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Caso MiPymes

Thinpy €9

Trendy es una marca colombiana de maquillaje y cuidado personal
creada por Camila Orrego, que se ha destacado por ofrecer productos asequibles, coloridos y
en tendencia para un publico joven. La empresa empez6 como un pequeiio emprendimiento de
ventas por internet y rapidamente crecio gracias al uso estratégico de redes sociales, pasando de
revender maquillaje a desarrollar su propia linea de productos.

Hoy en dia, Trendy cuenta con tiendas fisicas, presencia digital fuerte y un catalogo
amplio que incluye labiales, sombras, rubores, skincare y accesorios, posicionandose como una
de las marcas de maquillaje low-cost més populares del pais.

Como Trendy ha aprovechado lo digital — su transformacion digital hasta ahora

Si comparamos con lo que tradicionalmente seria una empresa de cosméticos offline,
Trendy parece haber construido su crecimiento sobre una estrategia digital desde muy temprano.
Estas son sus palancas:

La empresa naci6 vendiendo por internet — al principio importando productos, luego con
su propia linea — lo que ya implica un modelo digital de entrada.

Tiene una presencia fuerte en redes sociales: Instagram y otras plataformas han sido clave
para promocionar sus productos, mostrar looks, generar confianza (incluso con “contenido
casero”, resefias, fotos de clientes, etc.). Esa cercania con el publico y su estilo de comunicacion

la diferenciaron respecto a marcas tradicionales.



A raiz del volumen de solicitudes y demanda, dejaron de depender unicamente de
revender: importaron directamente y desarrollaron su propia produccion — lo que supone
integracion logistica + negocio propio, gracias al volumen generado via canales digitales.

Ademas de e-commerce / ventas por redes, Trendy ha incursionado en canales
alternativos de venta: recientemente se sumaron a la modalidad de venta por catalogo, a través
de una empresa de venta directa/por redes de mercadeo. Esto ayuda a llegar a zonas donde el e-
commerce tradicional tiene menos penetracion.

Su modelo combina: marca propia + presencia online + red de distribucidon mayorista +
puntos fisicos — lo que sugiere una estrategia hibrida (omnicanal).

Por eso muchos medios describen a Trendy como “una marca que revolucioné el
maquillaje accesible en Colombia con una fuerte presencia digital”.

Conclusion

Trendy ejemplifica como un emprendimiento puede nacer en digital (ventas online +
redes sociales) y escalar mediante marca propia, importaciones propias, red de distribucion,
puntos fisicos. Todo gracias al impulso digital.

Su éxito demuestra como para empresas de consumo masivo / retail — especialmente
maquillaje — la digitalizacion de la comunicacion, ventas e imagen de marca, puede ser

suficiente para crecer, sin necesidad de sofisticadas inversiones tecnologicas.



Modelo Antiguo

~ MODELO CANVAS

ACTIVIDADES PROPUESTA RELACIGN
CLAVE DE VALOR CON CLIENTES

creacidn constante de

contenido para redes. tienda multimarca con variedad comunicacion cercana,
+ gestion de ventas online por de maquillaje y productos amable y rapida
whatsapp e instagram corporales y capilares
atencion personalizada al atencidn cercana acompariamiento desde la
cliente ( chat, asesoria, tienda fisica y canales virtuales eleccién del producto

SOCIOS CLAVE recomendaciones)

- proveedores de maquillaje SEGMENTO
cuidado persona RECURSOS
. sodkm i aneporiSpers CLAVE CANALES DE CLIENTES

envios

- . redes sociales ; ;
° disenadores para activas (Instagram, tik tak ) Instagram : m:JeJ:-ﬁg-e mte;ﬁtsgg&dagg el
empagques . catalogo digital Tik tok ( vitrina digital y ventas tencn‘jencjia's digitales U
. equipos basicos de directas) + clientes que busquen asesoria
grabacion y fotografia ventas por wap + antes de comprar
. personal para atencion punto fisico para atencion - personas gue busguen compras
gestion yventas practicas

CosToS INGRESOS

costos de productos, transporte, local, venta de bienes: maquillaje, skincare y
personal , material de empague, etiquetas y productos corparales y capilares
servicios publicos y administrativos




.

Modelo nuevo

MODELO CANVAS

SOCIOS CLAVE

Proveedores oficiales.
Influencers y creadoras de
contenido.

Empresas de mensajeria.
Plataformas digitales
(Shopify, Meta, etc.)

ACTIVIDADES
CLAVE

Optimizar procesos internos.
Gestionar canales digitales
Crear contenido estratégico.
Unificar la atencién en todos los
canales

Analizar datos del cliente.

PROPUESTA
DE VALOR

Experiencia de compra mas agil,
cercana y coherente, integrando
procesos organizados, atencion
persenalizada, presencia digital sdlida
y canales que conectan mejor con las
clientas, sin perder el togue humano.

RELACIGN
CON CLIENTES

- Automatizacién de respuestas y
seguimiento.
- Programa de fidelizacion digital
- Comunidad activa a través de
contenido, lives y campanias

RECURSOS
CLAVE

« Plataforma de e-commerce
« Sistemas de inventario v

« Redes sociales can
contenido profesional.

« Colaboraciones can
influencers.

CANALES

« Instagram y TikTok con
contenido profesional y
constante.

+ WhatsApp Business
automatizado con catalogo.

« Pagina webjtienda online.

+ Marketplace para ampliar
alcance.

SEGMENTO
DE CLIENTES

Mujeres 15-50 activas en redes,
compradoras digitales y seguidoras
de tendencias. Consumidoras que
buscan asesoria y experiencias de
compra completas

CosToS

online

publicidad.

Inversion en marketing digital
Desarrolla y mantenimiento de tienda

Fotografia, contenido audiovisual y

Herramientas digitales y

automatizacion.

« Venta de preductos multimarca

- Kits personalizados

- Clases de automaquillaje

- Cajas de suscripcion (Glossy Box)

INGRESOS ‘




Implementacion completa del modelo canvas para una tienda de maquillaje

Para implementar el Modelo Canvas en una tienda de maquillaje, el primer paso sera
consolidar alianzas estratégicas con los proveedores oficiales de las marcas que queremos
vender. Es fundamental asegurar productos originales, disponibilidad constante, precios
competitivos y acceso a lanzamientos especiales. Al mismo tiempo, se estableceran
colaboraciones con creadoras de contenido e influencers que representen los valores de la tienda
y puedan generar confianza y visibilidad. También se integraran plataformas clave como Shopify
para la tienda online y Meta Ads para las campanas digitales, ademds de una empresa de
mensajeria confiable que garantice entregas rapidas y seguras.

En cuanto a las actividades principales, la tienda debe optimizar sus procesos internos,
especialmente el manejo del inventario, para que tanto la tienda fisica como la online estén
siempre sincronizadas. Se debe implementar una estrategia de contenido digital que incluya
tutoriales, resefias, videos cortos y fotografias profesionales de los productos. Otro elemento
crucial es unificar la atencion al cliente: todos los mensajes que lleguen por Instagram, TikTok,
WhatsApp y la pagina web deben ser atendidos desde un mismo sistema para ofrecer una
experiencia rapida, amable y consistente. Ademas, constantemente se analizaran datos del
cliente, como sus productos favoritos, el comportamiento de compra y la frecuencia de compra,
para ajustar ofertas, lanzamientos y comunicacion.

La plataforma de e-commerce serd uno de los recursos mas importantes, ya que permitira
vender 24/7, gestionar inventario, registrar clientes y procesar pagos de forma segura. Junto a
esto, se necesitard un sistema de inventario actualizado en tiempo real y redes sociales con

contenido profesional. Estas herramientas se complementaran con la colaboracion de influencers
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y con un equipo de produccion audiovisual que se encargue de grabar, editar y publicar
contenido atractivo.

La propuesta de valor se implementara ofreciendo una atencion personalizada donde cada
cliente reciba recomendaciones segun su tipo de piel, tonos adecuados y necesidades especificas.
La compra sera agil y acompanada, ya sea en tienda fisica o digital. Se realizaran lives frecuentes
para ensefiar maquillaje en vivo, resolver dudas y mostrar productos en tiempo real. También se
ofreceran kits personalizados, clases de automaquillaje y experiencias cercanas que mantengan el
toque humano sin perder eficiencia.

La relacion con los clientes se reforzara mediante un sistema de respuestas automatizadas
para consultas basicas, complementado por atencion humana para recomendaciones
especializadas. Se implementara un programa de fidelizacion donde los clientes acumulen puntos
por compras, cumpleafios y referidos. Ademas, se construira una comunidad digital con retos de
maquillaje, lives educativos, campafias interactivas y contenido que motive la participacion.

En cuanto a los canales, Instagram servird como principal vitrina visual, mientras TikTok
sera la plataforma para generar viralidad y contenido més dindmico. WhatsApp Business se
convertird en el canal de atencion personalizada y ventas rapidas mediante catalogo
automatizado. La pagina web sera el centro de la operacion digital, permitiendo compras 24
horas, mientras que marketplaces ampliaran el alcance a publicos que no siguen las redes de la
marca.

El segmento de clientes se enfocard en mujeres entre 15 y 50 afos interesadas en
maquillaje, tendencias y cuidado personal. Cada segmento recibird contenido adaptado:

magquillaje rapido para oficina, looks de noche, rutinas de skincare, maquillaje para principiantes,
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entre otros. Las campaiias digitales se segmentaran por intereses, ubicacion, comportamiento de
compra y estilos de vida, asegurando mayor efectividad.

Los costos principales incluiran publicidad digital, produccion de contenido audiovisual,
mantenimiento de la tienda online, software de automatizacion y CRM, y el pago de influencers.
Con esta inversion, la tienda podra construir presencia digital sélida, atraer clientes nuevos y
retener a los existentes.

Los ingresos vendran principalmente de la venta de productos multimarca, pero también
se generaran ganancias mediante kits personalizados, clases de automaquillaje presenciales o
virtuales y cajas de suscripcion mensuales que incluirdn productos sorpresa y beneficios

exclusivos.

Roles necesarios para implementar todo el modelo

El Coordinador de Proveedores y Compras se encargara de negociar precios, gestionar
inventarios con las marcas y mantener el surtido actualizado. El Administrador de Inventario
mantendra el sistema actualizado, evitara agotados y garantizara que la tienda fisica y la online
tengan el mismo stock. El Coordinador Logistico gestionard los envios y la relacion con la
empresa de mensajeria. El Community Manager manejaré Instagram, TikTok y WhatsApp

Business, atendiendo mensajes, creando interaccion y coordinando lives. El Creador de
Contenido producira fotos y videos profesionales, mientras que el Disenador Grafico elaborara
piezas visuales coherentes con la marca. El Especialista en Marketing Digital administrara las
campafias pagadas y optimizara resultados. El Makeup Artist o asesor de maquillaje brindara

recomendaciones personalizadas tanto en tienda fisica como digital. El



Analista de Datos estudiara el comportamiento del cliente y guiara decisiones
estratégicas. El Especialista en Automatizacion y CRM configurara chatbots, flujos
automatizados y campanas de fidelizacion. El Desarrollador Web mantendra y optimizara la
tienda online. El equipo de Servicio al Cliente atendera consultas y posventa. El Gestor de
Alianzas coordinara colaboraciones con influencers. Finalmente, el Administrador de Tienda y

los Auxiliares de Ventas aseguraran una excelente experiencia presencial.

12
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https://docs.google.com/spreadsheets/d/1 Au9EP2UhRNNGOSnzvnnVDpjh3aA6 _LUc/ed

it?7usp=drive_link&ouid=108823958821843426899&rtpof=true&sd=true

Beneficio esperado

Indicador de benefic Riesgo asociado

wulnerabilidad a atagues,

Tipo de riesgo_ Probabilidad { Impacto (1-5) Puntaje de riest Nivel de riesgo | Horizonte (CIN Acciones de mitigacién? co Rol del |ider digital | res Observaciones

Implementar la pagina offical de |Mayor alcance y visibilidad |Mimero de visitas al - |robo de datos o caidas del Larga[>24 implementar SSL, Webmaster encargado de
" ; Feputasional 12|medio et ; arg
GLOssY de marca sitio web (mersusl]  [sitio, manipulacion dfe meses) actuslizaciones mensuales  [administrar s pagina web
datos o acceso indebida
TG TS T AT
. ) Errares transacsionales, reconosidas con certificasitn
Incrementa de ventas Miimero de pedidos
R ! ‘ " fallas an pasarelas de pago. PCIDSS El e-commerce debe
implemeniacion deunatiends  |digitales, ampliacién del [ mensusles, tasa de
® desacuerdas comclientes manitarearss en
virtual can catalogodinarmics, carrit| mercada, disporibilidsd [ conversion, cantidad de .
de caimpras, intergacian de pagos | 247, rediceion de bameras |carritns sbandomadas, |0 SOreineomectos. oo 15| 3| edisna [B-24 ] o0 & Ao de carmpra Administracor e-commerce |'oTE2Taas coma Dia

-1 - - [incongruencias entre completo antes del lanzarmiento de Amor u Aristad,

electronicos, calouln de erwios . |gengraficas y mejoraenla |licket promedia u "
inventario Fisico y digital, o Mavidad, Hat Sale y
simcorrizacion de invemtaria experiencia de compra del | crecimiento mensual . "
problemas en el Habilitar nofificaciones Elack Friday:
clierte. del e-commerse : : b
procesamiento de pecidos automaticas para érdenes
Fallid;
Entrenar el bot con base en
. . reguntas reales de clientes,
Atencion inmediata, Normero de chats Respuestas incorrectas, pregun ? >
j ! - Actudlizar flujos segin
reduccisn de carga stendicos malinterpretacién de ;
Implementar v configurar un ; : pol lanzamisnios, promaciones u
operativa del equipe sutomaticamente. preguntas, errores en Se debe sjustar el
chatbat en WhatsApp, web u redes temparads.
saciales, con respuestas burnane, disponibilidad  |liempos d respussts, | pramociones Ohperativo 8 2|Corto [0-6 meseq Incluir opcién “Hablar con Commurity Manager chatbol a mecida que
g 247, meior gestiin de porcentaie de autornatizadas, o P - v anaor aumenten los clisntes o
autonéticas, fluio guiado, palabras asesor humano’
consuitas repetitivas u conwersaciones experiencias negativas del ! cambien los productos.
clave y Iraspaso a asesor humano. ! Fevisar métricas semanales
mayor salisfaccien del resueltas sin usuario que afecten la zar met
! S a paraidentificar follas
usuario, intervencién humana. | percepcién de la marca.
Crear respuestas seguras,
dlaras y o ambiguas
e i
. aprobacion por dos personas.
Mayor alcance organico, | Engagernent mersual, . s
X : Errores en publicaciones Fevisar la ortografia, horarios u
Implementacién de plataformas de | mejor efisiencia del equipo, |alcance promedio, !
p e e " automatizadas. contenida fechas antes de programar
gestién de redes sociales para | mejora enla planificacin | cresimienta de es de | -

. ; b lanzad fuera del horarie Activar nalificacianes de fallos Fievisar diariamente las
programacién de conterido, mensuel, andlisis més seguidores, cantidad def 0. oenoacin posibles Fallos |Repu ] a 2|Corta (0-5 en publicaciones, Siocial Media M, métricas de rendimiente
andlisis de métricas, gestisnde  |profundo del publicaciones progi - P ieputacional orto [0-6 meses &1 b ocial Media Manager

- o de plataformas externas o Programar contenida con v cornentarios,
mensaies v coordinaeidn del compartamiento del publico |programadas v M I
T duplicacitn de Ffnira Lna semana de
equipo. v reduceitn de errores cumplimiento del h
" publicaciones. antelacion
manuales. calendario editorial N
Fespaldar dissfios y capies en
rret
Capacitar al equipo en el usa de
herramientas.
Crear roles v permisos
especificos por departamenta
Mayar productividad, Pérdida de archivos, Irnplementar estructura
Irtegrar herramientas colabarativas |meiara enla comuricacion | Tiempes de entrega,  |accesos o autarizades, estandarizada de carpetas El éxito depends del
para mejorar laorganizacidndel  |interna, reducein de cantidad de tareas baja adopeidn por parte del Programar backups compromiso
equipo, permitir trabajo simultanea, |errores por desorganizacion |finalizadas, orden equipo, duplicacin de automaticos semanales adaptacién del equipo;
slmacenar documentas y planificar |y consolidasién de dosumental, redussin |documentas o sorfusién en Monitorear cambios v acoesos requisre sequimients
tareas procesos de correas internos.  |Is estructurs de carpetas. | Lagal ! datos persd) 8 2|Mediana (B-24 rimportantss Coordinadar administrativa |mensusl
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Descripcion de la MiPyme (GLOSSY)

Glossy Beauty es una microempresa dedicada a la venta de productos de maquillaje y
cuidado personal, dirigida principalmente a mujeres jovenes y adultas que buscan productos
accesibles, confiables y en tendencia. Su actividad econdmica se centra en la comercializacion de
cosméticos a través de redes sociales, principalmente Instagram y TikTok, ademas de un canal
directo de ventas por WhatsApp y un catdlogo digital visualmente atractivo alojado en Linktree.
Esta MiPyme pertenece al segmento de belleza y cuidado personal dentro del retail minorista y
se distingue por su estética femenina, moderna y coherente, que refuerza la identidad de la
marca. La propuesta de valor de Glossy se basa en ofrecer productos auténticos y asequibles,
acompafiados de una experiencia de compra cercana y personalizada. La atencion por WhatsApp
permite guiar al cliente segtin sus necesidades, mientras que las redes sociales funcionan como
vitrina para mostrar stock real, tendencias, demostraciones y contenido generado por clientes, lo
cual fortalece la confianza y la comunidad. Adicionalmente, Glossy integra su tienda fisica
dentro del ecosistema como un punto que respalda la credibilidad de la marca, al permitir recoger

pedidos, confirmar disponibilidad y reforzar la experiencia sensorial y visual del cliente.

Contexto de transformacion digital en su entorno
El sector de belleza y maquillaje en Colombia esta viviendo una transformacion digital
acelerada. Las marcas dependen cada vez mas de redes sociales, contenido audiovisual y

experiencias personalizadas para atraer y fidelizar clientes. Ademas, la creciente competencia
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obliga a las empresas a digitalizar sus procesos de venta, atencion y visibilidad para mantenerse

vigentes.

Tendencias del sector

Crecimiento del contenido en formato corto (Reels y TikTok).
Preferencia por compras rapidas via WhatsApp.

Influencia del UGC (contenido de clientes reales).
Digitalizacion de catdlogos y vitrinas.

Integracion de enlaces inteligentes (Linktree) como mini sitios web.

Presiones del mercado

Oportunidades

Competencia de tiendas grandes (Falabella, Beauty Store, Trendy Store).
Clientes con expectativas de respuesta inmediata.
Necesidad de tener inventario actualizado y visible.

Tendencia hacia envios rapidos y comunicacion fluida.

Aprovechar TikTok para hacer productos virales.
Implementar pauta digital para expandir el alcance.

Automatizar respuestas y ventas.



. Crear una pagina web con carrito de compras.

. Recopilar datos de clientes para mejorar la fidelizacion.

Ecosistema digital empresarial (Glossy)

ECOSISTEMA DIGITAL
EMPRESARIAL - GLOSSYBEAUTY.Co

LINKTREE

HUB DIGITAL

4 4 4 1

= ~ i “» ~ ~
CATALOGO WHATSAPP INSTAGRAM TIKTOK
DIGITAL BUSINESS
(CANVA) AR ek S Vitrina visual Canal viral y
Apova ventas personalizada de la marca de alto alcance
por WhatsApp Asesaria ern Reels, posts, Videos rapidos,
y redes tonos, tipos 5 historias y tendencias,
Se actualiza piel y rutinas destacados empaques,
con precios, routines
inventario y fotos
L. - . a5 g R J

PLATAFORMAS INTERNAS DE APOYO

—
§ EXCEL / 7
ANALITICA PROVEEDORES
CONTROL INTERNO
Estadisticas de Coordinacion < " =
Instagram y TikTok Sy Registro de inventario
o e N — Control de ventas
Decisiones sobre Disponibilidad .
productos e Inventario Costos, margenes,
k: - pedidos il

PUNTO FISICO

Recojo en tienda Contenido grabado ahi Punto experiencia

El ecosistema digital de Glossy esta conformado por los diferentes canales, plataformas y

herramientas que la marca utiliza para conectarse con sus clientes, mostrar su oferta de productos

y facilitar la compra. Aunque no cuenta con una pagina web propia ni un sistema avanzado de
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CRM, Glossy ha logrado construir una presencia solida apoyandose en redes sociales, mensajeria
instantanea y un enlace centralizado tipo Linktree. Su ecosistema digital funciona de manera

organizada, visual y coherente con la identidad estética de la marca

Autoevaluacion de madurez digital

Presencia limitada en redes, canales basicos
de comunicacion y sin herramientas analiticas.

Presencia activa en redes y canales de
comunicacion. Uso de herramientas analiticas
y automatizaciones basicas. Procesos
operativos estandarizados.

Integracion de multiples canales, CRM y
anuncios pagos. Automatizaciones
y analitica avanzada.

Ecosistema digital completo con estrategias
de fidelizacién y e-commerce
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Glossy se encuentra en el nivel 2
Glossy cuenta con presencia activa en redes y canales de comunicacion como TikTok,
Instagram y WhatsApp. Utiliza herramientas de analitica para entender su comportamiento
digital y posee automatizaciones basicas en atencion al cliente, ademas de procesos operativos
estandarizados. Sin embargo, aun no implementa herramientas avanzadas como CRM, pauta
digital o pagina web formal, lo que la mantiene en una etapa de desarrollo donde ya existe orden,

pero todavia no una estrategia digital completa.

Brechas y oportunidades de mejoras
Brechas
No tiene pagina web con carrito de compras. Esto limita la venta automaética y la
disponibilidad de informacion.
No realiza pauta digital. Limita el alcance y el crecimiento acelerado.
3. No cuenta con sistema CRM ni base de datos organizada. Esto hace dificil
fidelizar clientes o hacer campafias personalizadas.
Oportunidades
Crear una pagina web simple con tienda online. Facilita ventas las 24 horas.
Empezar campafias pagas en Instagram y TikTok. Puede duplicar el alcance y las ventas
en poco tiempo.
Implementar una automatizacion basica en WhatsApp. Respuestas rapidas, mena

interactivo, seguimiento de pedidos.
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Conclusiones

Las conclusiones muestran que Glossy ha construido un ecosistema digital solido basado
principalmente en redes sociales como Instagram y TikTok junto con un canal de ventas directo
a través de WhatsApp. La marca se encuentra en un nivel intermedio de madurez digital ya que
ha logrado integrar procesos basicos como analitica, catalogo digital y automatizaciones simples
pero aun no utiliza herramientas mas avanzadas como pagina web propia, CRM, marketplace o
pauta digital. A pesar de eso Glossy cuenta con una comunidad activa una imagen de marca
coherente y una operacion organizada lo que demuestra que tiene un alto potencial de
crecimiento. Su presencia digital estd bien definida y sus recursos estan alineados con su
propuesta de valor enfocada en productos de belleza accesibles con asesoria personalizada. El
ecosistema actual funciona de manera eficiente para su tamafo pero todavia hay grandes
oportunidades de expansion especialmente si se fortalecen las estrategias de ventas
automatizadas la captacion de datos y la visibilidad pagada. En general Glossy est4 en una etapa
ideal para avanzar hacia un nivel superior de transformacion digital y escalar su operacion de

forma sostenible.

.Planteamiento de objetivos especifico y general

El proyecto corresponde a la empresa Glossy Beauty, una MiPyme del sector de belleza y
comercializacion de maquillaje y accesorios cosméticos. La responsable del plan es Camila
Chavez e Isabella Garcia , quien estard a cargo del disefio, andlisis y ejecucion del piloto de
transformacion digital. Para efectos de contacto, se dispone del correo electronico

dencychavez890@gmail.com y del numero telefonico 3188316662. El periodo de ejecucion del
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piloto tendra una duracion de dos semanas, durante las cuales se implementaran las acciones
definidas para fortalecer el ecosistema digital de la empresa.

Glossy esta conformado por un conjunto de canales, herramientas y plataformas que
trabajan de manera integrada para apoyar la visibilidad, comunicacion y venta de sus productos
de maquillaje. La marca no cuenta con pagina web propia ni un CRM avanzado, pero ha logrado
construir una presencia digital solida que se sostiene principalmente en redes sociales,
mensajeria directa y contenido visual.

Instagram es el canal central de visibilidad donde Glossy publica productos, novedades,
tendencias y contenido de valor, y funciona como la principal vitrina de la marca. TikTok
complementa esta presencia con videos cortos y virales que permiten llegar a nuevas audiencias,
especialmente jovenes, generando trafico hacia el resto de canales. WhatsApp Business cumple
el rol de canal de venta directa y atencion personalizada; alli se resuelven dudas, se envian fotos,
se comparte el catdlogo y se concretan pedidos y envios.

El Linktree actiia como el hub del ecosistema, centralizando accesos al catdlogo digital,
Instagram, TikTok y WhatsApp para que el cliente navegue facilmente entre todos los puntos de
contacto. El catdlogo digital, creado en Canva, permite presentar de forma ordenada el inventario
disponible, precios y referencias, apoyando la experiencia de compra antes de hacer contacto
directo.

Ademas de estos canales, Glossy utiliza herramientas internas como Excel para organizar
inventario y ventas, asi como analitica basica desde Instagram Insights y TikTok Analytics para
comprender el comportamiento del piblico y ajustar contenido. La tienda fisica se integra al
ecosistema como un punto de confianza y experiencia presencial, reforzando la credibilidad de la

marca y sirviendo como escenario para crear contenido.
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En conjunto, este ecosistema permite que el cliente descubra la marca en redes, explore
productos en el catalogo, converse por WhatsApp y complete su compra, manteniendo una

experiencia fluida, visual y coherente con la identidad estética de Glossy.

Aspectos clave del diagndéstico

El perfil de Damuamakeup cuenta historias de looks, transformacion y procesos creativos
que conectan emocionalmente con la audiencia.

Dumashemakeup ofrece promociones al menos una vez a la semana, lo que genera
expectativa, impulsa compras y mantiene el perfil dindmico. (promociones semanales, dias
especificos como “miércoles de descuento” o “fin de semana de promo™)

Publican mini tutoriales de uso, por ejemplo: como usar una base, como preparar la piel,
codmo elegir el tono correcto. Esto crea autoridad y atrae seguidores interesados en aprender. No

tratan solo de mostrar los productos disponibles si no conectar mas alla.
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Empresa Pagin Instagr Tik Urls
a web am Tok
Damuamake No Cuenta Su Ig: https://www.instagram.com/damuamak
up tiene historias de TikTok tiene Tik tok:
looks, videos cortos https://www.tiktok.com/@damuamakeup?
transformaci6 | de maquillaje
ny procesos | con trucos,
creativos que | transformacio
conectan nesy
emocionalmen | tendencias
te con la que me hacen
audiencia. querer probar
los looks o
contactarla
para un
servicio.
Dumashema La Se Se Ig: https://www.instagram.com/dumashemaket
keup pagina de siente como siente como si Tik tok:
Dumashe un portafolio | estuviera https://www.tiktok.com/@dumashemakeup? r
Makeup es vivo donde el | susurrandome
una tienda maquillaje no | tips de belleza Pagina web:
virtual de se vende, se al oido. Los



https://www.instagram.com/damuamakeup?igsh=MXR3azJmMHF4dzI0MA==
https://www.tiktok.com/@damuamakeup?_r=1&_t=ZS-92HghFbRVDO
https://www.instagram.com/dumashemakeup?igsh=MWZxdHBndWdkMmY1Zw==
https://www.tiktok.com/@dumashemakeup?_r=1&_t=ZS-92HgwRw0yHv
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maquillaje y
productos de
belleza donde
puedo ver que
venden
marcas
conocidas y
opciones
tanto al detal
como al por
mayor, con
envios
seguros a
todo el pais.
En la web
explican
varias
categorias de
productos
como
magquillaje,
skincare y

accesorios,

demuestra. Al
ver sus
publicaciones
puedo
entender el
estilo, la
técnicay el
resultado final
antes de
decidir, lo que
me da mas
confianza para
querer probar
un look o
pedir el

servicio.

videos son
dinamicos,
llenos de
movimientos,
musicay
emociones, lo
que hace que
quiera recrear
esos looks al
instante. No
es solo
magquillaje, es
inspiracion
visual en

estado puro

https://dumashe.com/info/?utm_source=ig&uti

zYCy1QjLIH9iy21.ZntA _aem_00iT5gGZ0u2JdX-91q



https://dumashe.com/info/?utm_source=ig&utm_medium=social&utm_content=link_in_bio&fbclid=PAdGRleAOu4B5leHRuA2FlbQIxMQBzcnRjBmFwcF9pZA8xMjQwMjQ1NzQyODc0MTQAAadKnFDiby2YioFBSDBpZApMTwPfHrnNB0BHQULHDOZzYCy1QjLlH9iy2LZntA_aem_0oiT5gGZOu2JdX-9lqx16Q
https://dumashe.com/info/?utm_source=ig&utm_medium=social&utm_content=link_in_bio&fbclid=PAdGRleAOu4B5leHRuA2FlbQIxMQBzcnRjBmFwcF9pZA8xMjQwMjQ1NzQyODc0MTQAAadKnFDiby2YioFBSDBpZApMTwPfHrnNB0BHQULHDOZzYCy1QjLlH9iy2LZntA_aem_0oiT5gGZOu2JdX-9lqx16Q
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muestran sus
sedes en
ciudades
como Cali,
Bogota y
Medellin, y
ofrecen
enlaces para
ver catdlogos
y contactar
por
WhatsApp
directo. Se
siente como
un sitio donde
puedo
explorar
productos de
belleza,
conocer la
empresa y
acceder

facilmente a
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sus ofertas y

servicios

desde mi

celular o

computador

sin

complicacion

es.

Glossy No una Glossy Ig:

tiene tienda de muestra https://www.instagram.com/glossyshop.co
magquillaje productos de Tik tok:
con buena forma rapida https://www.tiktok.com/@glossyshop.col?

variedad de
productos y
precios
accesibles,
ideal para
comprar cosas
en tendencia.
Sin embargo,
a veces el

contenido se

y dindmica, lo
que ayuda a
conocer lo
que venden.
Aun asi,
algunos
videos se
sienten
repetitivos y

no siempre



https://www.instagram.com/glossyshop.col?igsh=MXF1MnZ5cWhyazF3MA==
https://www.tiktok.com/@glossyshop.col?_r=1&_t=ZS-92Hh6Ap9h2u
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siente mas
enfocado en
mostrar
productos que
en explicar
para qué
sirven o cOmo
usarlos, y no
siempre queda
claro qué hay
disponible en
el momento.
También hace
falta ver mas
promociones
frecuentes,
resultados en
personas
reales o

informacion

explican bien
para qué sirve
cada producto
0 por qué
deberia
elegirlo. Me
gustaria ver
mas
comparacione
s, pruebas
reales o tips
claros que me
ayuden a
decidirme
antes de

escribir para

comprar.
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Objetivo general

Mejorar la presencia digital, la organizacion interna y la gestion de clientes de la empresa
mediante el desarrollo de herramientas tecnologicas que fortalezcan su competitividad y
reduzcan las brechas identificadas.

Objetivos especificos

Disenar y desarrollar una pagina web funcional que permita a la empresa aumentar su
visibilidad, comunicar su propuesta de valor y facilitar el acceso de los clientes a sus servicios y
productos.

Crear una base de datos organizada y actualizable que centralice la informacion relevante
de los clientes para mejorar la toma de decisiones, la personalizacion de la atencion y la
fidelizacion.

Implementar estrategias basicas de digitalizacién que permitan fortalecer el ecosistema
tecnologico de la empresa y aumentar su nivel de madurez digital para mejorar sus procesos
operativos y su competitividad.

Implementacion de los objetivos

Para implementar la creacion de la pagina web lo primero es definir con claridad qué
informacion necesita tener la marca para que el cliente entienda quiénes son y qué ofrecen por lo
que se debe realizar un pequefio inventario de contenidos como historia servicios fotografias
contacto ubicacion y precios basicos luego se puede utilizar una plataforma sencilla como Wix
WordPress o Shopify que permiten armar la pagina sin conocimientos profundos de
programacion alli se debe elegir una plantilla coherente con la imagen de la marca y adaptar

colores textos e imagenes para que la identidad se mantenga uniforme después se deben cargar
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los servicios que ofrece la empresa y activar los botones de contacto para WhatsApp teléfono o
correo y finalmente publicar la pagina y verificar que funcione correctamente en celular ya que la
mayoria de clientes entran desde ahi

Para implementar la creacion de la base de datos en Excel primero se debe decidir qué
informacion es clave para prestar un mejor servicio como nombre nimero de teléfono tipo de
servicio vehiculo fechas de visitas problemas encontrados historial de reparacioén y
recomendacion de proximo mantenimiento luego se debe crear un archivo en Excel con
columnas ordenadas para cada dato y establecer un orden de llenado para que toda la
informacion quede organizada cada vez que llegue un nuevo cliente se debe registrar su
informacion y actualizarla cuando regrese para otro servicio esta base de datos permitira conocer
mejor a los usuarios recordarles mantenimientos generar confianza y mejorar la atencion

Para implementar el desarrollo de estrategias basadas en la madurez digital y el
ecosistema es necesario analizar qué canales de comunicacion ya usa la marca y cudles falta
fortalecer por ejemplo redes sociales WhatsApp Business alianzas con proveedores o sistemas
internos con base en este analisis se puede disefiar un plan sencillo que incluya frecuencia de
publicaciones en redes activacion de mensajes automaticos en WhatsApp mejora del servicio al
cliente y uso de la base de datos para enviar recordatorios o promociones personalizadas también
se pueden crear contenidos informativos como tips de mantenimiento que posicionan la marca

como experta y aumentan la confianza del cliente

Implementacion del objetivo general
Para implementar el objetivo general es importante comenzar realizando un diagndstico

claro de las necesidades reales de la marca y de los clientes para después organizar los recursos
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disponibles y priorizar las acciones segln la urgencia y el impacto por eso se debe iniciar con la
creacion de una presencia digital basica que incluya pagina web y canales de contacto que
permitan una comunicacion mas fluida con los usuarios después se debe trabajar en la
construccion y actualizacion constante de una base de datos que facilite la segmentacion y el
seguimiento del cliente y finalmente integrar estas herramientas con estrategias que mejoren la
experiencia del usuario apoyandose en contenido relevante comunicacion clara y procesos mas
ordenados que permitan a la marca avanzar en su nivel de madurez digital y aprovechar las

oportunidades que ofrece su ecosistema actual

BUYER DE PERSONA

SEGMENTO DESCRIPCION
PRIORITARIO PREVE
Mujeres entre los Muijeres jovenes de 16 a 30 afios en
15 afios hasta 50 e
que usan belleza en Instagram y TikTok, que

buscan productos econdmicos con
apariencia profesional

maquillaje

NECESIDADES Y DOLORES
PRINCIPALES

« Sebusca calidad a buen precio

- entregas rapidas y asesoria confiable.

» Lemaolestan los catélogos
deserdenados (El no pordese dirigir
directamente a una seccion)

RUYER
PERSONA

“Sofia Morales”, 21 afos, estudiante universitaria en Cali. Ama el
magquillaje accesible y viral, descubre productos por TikTok y Reels y
compra cuando siente que la calidad y el empaque valen la pena,
aungue maneja un presupuesto limitado.

» lapoca variedad y las respuestas
lentas

» Quiere sentirse segura en su
compra y recibir orientacion
cuando prueba productos nuevos.




Estrategia general y tacticas digitales
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Etapa Tipo de Canal / Herramienta Descripcion Objetiv
del embudo estrategia tactica freemium breve de la accion | KPI
Atraer inbound Contenido Meta Publicar Aument
orgénico en Business Suite reels y posts alcance y
Instagram mostrando seguidores
productos en
tendencia,
novedades y
precios accesibles
para atraer publico
joven
Atraer Inbound Contenido TikTok Videos Increme
organico en TikTok nativo cortos mostrando visualizaciones
productos, combos | visitas al perfil
y tendencias para
generar interés y
visitas al perfil
Convertir inbound Catélogo Canva Creary Facilitar
digital actualizar catdlogo | decisién de con
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digital con
productos
disponibles, precios

y referencias claras

Convertir Inbound WhatsApp WhatsApp Atencion Aument
Business Business directa, envio de tasa de convers
catédlogo,

resolucién de
dudas y cierre de

ventas

Fidelizar inbound Comunicacién WhatsApp Enviar Recomp
postventa Business mensajes de fidelizacién
agradecimiento,
promociones
ocasionales y
novedades a

clientes anteriores




Flujo de automatizacion propuesto

32

Pas Dispar Accion automatizada Herr Tie Indicador
ador / entrada amienta mpo de éxito

Paso Cliente Mensaje automatico de Whats In Tiempo de
escribe por bienvenida con saludo y opciones | App Business | mediato respuesta
WhatsApp de atencion

Paso Cliente Envio automatico del Whats In Numero de
solicita catalogo digital App Business | mediato catalogos enviados
informacion + Canva

Paso Cliente Mensaje de Whats In Ventas
realiza compra | agradecimiento y confirmacion App Business | mediato cerradas

del pedido

Paso Entrega Mensaje solicitando Whats 1 Respuestas

del producto opiniodn o experiencia App Business | dia recibidas
después

Paso Cliente Envio de promocion o Whats 7 Recompra

frecuente novedad personalizada App Business | dias

despues
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Plan de implementacion de herramientas freemium (piloto de 2 semanas)

Sem Activida Herram Respon Resulta Observac
ana / Dia d concreta ienta sable do esperado iones
Sem Organiza Excel Estudia Inventari Base para
ana 1 —Dia | cion del nte / marca o ordenado catalogo
1 inventario y
precios
Sem Disefio Canva Estudia Catalogo Disefio
ana 1 —Dia | del catalogo nte actualizado sencillo
2 digital
Sem Configur WhatsA Estudia Mensaje Mejora
ana 1 —Dia | acion WhatsApp | pp Business nte automatico atencién
3 Business activo
Sem Program Meta Estudia Publicac Constanci
ana 1 —Dia | aciéon de Business Suite nte iones a
4 contenido programadas
Instagram
Sem Publicaci TikTok Estudia Mayor Contenid
ana 1 —Dia | 6n de videos en nte alcance o en tendencia

TikTok
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Indicadores de seguimiento y evaluacion del piloto

Indicador Descripcion Férmula de Fuente Meta o
(KP1) calculo de datos rango objetivo
Alcance en Numero de personas Total, de Instagra Aumentar el
Instagram Unicas que visualizan los cuentas alcanzadas | m Insights alcance en un 10 %
reels y publicaciones
organicas
Visualizacion Cantidad de veces Total, de TikTok Incremento
es en TikTok gue los videos publicados visualizaciones por Analytics progresivo durante
son vistos por los usuarios video el piloto
Crecimiento Mide el aumento de Seguidores Instagra Crecimiento
de seguidores la finales — Seguidores | my positivo
comunidad digital en | iniciales TikTok
Instagram y TikTok Insights
Mensajes Numero de clientes Total de WhatsAp Aumento
recibidos en gue escriben solicitando chats iniciados p del 15 %
WhatsApp informacién o precios Business
Envio de Mide cuantas veces Total de WhatsAp Incremento
catalogos digitales se comparte el catalogo a catdlogos enviados p semanal
clientes potenciales Business
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Tasa de Relacidn entre (Ventas Registro 220%
conversién a ventas | mensajes recibidos y ventas | realizadas / Chats interno (Excel)
realizadas iniciados) x 100
Recompra de Numero de clientes Clientes WhatsAp Al menos 1
clientes que vuelven a comprar tras | recurrentes / p Business + recompra semanal

mensajes postventa

Clientes totales

Excel
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Principales riesgos y acciones de contingencia

Accion de mitigacion /

Riesgo identificado Probabilidad Impacto
contingencia
Ajustar horarios de
Bajo alcance de
Media Medio publicacion y priorizar reels y videos
publicaciones en redes sociales
en tendencia
Activar mensajes
Respuesta tardia en
Media Alto automaticos y establecer horarios de
WhatsApp Business
atencion
Informacion desactualizada Revisar y actualizar el
Baja Medio
en el catalogo digital catalogo cada 3 dias
Falta de seguimiento a Programar mensajes
Media Medio
clientes anteriores postventa y promociones semanales
Mejorar argumentacion de
Baja conversion de
Media Alto venta y ofrecer combos o

mensajes a ventas

promociones limitadas
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INFORME - Implementacion de Herramientas Freemium, Indicadores y Riesgos

Empresa: Glossy Beauty (Cali, Colombia)

Plan de Implementacion de Herramientas Freemium

La empresa Glossy Beauty, dedicada a la comercializacién de maquillaje y accesorios
cosméticos, puede fortalecer su proceso de transformacion digital mediante el uso de
herramientas freemium que le permitan mejorar su visibilidad, atencion al cliente y organizacion
interna sin incurrir en altos costos. El siguiente plan describe la implementacion estratégica de

estas herramientas durante un periodo de 90 dias.

Fase 1 (Semana 1-2): Organizacion y Comunicacion Digital

Herramientas:

WhatsApp Business (gratuito)

Canva Free

Excel

Acciones:

Configurar mensajes automaticos de bienvenida, respuestas rapidas y etiquetas en
WhatsApp Business.

Disefar un catalogo digital con productos, precios y referencias claras en Canva.

Organizar inventario y registro basico de ventas en Excel.

Definir una linea grafica sencilla (colores, tipografia y estilo visual) para redes sociales.
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Fase 2 (Semana 3-6): Gestion Comercial y Atencion al Cliente

Herramientas:
WhatsApp Business
Excel
Acciones:
Registrar datos basicos de clientes (nombre, contacto, productos comprados y fechas).
Clasificar clientes con etiquetas: Cliente nuevo, Cliente frecuente, Pedido pendiente.
Implementar seguimiento manual a pedidos y mensajes postventa.

Mejorar el cierre de ventas mediante atencion personalizada.

Fase 3 (Semana 6-10): Presencia Digital y Programacion de Contenido

Herramientas:

Meta Business Suite

TikTok (herramienta nativa)

Acciones:

Programar publicaciones semanales en Instagram (reels, promociones y productos en
tendencia).

Publicar videos cortos en TikTok mostrando productos, combos y novedades.

Analizar métricas basicas: alcance, interacciones, visualizaciones y visitas al perfil.

Fase 4 (Semana 10-12): Fidelizacion y Organizacion Interna
Herramientas:

WhatsApp Business



Excel Acciones:
Enviar mensajes de agradecimiento y promociones ocasionales a clientes anteriores.
Registrar recompra y clientes frecuentes.

Evaluar resultados del piloto y definir mejoras para la siguiente etapa de digitalizacion.

Indicadores de Seguimiento del Piloto
Durante el piloto de implementacién (primeros 3 meses), se mediran indicadores que

permitan evaluar el impacto digital, comercial y operativo de las herramientas utilizadas.

Indicadores Digitales

Tiempo promedio de respuesta

Meta: Responder mensajes en WhatsApp en menos de 5 minutos.

Interaccion en redes sociales

Meta: Incrementar en un 20-30 % los likes, comentarios y mensajes recibidos.
Alcance y visualizaciones

Meta: Aumentar el alcance mensual en Instagram y TikTok en un 25 %.

Indicadores Comerciales

Mensajes convertidos en ventas

Meta: Lograr una tasa de conversion minima del 20 %.
Numero de pedidos realizados

Meta: Incrementar las ventas semanales durante el piloto.

Clientes recurrentes
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Meta: Lograr al menos una recompra semanal.

Indicadores Operativos

Consistencia en publicaciones

Meta: Publicar minimo 3 veces por semana en Instagram y TikTok.
Registro de informacion

Meta: Mantener actualizado el 90 % del inventario y ventas en Excel.

Principales Riesgos y Acciones de Contingencia
Durante la implementacion del proceso de digitalizacion, se identifican los siguientes

riesgos junto con sus acciones de contingencia.

Riesgo 1: Baja constancia en el uso de herramientas digitales
Causa: Falta de tiempo o desorganizacion. Contingencia:
Crear una rutina semanal de revision.
Usar recordatorios y checklists simples.

Priorizar acciones clave (mensajes y publicaciones).

Riesgo 2: Contenido poco atractivo o repetitivo
Causa: Falta de ideas o recursos visuales. Contingencia:
Crear un banco de fotos y videos propios.
Usar plantillas predisefiadas de Canva.

Inspirarse en tendencias de TikTok e Instagram.



Riesgo 3: Demora en la atencion al cliente

Causa: Alto volumen de mensajes. Contingencia:

Activar respuestas automaticas en WhatsApp Business.

Usar etiquetas para priorizar pedidos.

Definir horarios claros de atencion.

Riesgo 4: Informacion desactualizada en el catilogo
Causa: Cambios frecuentes de precios o inventario.
Contingencia:

Revisar el catalogo cada 3 dias.

Asignar una persona responsable de la actualizacion.

Riesgo 5: Pérdida de informacion de clientes o ventas
Causa: Falta de respaldo de datos. Contingencia:
Guardar copias del archivo de Excel semanalmente.

Usar Google Drive como respaldo.
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Arbol de contenido de Sitio Web

Bl S A ya | el
- I Y El arbol
Productos Destacados A Rostro
vl 3
Beneficios de Glossy / ‘e Ojos
Testimonios | |  Labios
* Accesorios
\e Skincare
- ' 2 PR
Condcenos (€ | S\ e
N A | NG ) J J
Nuestra Historia
Valores
WhatsApp

iBienvenida a Glossy Beauty!
Tu tienda de confianza
en belleza y cuidado personal.

Redes Sociales

representa de forma visual y organizada la estructura principal del sitio web de Glossy Beauty,
facilitando la navegacion y la comprension del contenido tanto para usuarios como para el disefio
del sitio.

En el centro se ubica la marca Glossy Beauty, que actia como eje principal. Desde alli
se desprenden las secciones clave del sitio:

Inicio: Presenta una vista general de la marca, destacando productos principales,
beneficios y testimonios para generar confianza desde el primer contacto.

Tienda: Organiza los productos por tipo (rostro, ojos, labios, accesorios y skincare),
permitiendo una experiencia de compra clara y ordenada.

Categorias: Funciona como un acceso rapido para agrupar y filtrar los productos de

manera estructurada.
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Conocenos: Comunica la identidad de la empresa a través de su historia y valores,
fortaleciendo la cercania y credibilidad con el cliente.

Contactanos: Ofrece canales de comunicacion directos como WhatsApp y redes
sociales, facilitando la atencidn y el acompafiamiento al cliente.

La frase de bienvenida refuerza el enfoque profesional y cercano de la marca,
transmitiendo confianza y compromiso con la belleza y el cuidado personal.

En conjunto, el mapa mental sirve como una guia estratégica para el disefio del sitio web
y asegura una experiencia de usuario coherente, intuitiva y alineada con los objetivos de Glossy

Beauty.
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Construccion de Wireframe

eLOSSY inicio  catalogo

QUIENES SOMOS

GLOSSY es una tienda de maquillaje fisica y online; creada para
ofrecer productos de balleza en tendengia, de calidad y para todos
los estlios. Naomes con [a idea de gue el maquilliaje debe ser
accesible, divertido y una forma de expresion personal.

Contamos con un espacio fisico donde niestros dientes pueden
conocer, probar y elegir sus productos, y una fienda online pensada
para comprar de forma facll y sequra desde cualauer lugar. Detras
de GLOSSY hay un equipo apasionado por el maquillaje, aue
selecciona cuidadosamente cada producto para garantizar
varedad calidad y las (lfimas novedades del mundo beauty.
Creemos en una belieza real, diversa y sin reglas En GLOSSY
acompanamos a nuestra comunidad para crie cada persona se
slenta sequra, autentica y lista para briliar
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El wireframe presentado muestra la estructura visual y funcional de la pagina web de Glossy
Beauty, enfocada en transmitir cercania, identidad de marca y facilidad de navegacion.
1. Encabezado (Header)

En la parte superior se ubica el logo de Glossy acompafiado de un menti de navegacion simple
(Inicio / Catélogo).
Esto permite que el usuario identifique rapidamente la marca y tenga acceso directo a las secciones
principales del sitio.
2. Seccion principal o Hero

La imagen central con personas usando maquillaje cumple una funcién emocional y
aspiracional, transmitiendo diversidad, alegria y cercania con la marca.
Incluye un botén de llamada a la accién (CTA) “Ver productos”, cuyo objetivo es guiar al usuario
directamente a la tienda, incentivando la conversion.
3. Seccion “Quiénes somos”

Esta seccion explica de forma clara:

Qué es Glossy Beauty

Su propdsito

Su enfoque en la belleza real, accesible y diversa

El texto refuerza la confianza y credibilidad, mientras que el mensaje complementario (“Todo
el maquillaje que amas, en un solo lugar”) resume la propuesta de valor de la marca.
4. Seccion visual intermedia

Las imagenes en columnas funcionan como un respiro visual y ayudan a construir una
identidad estética fuerte.
Aunque actualmente parecen conceptuales, pueden adaptarse para:

Productos destacados

Campaias



Inspiracion de looks o estilos
5. Seccion Contactenos (Footer)
La parte final de la pagina retine los canales de contacto:
Correo electronico
Instagram
Teléfono
Esta seccion facilita la comunicacion directa con el cliente y refuerza la atencion personalizada,

cerrando la experiencia de navegacion de forma clara y accesible.
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Pagina Web

https://sites.qgoogle.com/view/glossy-cali/inicio
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Creacion de el codigo de Google Analytics
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Campaiia de proceso de compra de un producto
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El flyer desarrollado forma parte de una campafia de marketing digital cuyo objetivo
principal es promocionar un producto especifico y dirigir a los usuarios hacia la pagina web de
Glossy Beauty para concretar la compra directa.

La pieza grafica esta disefiada especificamente para ser utilizada como historia de
Instagram, un formato estratégico debido a su alto alcance, caracter visual y capacidad de
generar interaccion inmediata con los usuarios. Este medio permite captar la atencion de forma
rapida y dirigir al publico objetivo mediante un enlace directo al sitio web.

La campafia se centra en la promocion del Kit Cartuchera Pink Martini Purpuré,
presentado como una opcidn ideal de regalo. El mensaje principal “El mejor regalo” y la frase
“Amor y amistad” apelan a emociones como el afecto, el detalle y el autocuidado, reforzando el
valor emocional del producto.

A nivel visual, el disefio emplea una paleta cromatica en tonos rosados, elementos
graficos suaves y una composicion limpia que reflejan la identidad de Glossy Beauty. La imagen
del producto ocupa un lugar central, permitiendo una identificacion clara de sus componentes

(gel de ducha, mantequilla corporal y splash mini).

El contenido textual cumple una funcién informativa y persuasiva al:

Describir el producto de forma clara.

Comunicar su disponibilidad inmediata en la pagina web.

Incorporar un llamado a la accion (CTA) que invita a visitar el sitio y realizar la compra.
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El enlace incluido en la historia de Instagram dirige directamente a la pagina individual
del producto dentro del sitio web de Glossy Beauty, donde el usuario puede visualizar
informacion detallada como imagenes del kit, descripcion, precio y el boton de “Comprar ahora”,

facilitando un proceso de compra rapido y sencillo.
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Una vez el usuario selecciona la opcion “Comprar ahora”, es redirigido automaticamente
a una plataforma de pago segura gestionada por PayPal, donde se muestra el resumen del pedido,
el valor total y las opciones de pago disponibles. En esta etapa, el cliente puede finalizar la
compra utilizando su cuenta de PayPal o mediante tarjeta de débito o crédito, garantizando

seguridad, confianza y facilidad en la transaccion.

De esta manera, la campana integra contenido visual, redes sociales, sitio web y sistema
de pago digital, fortaleciendo la estrategia de ventas online de Glossy Beauty y optimizando el

proceso de conversion desde Instagram hasta la compra final del producto.
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Conclusion

El analisis desarrollado a lo largo del trabajo permite concluir que Glossy Beauty ha
logrado construir un ecosistema digital funcional y coherente, basado principalmente en el uso
estratégico de redes sociales como Instagram y TikTok, asi como en la atencion personalizada a
través de WhatsApp Business. Estas herramientas han permitido a la empresa generar visibilidad,
mantener una relacion cercana con sus clientes y desarrollar procesos bésicos de venta y

comunicacion acordes con su tamafio y capacidad operativa.

No obstante, la evaluacion de su madurez digital evidencia que la empresa se encuentra
en un nivel intermedio, ya que, aunque cuenta con presencia digital activa y ciertos procesos
estandarizados, alin presenta brechas importantes como la ausencia de una pagina web con
carrito de compras, la falta de un sistema CRM vy el uso limitado de pauta digital. Estas
limitaciones restringen su capacidad de crecimiento, automatizacion y fidelizacion de clientes en

el mediano y largo plazo.

La implementacion del Modelo Canvas permitio identificar de manera clara las alianzas
clave, las actividades principales, los recursos estratégicos, la propuesta de valor y las fuentes de
ingresos de Glossy Beauty, facilitando la formulacion de estrategias digitales alineadas con sus
objetivos y su realidad empresarial. Las acciones propuestas, apoyadas en herramientas
freemium, indicadores de desempefio y flujos de automatizacion, representan una alternativa

viable y accesible para fortalecer su transformacion digital sin requerir grandes inversiones.
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En conclusion, Glossy Beauty se encuentra en una etapa ideal para avanzar hacia un nivel
superior de madurez digital. Si logra consolidar las estrategias planteadas, integrar nuevas
herramientas tecnologicas y fortalecer la gestion de la informacion y la experiencia del cliente, la
empresa podra escalar su operacion de manera sostenible, mejorar su competitividad en el

mercado y aprovechar de forma efectiva las oportunidades que ofrece el entorno digital actual.
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