precio

Otra...

Grafico 7 — Pregunta ¢ Cuéles son las razones para comprar por internet?

El 43.8% de la poblacion encuestada indica que compra por este medio para
encontrar mejores precios, el 23.4% por falta de tiempo, y el 11.7% por referido de un

conocido o recomendacion.
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;Cudles son las razones para comprar por Internet?

128 respuestas

@ Vivir la experiencia
@ Falta de Tiempo
Por recomendacion de otra persona
@ Para encontrar mejor precio
@ Variedad
@ Mas practico
@ Encontrar algo diferente a lo comun
® Facilidad.

13V

Grafico 8 — Respuesta ¢ Cuales son las razones para comprar por internet?

Es importante tener en cuenta los medios de pago de la poblacion encuestada a lo
cual surge la pregunta de cuales son esos medios que les generan mas comodidad y

confianza para realizar ese tipo de transacciones.

.(-’Qué medio(s) de pago le parece(n) mids cﬁmndn(s)} le inspira(n) confianza para comprar por Intenet?
Tarjeta débito
Tarjeta crédito
Consignacién bancaria
Transferencia electronica
En efectivo en punto de despacho
En efectivo a contra entrega

Otra...

Grafico 9 — Pregunta ;Qué medios de pago le parecen mas cobmodos y le inspiran

confianza para comprar por internet?
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El nivel de confianza que genera los pagos electrénicos ain es muy bajo, por temas
de seguridad de la informacion y manejo de claves a causa de los niveles de fraudes que

pueden presentar al usar una tarjeta crédito y méas una tarjeta débito.

. ;Qué medio(s) de pago le parece(n) mas comodo(s) y le inspira(n) confianza para comprar |_|:|
por Intenet?

131 respuestas

@ Tarjeta débito
@ Tarjeta crédito
Consignacion bancaria

46,6%

@ Transferencia electronica
@ En efectivo en punto de despacho

1
@ En efectivo a contra entrega
® Paypal
® Pse

20,6%

Grafico 10 — Respuesta ¢Qué medios de pago le parecen mas coémodos y le inspiran

confianza para comprar por internet?

La Poblacion encuentra mas seguro el pago en efectivo o contra entrega a lo que el
47% de los encuestados prefirieron esta modalidad, seguido de la tarjeta con tan solo el
20.6%, y el solo el 12.9% se arriesga a usa la tarjeta debito.

Ya pasando a determinar el tema de la distribucién es importante identificar cual el
tiempo de espera promedio que un usuario esperaria para recibir su producto comprado

a traveés de la web.



Estrategia digital Bijoux 36

;Cudnto tiempo estarfa dispuesto a esperar para recibir el producto o servicio adquirido por internet?
1 dia
3 dias
1 semana
2 semanas
1 mes

Otro...

Grafico 11 — Pregunta ¢Cuanto tiempo estaria dispuesto a esperar para recibir el

producto o servicio adquirido por internet?

La poblacién encuestada responde en una mayor proporcion que solo esperarian 3

dias, esto representa el 46.6%, una semana el 27.1% y un dia el 16.5%.

;Cuanto tiempo estaria dispuesto a esperar para recibir el producto o servicio adquirido por ID
internet?

133 respuestas

1 dia 22 (16,5 %)
3 dias 62 (46,6 %)
1 semana 36 (27,1 %)
2 semanas 12 (9 %)
1mes 11 (8,3 %)
Otro... 2 (1,5 %)
0 20 40 60 80

Grafico 12 — Respuesta. ¢Cuanto tiempo estaria dispuesto a esperar para recibir el

producto o servicio adquirido por internet?
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Siguiendo con la distribucion y logistica es importante determinar el valor que

estaria dispuesto a pagar el cliente por costo de envio.

;Cuanto pagaria por costos de envio en caso de haber adquirido un producto?
Entre $7.000 y $10.000
Entre $§10.001 y $20.000
Lo tarifa que corresponde de acuerdo al tamafio y peso
No pagaria costos de envio

Otra...

Grafico 13 — Pregunta ¢ Cuanto pagaria por costos de envio en caso de haber adquirido

un producto?

Se puede concluir en esta pregunta que los usuarios o no asumirias el costo de
envio con un 37.6%, entre $7.000 y $10.000 el 34% y el 30.1% pagaria una tarifa

correspondiente al tamafio y peso del paquete.

;Cuénto pagaria por costos de envio en caso de haber adquirido un producto? |_|:|

133 respuestas

Entre $7.000 y $10.000 46 (34,6 %)

Entre $10.001 y $20.000 7 (5.3 %)

Lo tarifa que corresponde de

9
acuerdo al 40 (30,1 %)

No pagaria costos de envio 50 (37,6 %)

0 10 20 30 40 50

Grafico 14 — Respuesta ¢Cuanto pagaria por costos de envio en caso de haber

adquirido un producto?
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Ya pasando al tema de consumo Yy usabilidad preguntamos a los encuestados sobre

el accesorio que mas utilizan diariamente.

;De los siguientes accesorios, ;cudles son los que mas usan en su dia a dia?

Aretes

Collares Pequefios

Collares Grandes

Anillos Pequefios

Anillos Grandes

Pulseras

Prendedores

Grafico 15 — Pregunta De los siguientes accesorios. ¢Cuéles son los que més usa en su

dia a dia?

El producto mas usado con los aretes con 81.1%, seguido de las pulseras con un

39.4% y de los collares pequefios con una participacién del 31.1%.

;De los siguientes accesorios, jcuales son los que mas usan en su dia a dia?

132 respuestas

Aretes

Collares Pequefios
Collares Grandes
Anillos Pequefios
Anillos Grandes
Pulseras

Prendedores

41 (31,1 %)
16 (12,1 %)
39 (29,5 %)
14 (10,6 %)
52 (39,4 %)
9 (6.8 %)

25 50 75 100

107 (81,1 %)

125
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Grafico 16 — Respuesta. De los siguientes accesorios. ¢Cuéles son los que més usa en

su dia a dia?

Igualmente para temas de usabilidad, gusto y preferencias preguntamos el tipo de

accesorio en cuanto el estilo.

;Que tipo de accesorios usa ?
Clasico
Modernos
Artesanales

Otra...

Grafico 17 — Pregunta. ¢Qué tipo de accesorios usa?

Las mujeres y compradores prefieren accesorios clasicos lo cual representa un
37.6% de la poblacion encuestada, seguido de los modernos con un 32.3% Yy artesanales

con un 27.8%.

;Qué tipo de accesorios usa ? ID

133 respuestas

@ Clasico
@ Modernos
Artesanales
@ No tengo ningun tipo determinado
@ Reloj
@ Todos
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Grafico 18 — Respuesta. ¢Queé tipo de accesorios usa?

El tiempo de usabilidad de los productos indica que son casi de uso diario.

;(:ujnm: veces a la semana usa accesorios?

1dia

2 dias

3 dias

4 dias

5dias

6 dias

Todos los dias

Grafico 19 — Pregunta. ¢ Cuéntas veces a la semana usa accesorios?

El uso diario de cualquier tipo de accesorio con un 69.4%, el 12.7% cinco veces a

la semana.

;Cuantas veces a la semana usa accesorios?

134 respuestas

1 dia
2 dias
3 dias
4 dias
5 dias
6 dias

Todos los dias

7 (5.2 %)
4(3%)
6 (4.5 %)
3(22%)
17 (12,7 %)

5(3.7 %)

20 40 60 80

Grafico 20 — Respuesta. ¢Cuantas veces a la semana usa accesorios?

93 (69,4 %)

100
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El tema de preferencias no lleva a preguntar por que utiliza este tipo de accesorio o

bisuteria y realmente que lo mueve a hacerlo.

;Por qué usa accesorios?
Gusto
Moda
Llamar la atencion
Influencia Social
Influencia de Medios

Otra...

Grafico 21 — Pregunta. ¢Por qué usa accesorios?

Definitiva es una decision por gusto propio el uso de este tipo de producto a la que

la poblacion encuestada responde en un 91.8% y el 9% por moda.

;Por qué usa accesorios? |D

134 respuestas

Gusto 123 (91,8 %)
Moda 12 (9 %)
Llamar la atencion 4 (3 %)

Influencia Social 0 (0 %)
Influencia de Medios 2 (1,5 %)
Recordar una fecha importante 1(0,7 %)

Me gusta como me veo 1(0,7 %)

Grafico 22 — Respuesta. ¢Por qué usa accesorios?
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Para el contexto de tiempo y uso se pregunté a los encuestados la ocasion que los

lleva a usa este tipo de accesorios.

;En qué ocasiones usa accesorios?
Trabajo
Universidad
Ocasion Especial

Cualquier dia

Grafico 23 — Pregunta. ¢ En qué ocasiones usa accesorios?

El 83.5% de la poblacion encuesta los usa cualquier dia, lo que se relaciona mucho
al segundo porcentaje con un 24.8% que indica ene le trabajo, seguido de ocasiones

espaciales con un 17.3%.

¢En qué ocasiones usa accesorios? |D

133 respuestas

Trabajo 33 (24,8 %)
Universidad 14 (10,5 %)
L . Cualquier dia
23 (17,3 %
Ocasion Especial ( o) Recuento: 111
Cualquier dia 111 (83,5 %)
0 25 50 75 100 125

Grafico 24 — Respuesta. ¢En qué ocasiones usa accesorios?
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Para determinar el medio de adquisicion offline u online los encuestados aln son

muy tradicionales a la compra presencial.

;Por qué medio le gustarfa adquirir sus accesorios?
Internet (redes sociales)
Compra directa en almacenes
Encargos y ventas a domicilio
Catéalogos

Otra...

Grafico 25 — Pregunta. ¢Por qué medio le gustaria adquirir sus accesorios?

El 48.9% aun prefiere ir al sitio fisico a realizar su compra de accesorios, y el

44.4% por internet, seguido de los catalogos con un 33.1%.

¢ Por qué medio le gustaria adquirir sus accesorios? Q

133 respuestas

Internet (redes sociales) 59 (44,4 %)
Compra directa en almacenes 65 (48,9 %)
Encargos y ventas a domicilio 39 (29,3 %)

Catalogos 44 (33,1 %)

Todos estan bien para mi 1(0,8 %)

Todos|—1 (0,8 %)

Todas las anteriores si me gusta
elart...

1(0.8 %)

0 20 40 60 80

Grafico 26 — Respuesta. ¢Por qué medio le gustaria adquirir sus accesorios?
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La frecuencia de adquisicion de accesorios es importante para determinar

comportamientos y tiempos de compra.

a(,‘.on que frecuencia aldquiere accesorios?
Menos de una vez por mes
Una vez al mes
Entre 2y 3 veces al mes

Mas de 5 veces al mes

Grafico 27 — Pregunta. ¢ Con que frecuencia adquiere accesorios?

Menos de una vez por vez con un 48.5% los encuestados adquieren este tipo de
accesorios, y una vez al mes el 36.4%. Lo que concuerda con la respuesta de usabilidad

y vida dtil de los productos.

:Con que frecuencia adquiere accesorios? @

132 respuestas

Menos de una vez por mes 64 (48,5 %)
Una vez al mes 48 (36,4 %)
Entre 2 y 3 veces al mes 17 (129 %)
Mas de 5 veces al mes 4 (3 %)
0 20 40 60 80

Grafico 28 — Respuesta. ¢Con que frecuencia adquiere accesorios?
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El ticket promedio es importante determinarlo para determinar hasta cuanto es

dispuesto a pagar el cliente por producto promedio.

En pl’Oﬂ]t‘dfO‘ cuanto invierte usted en una sola compra de accesorios?

Menos de 30.000 pesos
Entre 30.001 y 50.000 pesos
Entre 50.001 y 75.000 pesos
Entre 75.001 y 100.000 pesos

Mas de 100.000 pesos

Grafico 29 — Pregunta. En promedio, ¢ Cuénto invierte usted en una sola compra de

accesorio?

Tanto el ticket menor de $30.000, como esta entre $30.000 y $50.000 tiene una

participacion en el encuesta del 35.3%,

En promedio, cuanto invierte usted en una sola compra de accesorios? @

133 respuestas

Menos de 30.000 pesos 47 (35,3 %)
Entre 30.001 y 50.000 pesos 47 (35,3 %)
Entre 50.001 y 75.000 pesos 26 (19,5 %) Entre 30.001 y 50.000 pesos

Recuento: 47
Entre 75.001 y 100.000 pesos 13 (9,8 %)
Méas de 100.000 pesos 3(23 %)
0 10 20 30 40 50

Grafico 30 — Respuesta. En promedio, ¢Cuanto invierte usted en una sola compra de

accesorio?
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Para las camparias de promocién, lanzamiento de colecciones e informacion, se le

pregunto a los encuestados el medio preferido para recibir este tipo de informacion.

A través de que medio le gustaria recibir informacion sobre accesorios?
Correo impreso en su casa u oficina
Correos electronicos
Catalogo
Paginas de Internet
Redes sociales en Internet

Otra...

Grafico 31 — Pregunta. ¢ A través de que medio le gustaria recibir informacion sobre

accesorios?

Las redes sociales con un 47.3% son un canal de comunicacion muy importante
para recibir informacidn sobre accesorios al igual que el correo electrénico que
representa el 38.2% Yy aun los catalogos lo cuales serian una excelente alternativa el

envio a través de WhatsApp con el mismo porcentaje de 38.2%.
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A través de que medio le gustaria recibir informacion sobre accesorios?

131 respuestas

Correo impreso en su casa u

6 (4,6 %
oficina (4.6 %)

Correos electronicos 50 (38.2 %)

Catalogo 50 (38,2 %)
Paginas de Internet 49 (37,4 %)
Redes sociales en Internet 62 (47,3 %)
Todas I.as anterl.c')res las 1(0,8%)
informacion so...
0 20 40 60 80

Grafico 32 — Respuesta. ¢A través de que medio le gustaria recibir informacién sobre

accesorios?

Las preferencias de producto se indagan por los materiales preferidos para el uso de
la bisuteria.
Cuando usted compra bisuterfa, ;Qué materiales prefiere?

Plata

Acero

Cover Gold

Fantasia

Piedras

Otra...

Grafico 33 — Pregunta. Cuando usted compra bisuteria. ¢;Qué materiales prefiere?
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La plata es el material preferido por los encuestado con un 41.2% seguido del acero

con un 25.2% y luego de las piedras con un 19.8%.

Cuando usted compra bisuteria, ;Qué materiales prefiere? |D

131 respuestas

@ Plata
@ Acero
Cover Gold
@ Fantasia
@ Piedras
@ Toda clase de joyas, que se garantice...
@ Plata, acero

@® Oro

172V

Grafico 34 — Respuesta. Cuando usted compra bisuteria. ;Qué materiales prefiere?

En cuento a las caracteristicas del producto el disefio atractivo y la relacion

precio/calidad de productos es un factor importante en el momento de la compra.

("QUL" dChC tener un accesorio P‘A ra L]UC 10 com PI"L‘V
Diseno atractivo
Moda
Calidad
Buena relacion calidad/precio
Marca
Exclusividad

Otra...

Grafico 35 — Pregunta. ¢ Qué debe tener un accesorio para que lo compre?
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El disefio atractivo representa la primera caracteristica con un 51.1%, seguido de la

relacion calidad /precio con un 28.6%.

:Qué debe tener un accesorio para que lo compre? |_|:|

133 respuestas

@ Disefio atractivo

28,6% @ Moda
Calidad

@ Buena relacién calidad/precio

@ Marca

@ Exclusividad

@ Disefio, calidad, buena relacion calidad/
precio...

@ DISENO ATRACTIVO Y CALIDAD

Grafico 36 — Respuesta. ¢Qué debe tener un accesorio para que lo compre?

En el momento de adquirir accesorios existen factores que determinan la toma de
decision como la relacion calidad/precio, el servicio y la exclusividad del servicio entre

otros.

(jll‘.l HdU USI’L‘d hllSC:l un |L1g:l T O una marca C‘L‘ ‘JCCCSOI'iU!, m(}llé cs ilTIPUI'[:I nte Pl!l';l Llift‘d.’
Reconocimiento de marca
Buen servicio
Relacioén calidad/precio
Exclusividad
Ubicacion
Comentarios de otras personas

Otra..

Grafico 37 — Pregunta. Cuando usted busca un lugar o marca de accesorios. ;Qué es

importante para usted?
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La relacion calidad / precio se llevo el 56.4%, seguido del buen servicio con el

21.1% y la exclusividad de la marca con un 12.8%.

Cuando usted busca un lugar © una marca de accesorios, ;Qué es importante para usted? |_|:|

133 respuestas

@ Reconocimiento de marca

@ Buen servicio
Relacién calidad/precio

@ Exclusividad

@ Ubicacion

@ Comentarios de otras personas

@ Hallar joyas de mi gusto modernas, pero
clasicas.

® Que me guste

Grafico 38 — Respuesta. Cuando usted busca un lugar o marca de accesorios. ¢Qué es

importante para usted?

Teniendo en cuenta las falencias del mercado se encontraron una serie de aspecto

por mejorar, lo cual al identificarse puede llegar a ser oportunidades para la marca.

[’Qué le hace falea encontrar en mercado de accesorios ¥ bisureria en Hugnrj":
Precio accesible
Productos de calidad
Variedad
Disefio
Facilidad de encontrarlo
Asesoria y servicio

Otra..

Grafico 39 — Pregunta. ¢ Qué le hace falta encontrar en el mercado de accesorios y

bisuteria en Bogota?
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El 22.7% de la poblacién encuestada refiere que hace falta disefios, el 223$ precio

accesible, el 19.7% productos de calidad, el 15.2 % variedad.

;Qué le hace falta encontrar en mercado de accesorios y bisuteria en Bogota?: |_|:|

132 respuestas

@ Precio accesible
A @ Productos de calidad
Facilidad de encontrarlo Variedad

15 (11,4%) @ Diserio

’?_—— @ Facilidad de encontrarlo

@ Asesoria y servicio

@ Todas las anteriores

Grafico 40 — Respuesta. ¢Qué le hace falta encontrar en el mercado de accesorios y

bisuteria en Bogota?

Con respecto a la proveniencia del producto el 90.2% prefiere el producto nacional

y el 22% importado.

Prefiere accesorios: |_|:|

132 respuestas

Nacionales —119 (90,2 %)

Importados —29 (22 %)

Grafico 41 — Pregunta ¢ Prefiere accesorios nacionales o importados?
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El uso de las redes sociales es un indicador importante para determinar estrategias y

campafas a implementar de social media para la marca.

;En qué redes sociales le gustaria encontrar informacion de accesorios y bisuteria para mujeres en Bogota?
Facebook
Instagram
Youtube
Twitter
Pinterest

Linkedin

Grafico 42 — Pregunta ¢En qué redes sociales le gustaria encontrar informacion de

accesorios y bisuteria para mujeres en Bogota?

La red social de preferencia para encontrar accesorios y bisuteria es Instagram con

un 42.4%, seguido de Facebook con un 41.7%.

¢En qué redes sociales le gustaria encontrar informacion de accesorios y bisuteria para |D
mujeres en Bogota?

132 respuestas

@ Facebook

@ Instagram
Youtube

@ Twitter

@ Pinterest

@ Linkedin

@ Whatsapp Estados

® WhatsApp

iI7A 4

Grafico 43 — Respuesta ¢En qué redes sociales le gustaria encontrar informacién de

accesorios y bisuteria para mujeres en Bogota?
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Finalmente con una pregunta abierta se cierra la encuentra con la pregunta de un
web ideal para la compra de accesorios.

Las respuestas indican las siguientes caracteristicas:

e Fotosy precios

e Que tenga buenos productos y a precio facil de acceder lo mas importante es el
cumplimiento y la atencion del cliente

e Experiencia interactiva y disefio

e Accesible, llamativa en su fotografia de producto, con atencidn personalizada

e Muy buenas fotos

e Mucha variedad y creatividad

e Atencion inmediata

e Sencilla de entender colorida

e Exclusivos

e Buena calidad a un precio comodo

e Creativa, facil acceso, dindmica y con excelentes productos y ofertas

e Atractivay facil de ubicar

e Debe tener fotos en diferentes perspectivas precio diferentes medios de pago

e Explicacion exacta de materiales usados, tamafio de la joya e imagen de esta
puesta en una modelo

¢ Disefio llamativo, atencion personalizada
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Que sea clara, atractiva y que tenga las muestras de los productos con sus
respectivos precios.

Primero que el producto en verdad sea nacional no chino, hay mucha bisuteria
incluso joyeria china barata de pésima calidad, asi que si es mano de obra
colombiana debe ser resaltada en la pagina web con el material en el cual esta
elaborado, venden mucho oro golfi o bafio de oro dénde realmente la joya o la
bisuteria termina siendo mas costosa de lo que es realmente. Engafian mucho al
consumidor.

Facil forma de pago y que me muestre constante actualizacion de productos
Relacion de los precios, detalle de entregas, material, imagenes variadas, pago
contra entrega en efectivo o tarjeta.

Fotos atractivas, variedad, facil manejo

Sencilla, informacién de calidad, precio, colores y como poderlo adquirir
Buena calidad, buen precio, exclusividad, entrega a domicilio

Fotos y precios

Que tenga de todo los accesorios y de todos los materiales

Rapidez de consulta

Una péagina con precios actualizados que permita hacer érdenes sencillas

ni se

Variedad, asesoria, comentarios, buenas imagenes

Que tengan deferentes disefio

Garantia



Estrategia digital Bijoux 55

Foto atractivas

agilidad y facilidad

Pagina segura.

Pago contra entrega catalogo con su precio

Excelente variedad y precios comodos

Ser llamativa

Sencilla, accesible y disponible

Que sea visible imagen precio, posibles combinaciones, garantizado, seguro
No tengo ninguna preferencia

Clara con buenas fotos

Que contenga la informacidn clara, que permita las ventas a domicilio, q se
mantenga actualizada y g tengan buenos precios

Un buen catélogo, disponibilidad, buenos precios y buena atencion.

No se entiende la pregunta

Seguridad en la transaccion , navegabilidad, facil acceso

Una pagina que indique material, medidas y valor del producto y fotos muy
[lamativas.

Variedad

Que tenga fotos que la aplicacion sea sencilla para realizar la compra

Que tenga respuestas inmediatas Disefios calidad y buen servicio

Imagenes y precios atractivos

Variedad y formas de pago variadas
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Iméagenes

Una donde muestre los productos reales... Por qué en el momento de mostrar con
filtros se ve muy bonita pero cuando. Llega es otra cosa muy diferentes
Calidad y buen precio

Que sea facil de acceder a ella.

Que tenga muchas maneras de filtrar

Respuestas inmediatas servicio y calidad

Accequible

Variedad en disefios y facilidad de acceso

Tener muchos disefios y buena calidad

Deberia tener sitio en done comprarlos especificos precios y la calidad

Disefio y buen precio.

Deberia tener imégenes reales e informacién tamafio

Muy fotogréafica

Precios razonables, disefios innovadores

Debera mostrar los modelos. Decir en que material estan fabricados y en precio
Disefi6, imagen, precios y servicio a domicilio

Informacion, buen servicio

Suaper de variedad, buen precio y diversidad de cosas

Haria una pagina en la red social de como disefiar mis productos los elaboraria en
materiales que sean de buena calidad y a un precio asequible al cliente.

Buenos productos y precios
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Organizada

Innovadora

Con variedad de disefio y precios

Internet

Disefio , precio , calidad ,

Productos por categoria precio material calidad opciones de pago servicio a
domicilio.

Buena calidad y un buen precio y gran variedad

Formas de pago variadas, ficha técnica del producto y poco tiempo de entrega
Navegabilidad y Responsive

Que existan varias opciones

Facil acceso. Que el precio se pueda ver sin necesidad de ponerse en contacto con
la tienda.

Que tenga los precios de un vez

Buen precio

Relacion calidad - precio, disefio Ilamativo, variedad, producto nacional,
elegancia, sofisticacion, sobriedad.

Pago en linea, catalogo e informacion de los productos

Deberia tener muy buena organizacion

Facil acceso, rapidez para encontrar el producto y amigable para el pago o pedido.
Un buen catalogo con diversidad de figuras y tamafios y se pueda comprar y que lo

envien a la casa
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Variedad, buen precio, entrega rapida y confiable

Web sencilla pero completa y de facil comprension y acceso

Precios razonables, disefios innovadores

Un buen muestrario

Que sea de buena calidad y sea exclusiva, precio accesible

Fotos, detalles del producto, precio, como adquirirlo, garantia del producto
Buen disefio de la pagina, variedad de productos, atencion y servicio al cliente.
Tener buena calidad, que el trabajo sea accesible con el presupuesto.

me encantaria

Con el disefio y el precio

Informacion sobre el producto, precios , tamafio, donde fue echo y calidad
Accesibilidad

Novedad
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DISCUSION

Con el fin de generar estrategias exitosas y dar cumpliendo al objetivo propuesto en la
investigacion, es importante entender como a través de la encuesta se pudo determinar los
diferentes factores sociales, de preferencia de producto y compra que nos llevan a generar
las mejores estrategias de conocimiento y posicionamiento para el e-commerce de
accesorios y bisuteria.

El segmento se aclara en donde el enfoque son estratos de 2 a 4. El rango de edad se
puede llegar a ampliar hasta los 50 afios teniendo en cuenta factores de calidad de vida
sana y expectativa de vida.

El experto con su amplia y detallada informacion hace un recorrido por las estrategias
ideales durante las diferentes etapas del negocio, acompafiado de campafias de
expectativa, informacion y fidelizacion, para lograr asi el posicionamiento requerido para
la marca.

Igualmente la encuesta da luces del desarrollo de una pagina web, indicando las
caracteristicas de offline y on line que beneficiarian a la marca.

Las recomendaciones del experto también brinda una excelente recomendacion de
interaccion entre el social media y la pagina web, siendo este un factor importante para el
posicionamiento incluyendo el uso de WhatsApp bolsines.

Finalmente el tema del disefio, la fotografia y el posicionamiento pago son factores
muy necesarios para que la viabilidad del negocio y el retorno de la inversion son se

vayan a tan largo plazo.
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