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lll. Introduccion

En la actualidad, las redes sociales se han convertido en una herramienta
fundamental para la promocion y comercializacion de productos y servicios. Su uso
ha transformado la manera en que las empresas, sin importar su tamafo, se
comunican con sus clientes, crean vinculos y generan oportunidades de venta. En
este contexto, los pequenos emprendimientos también han encontrado en las

plataformas digitales una via accesible y eficaz para posicionarse en el mercado.

La presente tesina tiene como objetivo analizar cémo el uso estratégico de redes
sociales, especificamente Facebook y TikTok, ha contribuido al incremento de las
ventas en el negocio “Pinatas Ale”, un emprendimiento dedicado a la elaboracién y
venta de pifatas personalizadas. Este estudio surge a partir de la necesidad de
fortalecer la presencia digital del negocio, mejorar la comunicacion con los clientes
potenciales y aprovechar los recursos que ofrecen estas plataformas para llegar a un

mayor publico.

A través de esta investigacién, se pretende evidenciar el impacto que ha tenido la
implementacion de estrategias de marketing digital en redes sociales sobre las ventas
del negocio, asi como identificar las buenas practicas que pueden replicarse vy
optimizarse. El analisis se basa en la experiencia directa del emprendimiento, lo cual
permite presentar un estudio de caso real, con resultados medibles y relevantes para

otros pequefios negocios con caracteristicas similares.

Este trabajo busca no solo aportar al desarrollo del propio negocio, sino también
servir de referencia para otros emprendedores que buscan impulsar sus ventas a

través del entorno digital.



CAPITULO 1. LA ENTIDAD DE LA EMPRESA

1.1. Micro empresa Pinatas Ale

‘Pifatas Ale” es una empresa mexicana dedicada a la creacion, disefio vy
comercializacion de pifiatas artesanales personalizadas para todo tipo de
celebraciones, como cumpleanos, bautizos, bodas, eventos empresariales, entre
otros. Su propuesta de valor se centra en ofrecer productos unicos, elaborados a
mano, con materiales de calidad y con disefos creativos que responden a las

preferencias y necesidades especificas de cada cliente.

La empresa nacié en agosto de 2024, con el objetivo de preservar y promover una
tradicién cultural muy arraigada en México, al mismo tiempo que se adapta a las
tendencias actuales del mercado, mediante la innovacion en disefios y la atencién
personalizada. Pifiatas Ale, ha logrado posicionarse en el gusto del publico gracias a
su compromiso con la originalidad, la puntualidad en las entregas y la interaccion

constante con sus clientes, principalmente a través de redes sociales.

Actualmente, la marca cuenta con una presencia activa en plataformas como
Facebook y Tik Tok donde comparte su catalogo, recibe pedidos y mantiene una
comunicacion directa con sus seguidores. Esta estrategia ha permitido incrementar
el alcance del negocio, fidelizar a sus clientes y consolidar una comunidad interesada

en el arte de las pifatas.

1.1.1 Misién

Crear pifatas personalizadas que transmitan alegria y fomenten la tradicion cultural
mexicana, con disefios creativos, materiales de calidad y un servicio al cliente

excepcional.



1.1.2 Vision:

Ser una marca lider a nivel local y nacional en la elaboracién de pifiatas artesanales,
reconocida por su creatividad, compromiso social y uso estratégico de redes sociales

como canal principal de venta y promocién.

1.1.3 Ubicacion

Pifatas Ale” es un emprendimiento local que opera en el municipio de Caracuaro de
Morelos, Michoacan, México. El negocio se desarrolla desde el domicilio particular
ubicado en 22 de Lazaro Cardenas #3, C.P. 61920, lo que permite una operacion

flexible y personalizada, acorde a las necesidades del cliente.

Actualmente, el servicio se ofrece unicamente bajo pedido, sin contar con un taller o
tienda fisica abierta al publico. Esto permite optimizar los recursos y brindar una
atencion individualizada a cada cliente, enfocandose en la elaboracion artesanal de

pifiatas personalizadas segun el tipo de evento, tematica o disefio solicitado.

Gracias al uso estratégico de redes sociales como Facebook y TikTok, “Pifatas Ale”
ha logrado ampliar su visibilidad, captar nuevos clientes y gestionar pedidos de
manera directa, lo que ha sido clave para el crecimiento del negocio, lo que ha llevado
a plantear la oportunidad de gestionar un punto de venta establecido mas formal al

gue se encuentra en el domicilio actual del emprendimiento.



IMAGEN 1 Mapa Geo satelital. Ubicacion de Pifiatas ALE

Fuente: Google Maps



1.2. El emprendimiento, sus productos y su branding

1.2.1 El emprendimiento

“‘Pifatas Ale” es un emprendimiento local dedicado a la elaboracion y venta de pifiatas
personalizadas, fundado por Rudy Oyuki Bermudez Duran con el objetivo de rescatar
y modernizar una tradicion artesanal profundamente arraigada en la cultura
mexicana. El negocio surgi6 como una iniciativa independiente, impulsada por la
creatividad, el amor por las fiestas tradicionales y la intencion de ofrecer un producto

unico en un mercado altamente visual y emocional.

Este emprendimiento se caracteriza por su enfoque artesanal, su atencion al
detalle y su capacidad para adaptarse a las necesidades y gustos especificos de
cada cliente. Con una vision clara y un compromiso con la calidad, Pifiatas Ale ha
logrado para consolidar su presencia en redes sociales, convirtiéndolas en su

principal canal de promocion y venta.

1.2.2 Productos ofertados

Todas las pifiatas son elaboradas a mano con materiales de alta calidad (cartén,
papel crepe, pegamento, cintas decorativas) cuidando, tanto el aspecto estético como

la resistencia del producto.

“‘Pifiatas Ale” se especializa en la creacion de:



o Pinatas personalizadas por tematica: Personajes de caricaturas, peliculas,
videojuegos, o tematicas especificas como unicornios, princesas,

superhéroes, entre otros.

Captura de Imagen 1 PINATA TEMATICA AJOLOTE ROSA

Fuente: Creacion propia con base a fotografias del producto real ofertado

e Pinatas por temporada: Disefios especiales para festividades como Navidad,

Dia del Nifio, Halloween, posadas, entre otras

Captura de Imagen 2 ESFERA NAVIDENA

Fuente: Creacion propia con base a fotografias del producto real ofertado



Pihatas para eventos especiales: Bautizos, bodas, baby showers,

despedidas de soltera, aniversarios y fiestas tematicas para adultos

Pinata giratoria €

Captura de Imagen 3 PINATA GIRATORIA PARA BAUTIZO

Fuente: Creacion propia con base a fotografias del producto real ofertado



1.2.3 Branding e identidad de marca

Desde su creacion, “Pifatas Ale” ha trabajado en construir una identidad de marca
sélida, creativa y cercana al cliente. Su branding se basa en los siguientes elementos

clave:

Nombre comercial: "Pifiatas Ale", un nombre amigable y facil de recordar que refleja
el caracter personal y familiar del emprendimiento. Surge como un homenaje al hijo
de la propietaria, cuyo nombre es Alejandro. La idea de emprender comenzo a raiz
de la elaboracion de una pifiata especial para el quinto cumpleafios de su hijo. La
pifiata fue realizada de manera completamente artesanal y personalizada, lo que

llamo la atencidén de familiares, amigos y asistentes al evento.

La gran aceptacion, los comentarios positivos y el interés que gener6 dicha pifata
motivaron a la propietaria a considerar la posibilidad de convertir esa habilidad en un
proyecto productivo. Fue asi como nacié “Pifatas Ale”, un emprendimiento que no
solo representa una fuente de ingresos, sino también una muestra de carifio,

creatividad y dedicacién inspirada por el amor a su hijo.

El nombre del negocio refleja, por tanto, una historia personal y significativa, que da

identidad y sentido al proyecto desde sus inicios.



e Logo e imagen grafica: Colores alegres, tipografia artesanal y elementos

visuales que evocan diversion, celebracion y tradicion mexicana.

Imagen 2 LOGO DE PINATAS ALE

Fuente: Creacion propia con ayuda de la Inteligencia Artificial META 1A

Tono de comunicacién: Cercano, alegre, accesible y personalizado. El
negocio interactia con sus clientes principalmente a través de mensajes
directos, comentarios y publicaciones en redes sociales, fomentando la
confianza y la fidelizacion.

Redes sociales como vitrina digital: Pifatas Ale ha consolidado su
presencia en plataformas como Facebook y Tik Tok, donde publica fotografias
de los productos, testimonios de clientes, videos del proceso de creacion y
promociones especiales. Estas redes han sido clave para posicionar la marca,
aumentar la visibilidad y captar nuevos clientes sin necesidad de contar con

un establecimiento fisico.



Pinatas Ale
G200 Wit

Captura de imagen 4 PAGINA DE FACEBOOK DE PINATAS ALE

Fuente: Creacion propia de pagina de Facebook

' TikTok -
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Captura de imagen 5 PAGINA DE TIKTOK DE PINATAS ALE

Fuente: Creacion propia de pagina de TIKTOK

1.3. Redes Sociales: Facebook y TikTok

En la actualidad, las redes sociales representan una herramienta fundamental para
la promocién de productos, el posicionamiento de marca y la interaccidon directa con
los consumidores. En el caso de Pifiatas Ale, la estrategia digital se ha centrado en
dos plataformas clave: Facebook y TikTok, las cuales han permitido alcanzar un
mayor publico objetivo, incrementar las ventas y fortalecer la identidad de marca.



1.3.1 Facebook

Facebook ha sido la red social base de Pihatas Ale desde sus inicios, por la
comunidad, confianza y ventas personalizadas que ha generado. Su estrategia en

esta plataforma se enfoca en:

e Publicacion constante de contenido visual: Fotografias de pifatas
terminadas, pedidos personalizados, videos cortos del proceso de
elaboracién, y resultados finales en fiestas reales.

e Respuestas rapidas via Messenger: El canal de mensajeria instantanea se
utiliza para cotizaciones, atencion al cliente y seguimiento de pedidos. Esta
comunicacion directa genera confianza y cercania.

e Uso de grupos y recomendaciones locales: Participacién en grupos de
ventas y comunidades de la zona para aumentar el alcance local.

e Testimonios de clientes: Se comparten opiniones, reseinas y fotografias
enviadas por los compradores, lo que refuerza la reputaciéon de la marca.

e Promociones y dinamicas interactivas: Sorteos, encuestas y concursos que
fomentan la participaciéon del publico y aumentan la visibilidad de las

publicaciones.

Facebook ha permitido consolidar una comunidad leal de seguidores, generar
recomendaciones boca a boca y mantener un flujo constante de pedidos

personalizados.

1.3.2. TikTok

TikTok se ha integrado recientemente a la estrategia digital de Pifiatas Ale como una
herramienta para atraer nuevas audiencias, especialmente madres jovenes,
mediante contenido creativo y entretenido, por la creatividad, alcance viral y conexion

emocional de esta red social. Las acciones destacadas incluyen:



e Videos del proceso creativo: Desde el inicio del disefio hasta el resultado
final, mostrando los materiales, técnicas y detalles artesanales que hacen
Unicas a las pifatas.

e Tendencias y sonidos populares: Adaptacién de contenido a tendencias
virales para aumentar la posibilidad de aparecer en el “Para ti” de mas
usuarios.

e Transformaciones antes y después: Clips que muestran cdmo una pifiata
comun se convierte en una pieza personalizada, generando impacto visual.

e Detras de camaras y contenido humano: Clips de la emprendedora

trabajando, organizando entregas o agradeciendo a sus clientes.

TikTok ha permitido que la marca llegue a audiencias fuera del alcance local, mejore
su reconocimiento de marca y fortalezca su conexién emocional con los seguidores

mediante contenido auténtico y dinamico.



CAPITULO 2. MARCO REFERENCIAL-CONCEPTUAL

2.1 Las redes sociales y su importancia en el marketing digital

De acuerdo con (Bernal- Gonzalez, 2023) las redes sociales son plataformas digitales
que facilitan la comunicacion e interaccion entre usuarios mediante la creacion y el
intercambio de contenido. En el ambito del marketing digital, su importancia radica
en que permiten a las empresas conectar directamente con su publico objetivo,
promover productos o servicios, y construir relaciones duraderas con los
consumidores. Ademas, ofrecen la posibilidad de segmentar audiencias, medir
resultados y adaptar estrategias en tiempo real, lo que las convierte en un canal

esencial para fortalecer la presencia de marca y aumentar las ventas.

2.1.1 Definicion de redes sociales:

Hoy en dia, las redes sociales no solo son un medio de entretenimiento, sino también
una herramienta estratégica para la comunicaciéon y el marketing. A través de ellas,
las empresas pueden acercarse a su publico objetivo, promover sus productos o
servicios y fortalecer la relacién con los consumidores. Ademas, permiten obtener
retroalimentacién inmediata, analizar tendencias y adaptar estrategias de acuerdo
con las preferencias del mercado. En este sentido, las redes sociales son
fundamentales dentro del entorno digital, ya que influyen directamente en la
percepcion de marca, el comportamiento del consumidor y las decisiones de compra.
De acuerdo con Delgado, 2025) las redes sociales son plataformas tecnoldgicas que
posibilitan la creacion de comunidades virtuales en las que los usuarios comparten
intereses, informacién y experiencias, fomentando la interaccién constante mediante
diversos formatos de contenido multimedia. En el ambito empresarial, representan
una herramienta esencial para fortalecer la comunicacion con los clientes, mejorar la
visibilidad de marca y promover el crecimiento comercial. Su correcto uso permite a
las organizaciones adaptarse al entorno digital, aumentar su alcance y generar

vinculos mas solidos con su audiencia.



2.1.2. Impacto de las redes sociales en el marketing y su utilidad para las
empresas.
e Alcance masivo: Las redes sociales cuentan con una gran cantidad de

usuarios activos, lo que permite que las empresas puedan llegar a un publico
masivo de manera rapida y efectiva. Lo que significa que una empresa tiene
la oportunidad de llegar a una audiencia global sin necesidad de invertir
grandes sumas de dinero. Segun (Bernal- Gonzalez, 2023) el alcance masivo
de las redes sociales se entiende como la capacidad que tienen estas
plataformas digitales de difundir mensajes e informacion a una gran audiencia
en un tiempo reducido, rompiendo barreras de espacio y ubicacion. El
aprovechamiento del alcance masivo es una de las ventajas competitivas mas
importantes del marketing digital, ya que posibilita la viralizacién de contenido,
la interaccion inmediata y la expansién del reconocimiento de marca a bajo

costo.

Segmentacién precisa: Una de las ventajas mas destacadas de las redes
sociales es la capacidad de segmentar al publico objetivo de forma precisa.
Las plataformas ofrecen herramientas de segmentacién basadas en ubicacién
geografica, edad, intereses, comportamientos de compra y otros criterios
demograficos y psicograficos. (Delgado, 2025) nos dice que en el contexto de
las redes sociales, esta segmentacion permite personalizar los mensajes y
optimizar los recursos, aumentando la probabilidad de interaccion, conversion
y fidelizacion de los clientes. El uso adecuado de la segmentacién precisa
ofrece a las empresas la posibilidad de alcanzar a quienes realmente estan
interesados en sus productos o servicios, mejorando el retorno de inversion y

la efectividad de las campafas digitales.

Interaccion directa: El feedback y las opiniones de los usuarios también
pueden ser recogidos a través de las redes sociales, o que brinda a las
empresas la posibilidad de mejorar sus productos o servicios en funcion de las

necesidades y expectativas de los consumidores. Segun (Universidad



Intercontinental (UIC), 2023) la interaccion directa se define como la
comunicacion inmediata y bidireccional entre la empresa y los usuarios en las
redes sociales, que permite responder dudas, recibir comentarios y ofrecer
atencion personalizada. Este tipo de interaccion fortalece la relacion con los
clientes, genera confianza y contribuye a mejorar la percepcion de la marca.
La interaccién directa también tiene un impacto positivo en la fidelizacion de
los clientes y en la promocidén organica, ya que las experiencias positivas
compartidas por los usuarios pueden ampliar el alcance y visibilidad de la
empresa en el entorno digital.

® Generacion de contenido viral: El contenido compartido en las redes
sociales puede volverse viral en cuestion de minutos. Esto significa que una
publicacion de una empresa puede ser compartida por miles o incluso millones
de usuarios, lo que aumenta la visibilidad de la marca de manera exponencial.

e Mediciéon y anadlisis: segun (Universidad Intercontinental (UIC), 2023) el
analisis y la medicién en redes sociales se refiere al proceso sistematico de
evaluar la efectividad de las estrategias digitales mediante el seguimiento de
indicadores clave de rendimiento (KPIs), tales como alcance, interaccién,
conversiones y retorno de inversién (ROI).Estas practicas permiten a las
empresas identificar patrones de comportamiento de los usuarios, optimizar
las campanas de marketing, mejorar la comunicacion con los clientes y
maximizar los resultados comerciales. La medicion constante garantiza que
las estrategias de marketing digital se ajusten segun los objetivos de negocio
y la respuesta del publico, asegurando un impacto positivo en las ventas y la

fidelizacion de clientes.

2.2 Relacion entre el marketing digital y ventas.

El marketing digital ha cambiado la forma en que las empresas promocionan sus
productos. A través de internet, especialmente por medio de redes sociales,

anuncios pagados y estrategias de contenido, los negocios pueden llegar a mas



personas y de forma mas directa. Esto no solo mejora la visibilidad de una marca,

sino que también influye en el crecimiento de las ventas.

Cuando una empresa utiliza herramientas digitales como Facebook, Instagram,
WhatsApp Business, o plataformas como Google Ads, puede mostrar sus productos
a publicos especificos, segun sus intereses o comportamientos. Esto ayuda a atraer
clientes potenciales con mas probabilidad de compra, lo que se refleja en un aumento

en las ventas.

Ademas, el marketing digital permite medir los resultados. Por ejemplo, se puede
saber cuantas personas vieron un anuncio, cuantas dieron clic y cuantas terminaron
comprando. Esto hace que las estrategias sean mas efectivas porque se pueden
ajustar en tiempo real. A lo que concuerda con (Kotler P. &., 2023) el marketing digital
es una herramienta estratégica que permite a las empresas conectar con sus clientes
de manera mas directa y personalizada. A través de plataformas digitales, las
empresas pueden promocionar sus productos, interactuar con los consumidores y
medir el impacto de sus campafas en tiempo real. Esta interaccion constante y
personalizada no solo aumenta la visibilidad de la marca, sino que también facilita el
proceso de ventas al proporcionar a los clientes la informacion y el soporte que

necesitan para tomar decisiones de compra informadas.

2.2.1. Estudios previos con datos cuantitativos.

Diversos estudios han evidenciado el impacto positivo de las redes sociales en las
ventas de empresas, especialmente en pequefias y medianas empresas (pymes). A

continuacion, se presentan algunos de los hallazgos mas relevantes:

1. (Garcia, 2024) En una investigacion aplicada a microempresas, se encontré
que el 85% de los encuestados reportaron un aumento en el volumen de
ventas tras implementar campanas publicitarias en redes sociales. Ademas, el

78% indico que la frecuencia de publicaciones incremento el engagement con



los clientes, y el 72% destacd que la colaboracion con influencers mejoro la
percepcion de su marca.

2. (Salinas, 2024) Este estudio correlacional con enfoque cuantitativo y disefio
transversal, realizado con 32 micro y pequeias empresas, reveld que el uso
de redes sociales incremento significativamente las ventas. El analisis ANOVA
mostré un valor de p = 0.000, indicando diferencias estadisticamente
significativas en las ventas antes y después de la implementacién de
estrategias digitales.

3. (Montenegro, 2024) En un analisis de 50 pymes locales, se observd que
aquellas que integran herramientas de marketing digital experimentaron
mejoras en visibilidad y acceso a nuevos mercados. Sin embargo, el estudio
también destacd que muchas empresas enfrentan desafios debido a la falta
de capacitacion y recursos para una implementacién efectiva.

4. (Bravo, 2021) En un estudio realizado en el municipio de Pasto, Colombia, el
70% de las empresas participantes consideraron que las ventas se
incrementaron tras la implementacion de estrategias de marketing a través de
redes sociales. Este hallazgo subraya la importancia de la presencia digital

para las pymes.

2.3 Comportamiento del consumidor online. Factores que influyen en la
decisiéon de compra.

El comportamiento del consumidor online se refiere a la manera en que las personas
actuan cuando compran por internet. Esto incluye lo que buscan, como comparan
precios, cuanto tiempo pasan viendo un producto y qué cosas toman en cuenta antes

de decidir comprar.

A diferencia de las compras en una tienda fisica, en internet las personas tienen
muchas opciones al alcance de un clic. Por eso, suelen investigar mas antes de tomar
una decision: leen opiniones de otros clientes, comparan precios, ven fotos, videos o
incluso tutoriales del producto. Todo esto forma parte de su comportamiento como

compradores digitales.



Varios factores pueden influir en que una persona decida comprar algo por internet.

Algunos de los mas importantes son:

1. Confianza: Las personas solo compran si el sitio o la pagina de redes sociales
les genera seguridad. Por eso, es importante tener buenas resefas, responder
rapido y mostrar que el negocio es real.

2. Precio: Muchas veces los consumidores comparan precios entre distintas
paginas. Si un producto es mas barato o tiene una buena promocién, es mas
probable que lo compren.

3. Imagenes y presentaciéon del producto: En internet, no se puede tocar el
producto, asi que las fotos y descripciones son clave. Si el producto esta bien
presentado, con fotos reales, eso da mas confianza y aumenta la posibilidad
de venta.

4. Opiniones de otros clientes: Las resefias o0 comentarios de otros
compradores ayudan mucho. Si ven que otras personas estan satisfechas, eso
motiva a comprar.

5. Rapidez y facilidad para comprar: Si el proceso de compra es complicado o
lento, muchos abandonan. Pero si todo es rapido, con atencién personalizada
(como responder por WhatsApp o Instagram), eso ayuda a concretar la

compra. (Anélisis propio con ayuda de ChatGpt, 2025)

2.4 Teorias y modelos de marketing en redes sociales aplicables a pequeias
empresas.

El marketing en redes sociales se basa en varias ideas o0 modelos que ayudan a
entender como atraer clientes, mantener su interés y lograr que compren. Aunque
algunas teorias se usaban antes del internet, hoy se adaptan a las redes sociales y
funcionan muy bien para negocios pequenos, porque no requieren tanta inversion y

permiten una conexion directa con los clientes.



A continuacién te menciono algunas de los modelos mas importantes que se usan en
el marketing digital de redes sociales para las pequenas y grandes empresas que

garantizan el incremento de ventas asi como un reconocimiento de la misma

Una de las bases conceptuales mas relevantes es el Modelo de las 4P del marketing
(Producto, Precio, Plaza y Promocion), desarrollado por (Kotler P. &., 2023), quienes
sefalan que toda estrategia de marketing debe centrarse en ofrecer un producto que
satisfaga las necesidades del consumidor, a un precio competitivo, en el lugar
adecuado y mediante una promocion efectiva. En el entorno digital, estas variables
se adaptan: el producto puede presentarse de forma visual e interactiva, la plaza se
convierte en redes sociales y sitios web, y la promocion incluye contenidos virales,

campanas pagadas y comunicacion directa con los usuarios.

Uno de los modelos mas utiles para aplicar en redes sociales es el modelo AIDA, ya
que nos muestra las etapas por las que pasa un cliente antes de realizar una compra.

Este modelo se compone de cuatro fases:

e Atencion: Ocurre cuando una persona ve una publicacion llamativa en redes
sociales, como una foto colorida de una pifata en Facebook o Instagram.

e Interés: Si esa persona se detiene a mirar mas detalles porque le parecio
atractiva la publicacion.

e Deseo: Al notar que el producto es bonito, personalizado y perfecto para su
fiesta, comienza a interesarse mas y desear adquirirlo.

e Accidn: Finalmente, la persona toma la decisidon de enviar un mensaje para

pedir mas informacioén o concretar su compra.

Segun (Strong, 1925) y retomado por (Kotler P. &., 2016), este modelo explica como las
estrategias publicitarias deben captar primero la atencion del publico, despertar su
interés, generar deseo y finalmente inducir a la acciéon, como realizar una compra o

interaccion. En plataformas como Facebook o TikTok, este proceso se observa en



publicaciones atractivas, videos cortos e historias que motivan la participacién del

consumidor.

Otro modelo importante y muy util para pequefias empresas en redes sociales es el
modelo de marketing de las 4C, considerado una versidbn mas actual del modelo
tradicional de las 4P. Este enfoque se centra en lo que el cliente realmente quiere y

necesita, especialmente en plataformas digitales.

Este modelo fue propuesto por (Lauterborn, 1990) como una evolucién del tradicional
modelo de las 4P de McCarthy, al poner al consumidor en el centro de las estrategias
de marketing. Este modelo plantea que las empresas deben enfocarse en el
Consumidor, el Costo, la Conveniencia y la Comunicaciéon, como pilares para
construir relaciones mas efectivas y duraderas. En lugar de concentrarse unicamente
en el producto o la promocién, las pequehas empresas deben comprender
profundamente las necesidades del cliente, ofrecer precios que reflejen valor y
accesibilidad, facilitar los canales de compra y mantener una comunicacion constante

y bidireccional

Las 4C se componen de:

e Cliente: En lugar de enfocarnos solo en el producto, debemos pensar primero
en qué necesitan o desean nuestros clientes.

e Costo: No se trata solo del precio, sino de que el cliente sienta que el valor
del producto justifica lo que esta pagando.

e Conveniencia: Es importante facilitar la compra. Por ejemplo, ofrecer atencion
personalizada, respuestas rapidas y opciones como entregas a domicilio
hacen que el cliente sienta que es conveniente comprar con nosotros.

e Comunicacion: No basta con hacer publicidad. Se trata de crear una relacion
con los clientes, responder mensajes, resolver dudas y brindar siempre un

trato amable y cercano.



2.5 Mediciones, estadisticas y analiticas de las redes sociales.

Cuando una empresa o negocio usa redes sociales no basta con solo hacer
contenido o crear publicaciones para promocionar sus productos, tenemos que tener
en cuenta que debemos de tener medidas, estadisticas y analiticas que nos van a

permitir saber si nuestras estrategias estan funcionando y donde debemos mejorar.

Por suerte las redes sociales mas usadas en la actualidad para vender (Facebook,

Instagram, Tiktok) cuentan con estas herramientas para obtener datos valiosos como:

e Cuantas personas vieron una publicacion (alcance).
e Cuantos dieron clic, reaccionaron o comentaron (interaccion).
e Cuantos compartieron el contenido.

e Cuantas personas hicieron una compra o enviaron mensaje (conversion).

Teniendo a nuestro alcance la informaciéon de nuestro alcance, interacciéon vy
conversion de nuestra pagina podremos implementar mejores dinamicas vy
estrategias para llegar a mas clientes y mejorar los aspectos en donde estemos

fallando.

Segun (Chaffey, 2020) la analitica digital ayuda a transformar grandes volumenes de
datos en conocimiento estratégico, lo que permite identificar patrones de
comportamiento, tendencias de consumo y oportunidades de mejora. En el contexto
de las pequeinas empresas, esta practica resulta especialmente util porque posibilita
medir con precision los resultados de campafas de bajo presupuesto y ajustar las

acciones de marketing en tiempo real.

Por ejemplo, si una publicacion tiene muchas vistas pero pocas ventas, se puede
ajustar el mensaje, cambiar laimagen o mejorar la promocién. También permite saber
cual es el mejor horario para publicar, qué tipo de contenido gusta mas (fotos, videos,
historias, etc.) y cual es el perfil del cliente que mas interactua (edad, género,

ubicacion).



Ademas, hay herramientas como Meta Business Suite, Google Analytics o TikTok

Analytics que permiten ver estadisticas mas detalladas y en tiempo real.

De acuerdo con un informe de (We Are Social & Meltwater, 2024) mas del 60 % de la
poblacién mundial utiliza redes sociales, y las empresas que implementan analisis de
métricas digitales reportan un incremento promedio del 25 % en su efectividad
publicitaria. Esto demuestra que la analitica social no solo mejora la visibilidad, sino

también la capacidad de convertir interacciones en ventas.

2.6 Analisis de competencia en redes sociales.

El andlisis de competencia en redes sociales es una practica fundamental dentro del
marketing digital, ya que permite a las empresas conocer la posicion de sus
competidores, identificar tendencias y evaluar oportunidades para mejorar su propia
estrategia. Este andlisis implica observar qué tipo de contenido publican otras
empresas, la frecuencia de sus publicaciones, el nivel de interacciéon con los
seguidores, las campafas promocionales y los canales utilizados.

Segun (Chaffey, 2020) el estudio de la competencia permite a las empresas detectar
fortalezas y debilidades en el mercado digital, evaluar qué estrategias generan mayor
engagement y adaptar sus tacticas para lograr una ventaja competitiva. Este tipo de
analisis también ayuda a identificar nichos no atendidos o segmentos de clientes
potenciales que pueden ser captados mediante contenido especifico o promociones

personalizadas.

Por su parte, (Del Fresno Garcia, 2021) sefiala que la observaciéon de competidores en
redes sociales debe incluir métricas cuantitativas como numero de seguidores,
alcance, tasas de interaccion y volumen de publicaciones, asi como métricas

cualitativas, como estilo de comunicacion, branding visual y la percepcién que



generan en los usuarios. Esta combinacion permite obtener un panorama completo

de las practicas de la competencia y ajustar la estrategia de manera estratégica.

Ademas, este analisis no solo se trata de mirar el contenido, sino también de revisar
métricas concretas, como la cantidad de seguidores, la interaccion en publicaciones,
el alcance de las publicaciones y los comentarios que reciben. Esto nos da una idea
real de qué tan efectivas son las estrategias de nuestros competidores y qué

podriamos mejorar o adaptar para nuestro negocio.

Otra ventaja de este analisis es que nos permite conocer el perfil de los clientes de
la competencia: sus gustos, necesidades y comportamiento en redes. Con esta
informacion, la empresa puede ofrecer productos que realmente interesen a los
clientes y crear promociones o campafias mas atractivas, aumentando la posibilidad

de ventas y fidelizacion.



CAPITULO 3. METODOLOGIA

3.1 Planteamiento del problema

En la actualidad, las redes sociales representan una de las herramientas mas
importantes para la promocién y comercializacién de productos, especialmente para
pequefas y medianas empresas que buscan posicionarse en un mercado altamente
competitivo. Plataformas como Facebook y TikTok permiten a los emprendedores
conectar con sus clientes de manera directa, visual y dinamica, facilitando el proceso
de compra y generando relaciones mas cercanas. Sin embargo, muchas
microempresas aun enfrentan dificultades para disehar y ejecutar una estrategia
digital que les permita capitalizar el alcance de estas plataformas y traducirlo en

ventas sostenidas.

Este es el caso de PINATAS ALE, un emprendimiento familiar dedicado a la
elaboraciéon artesanal de pinatas personalizadas. Durante sus primeros meses de
operacion, las ventas se realizaban principalmente de manera presencial o por
recomendaciones entre conocidos. La clientela era mayormente local, y el
crecimiento de la empresa era limitado por la falta de canales de promocién mas
amplios. Las ventas eran estables, pero muy dependientes de temporadas festivas o

eventos especificos.

Con el objetivo de ampliar su mercado y aumentar sus ingresos, PINATAS ALE
decidio iniciar una estrategia de marketing digital a través de redes sociales,
comenzando en febrero del 2025 con publicaciones constantes en Facebook e
implementando, desde marzo del mismo afo, contenido en formato corto y creativo
en TikTok.



Sin embargo;

e Surge la necesidad de analizar si estas acciones digitales y si realmente han
contribuido al crecimiento de la empresa

e Como han influido en el comportamiento de los consumidores y en las ventas.

De esta manera, el problema central radica en identificar qué impacto tiene el uso de
redes sociales en el crecimiento y posicionamiento de Pifiatas Ale, asi como en la
generacion de ventas, y qué tan efectivas resultan las estrategias implementadas

para alcanzar los objetivos comerciales del negocio.

3.1.1 Enunciado del planteamiento del problema

La empresa Pifiatas Ale, dedicada a la elaboracién y venta de pinatas personalizadas,
ha enfrentado dificultades para incrementar sus ventas mediante canales
tradicionales, limitandose principalmente al alcance local y a las recomendaciones
boca a boca. Ante este panorama, a inicios del presente aino se implementd una
estrategia de marketing digital a través de redes sociales, especificamente en
Facebook y TikTok, con el propésito de ampliar su visibilidad, atraer nuevos clientes
y aumentar sus ingresos. Por ello, se plantea la necesidad de analizar el uso
estratégico de estas plataformas como herramienta para el crecimiento comercial de

la empresa.

3.1.2 Pregunta principal de investigacion

¢ Coémo puede una estrategia de ventas en redes sociales, basada en Facebook y

TikTok, contribuir al incremento de ventas en la microempresa 'Pifatas Ale', y qué



implicaciones tiene este crecimiento en su produccion y distribucién?

3.1.3 Preguntas especificas de investigacion

¢ Cual es la situacién actual de Pifatas Ale en cuanto a ventas,
presencia digital y procesos operativos?

¢ Qué caracteristicas tiene el publico objetivo de Pinatas Ale y como se
comporta en redes sociales como Facebook y TikTok?

¢ Qué tipo de contenido y estrategias son mas efectivas para
promocionar productos artesanales personalizados en estas
plataformas?

¢ Qué herramientas informaticas pueden utilizarse para disenar,
publicar y evaluar campanas en redes sociales?

¢ De qué manera el aumento en la demanda, generado por una
estrategia digital exitosa, impacta en la produccion artesanal y la
logistica de entrega?

¢ Qué ajustes o procesos deben implementarse en la microempresa
para responder eficientemente al crecimiento en ventas derivado de la
estrategia digital?

¢ Por qué es importante medir el efecto de la publicidad en redes sociales
para un emprendimiento que va iniciando su vida en el mercado?

¢Por qué las mediciones ayudan a que una empresa mejore, modifique
su rumbo comercial o publicitario?

¢Como influye la publicidad a través de Facebook y TikTok en el
posicionamiento de la empresa Pinatas Ale, en el mercado de venta de
estos productos en Tacambaro, Michoacan?

¢, Como influye la publicidad a través de Facebook y TikTok en las ventas
de la empresa Pinatas Ale?

¢ Como ha influido el uso estratégico de redes sociales, especificamente
Facebook y TikTok, en el incremento de las ventas de la empresa
PINATAS ALE desde su implementaciéon?



3.2 Objetivo General.

Disefar una estrategia de ventas en redes sociales para la microempresa 'Pifiatas
Ale', con el fin de incrementar su comercializacion, optimizando a la vez los procesos
de produccidn y distribucion derivados del crecimiento en la demanda.

3.3 Objetivos Especificos.

1. Diagnosticar la situacion actual de 'Pifiatas Ale' en cuanto a presencia digital,
ventas y procesos operativos.

2. ldentificar el publico objetivo y los canales de redes sociales mas efectivos
para la promocién de pifiatas personalizadas.

3. Disefar una estrategia de ventas basada en contenido digital, promociones y
atencién al cliente en redes sociales.

4. Analizar como el aumento de ventas influye en la capacidad de produccion y
los métodos de distribucion de la microempresa.

3.4. Técnicas de analisis.

Para analizar el impacto de las redes sociales en las ventas de PINATAS ALE,
primero se aplicaron estadisticas descriptivas, que permiten observar el

comportamiento general de las variables.
Las principales medidas utilizadas fueron:

e Promedios mensuales de ventas
e Crecimiento de seguidores
e Alcance e interacciones de publicaciones

e Frecuencia de publicaciones por mes

Estas estadisticas permitieron identificar:



e Un incremento mensual promedio del 35% en las vistas de TikTok.
e Un aumento de seguidores del 25% mensual en Facebook.
e Unatendencia ascendente en las ventas que coincide con los meses de mayor

actividad en redes.

Posteriormente, se aplicaron analisis de correlacion y regresion, con el propdsito de
identificar la relacién entre las variables de redes sociales y las ventas registradas.
Estas técnicas permitieron explorar si existe una asociacion significativa entre el
comportamiento digital y los resultados econémicos del negocio.

Para facilitar y asegurar la precision en el procesamiento de datos, se hizo uso de
software especializado de analisis estadistico, lo cual permitid sistematizar la

informacién y obtener resultados mas confiables para la toma de decisiones.



CAPITULO 4. ANALISIS DE RESULTADOS

4.1 Descripcién de resultados obtenidos en la investigacion

A partir del diagnéstico realizado a la empresa Pifiatas Ale, se obtuvieron resultados
significativos que permiten comprender tanto el estado actual del negocio como las
areas con potencial de mejora. El analisis incluyé una evaluacion interna y externa,
asi como un estudio de las estadisticas generadas a través del uso de redes sociales

como Facebook y TikTok.

En el aspecto interno, se identificaron fortalezas clave como la creatividad en el
disefio de pifiatas personalizadas, el uso de materiales ecoldgicos y la atencion
personalizada al cliente, lo cual ha generado una imagen positiva en la comunidad.
No obstante, también se detectaron debilidades como la limitada capacidad de
produccion en temporadas altas y la falta de digitalizacion en procesos

administrativos.

En cuanto al entorno externo, se observan oportunidades valiosas para la expansion
del negocio, como el creciente uso de redes sociales para encontrar productos
personalizados y el auge de celebraciones infantiles tematicas. Sin embargo, también
existen amenazas como la competencia creciente y el aumento de los costos de

materiales.

El analisis de redes sociales arrojo datos relevantes: el uso estratégico de
plataformas digitales ha generado un notable aumento en la visibilidad del negocio.
En Facebook, el alcance de publicaciones crecié un 80.51% de abril a mayo desde
la implementacion de campafias y disminuy6 un 76.53% de mayo a junio, mientras
que TikTok mostré una disminucion del crecimiento del 15.86% de abril a mayo en

seguidores, con videos de elaboracion que obtienen una alta tasa de visualizacion.



Ademas, el analisis estadistico revel6 una correlacion positiva entre la actividad en
redes y el aumento en ventas, lo que confirma el impacto directo del marketing digital

en el crecimiento del negocio.

En resumen, los resultados del diagndstico muestran que Pifiatas Ale ha logrado
posicionarse favorablemente en su mercado local gracias a su propuesta
personalizada y su presencia digital, pero aun existen areas que deben fortalecerse

para lograr un crecimiento sostenido y profesionalizado.

4.2 Presentacion de graficos y tablas.

Mes Seguidores en Alcance en Vistas en Ventas
Facebook Facebook TikTok Totales
Abril 20 118 227 5
Mayo 11 213 191 8
Junio 10 50 129 2

Fuente: Meta Business y Tik Tok Analyti Tabla 1cs

Con base en los datos proporcionados para los meses de abril, mayo y junio, se
observa una relacién fluctuante entre las métricas de redes sociales y las ventas
totales. En abril, con 20 seguidores en Facebook, se alcanzé un alcance de 118
personasy 227 vistas en TikTok, lo que generd 5 ventas. En mayo, aunque el numero
de seguidores bajoé a 11, el alcance en Facebook se increment6 a 213, y las vistas
en TikTok bajaron ligeramente a 191; sin embargo, las ventas aumentaron a 8, lo que
sugiere una posible mejora en la conversion o en la calidad de las interacciones. Para
junio, tanto el alcance en Facebook (50) como las vistas en TikTok (129) y las ventas
(2) disminuyeron notablemente, lo cual podria indicar una baja en la actividad
promocional o en el interés del publico. En general, el comportamiento no es lineal,
lo que indica que las ventas no dependen unicamente del numero de seguidores,
sino también de la efectividad del contenido y el nivel de interaccion generado en

redes sociales.



En relacion a los promedios mensuales de ventas, se sumaron las ventas totales y
se dividieron entre los tres meses, lo cual se representa de la siguiente manera:

Ventas totales: 5 (abril) + 8 (mayo) + 2 (junio) = 15 ventas

4.3 Resultados del estado actual de Pinatas Ale

Para conocer a fondo la situacion actual de Pifiatas Ale y establecer una base solida
para el desarrollo de estrategias de mejora, se realizdé un analisis FODA dividido en
dos componentes principales: el diagndstico interno, que identifica las fortalezas y
debilidades propias del negocio, y el diagndstico externo, que examina las

oportunidades y amenazas del entorno.

Las siguientes tablas resumen los hallazgos obtenidos a través de entrevistas,
observacion directa y analisis de datos relacionados con el funcionamiento operativo,
comercial y digital de la empresa. Esta informacién es clave para valorar el
posicionamiento de Pifiatas Ale frente a sus capacidades internas y al contexto

competitivo en el que se desenvuelve.

4.3.1 Diagnéstico interno (ANALISIS FODA)

e Creatividad en el disefio de e Capacidad limitada de produccion en
pifiatas personalizadas temporadas altas
e Buena reputacién y satisfaccion e Falta de un sistema de control de
del cliente por calidad y atencion inventarios y seguimiento de clientes
e Uso de materiales reciclables, e Ausencia de tienda en linea

imagen ecoldgica positiva profesional para pedidos a distancia



e Atencion personalizada al cliente e Escasa infraestructura para aumentar
a través de redes sociales el volumen de ventas o expandir
mercado

4.3.2 Diagnostico externo (ANALISIS FODA)

Oportunidades Amenazas

e Aumento del interés en eventos e Competencia creciente en el
personalizados (cumpleafios, fiestas mercado de pifiatas artesanales e
infantiles) industrializadas

e Mayor uso de redes sociales para e Incremento en los costos de
buscar productos unicos y hechos a materiales debido a inflacién o
mano escasez

e Potencial de ventas por plataformas e Cambios en politicas de envio o
digitales (Facebook Marketplace, restricciones logisticas locales
TikTok)

e Posible saturacion del mercado local
por emprendimientos similares



4.3.3 Analisis Cuantitativo del Desempeino en Redes Sociales

e Para evaluar el impacto de las redes sociales en el comportamiento comercial
de Pinatas Ale, se analizaron los datos correspondientes a los meses de abril,
mayo Y junio, considerando cuatro variables clave: seguidores en Facebook,
alcance de publicaciones en Facebook, vistas en TikTok y ventas totales

mensuales. Por lo cual a continuacidn se presentan los siguientes hallazgos:

Tabla 1 de andlisis cuantitavo de desempefio de redes sociales
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Fuente: Creacidn propia con base a la aplicacién de FACEBOOK

e Ventas Totales

El mayor numero de ventas se registr6 en mayo (8 ventas), coincidiendo

con el mayor alcance en Facebook.

Abril tuvo 5 ventas, y junio bajo a solo 2 ventas, lo que refleja una posible

relacion entre visibilidad digital y volumen de ventas.

Junio

Abril 13.3%

33.3%

53.3%

Mayo

Grafica 1 Distribucion de ventas por mes de PINATAS ALE

e Fuente: Creacion propia con ayuda de ChatGP
e Relacién entre Redes Sociales y Ventas

Mayo fue el mes con mejor rendimiento en ventas y mayor alcance en
Facebook, lo que sugiere que una mayor difusiéon de contenido puede
traducirse en mayores ingresos. Aunque las vistas en TikTok fueron mas altas
en abril, no se reflejaron directamente en ventas, lo que indica que TikTok
puede funcionar mejor como canal de atraccién que como canal de conversion

directa.



4.4 Resultados de la identificaciéon del publico objetivo y los canales de redes
sociales mas efectivos para la promocion de pifatas personalizadas.

Durante la investigacion se identificaron los perfiles de los consumidores mas
frecuentes y los canales con mayor impacto en la promocion y comercializacion de
pifiatas personalizadas. Esta informacion permite disefiar estrategias de marketing
mas efectivas y orientadas precisamente al cliente ideal

4.4.1 Publico Objetivo

Dado el analisis de datos recabados a través de redes sociales, interacciones
directas y comportamiento de compra permitié definir el siguiente perfil como publico
meta.

Caracteristicas Descripcion
Edad Mujeres y hombres de entre 25 y 45 aios
Ubicacion Principalmente en Caracuaro, Michoacan y

comunidades cercanas

Perfil socioeconémico Medio y medio-bajo

Intereses Celebraciones infantiles, fiestas tematicas,
decoracion, productos artesanales

Rol Madres y padres de familia, organizadores de fiestas,
docentes

Tabla 2 Caracteristicas y descripcion del publico objetivo de PINATAS ALE
Fuente: Creacion propia con base a informacién arrojada de Redes Sociales (FACEBOOK Y TIKTOK)
En la tabla anterior se alinea el perfil de los clientes que mas interactuan con el

contenido de Pifatas Ale, solicitan cotizaciones y concretan pedidos mediante redes
sociales o



4.4.2 Red social mas efectiva para promocioén

Dado el analisis cuantitativo de las métricas digitales (seguidores, alcance, vistas y
ventas) de las redes sociales en las cuales se baso el estudio (FACEBOOK Y
TIKTOK) se permitio identificar los canales con mayor impacto promocional.

Canal Nivel de efectividad
Digital Funcioén principal observado
Alcance, interaccion directa y Alto. Mayor numero de ventas
Facebook | conversién de seguidores en asociado al mayor alcance
compradores

Atraccion visual, visibilidad de marca | Moderado-alto. Muchas
TikTok y contenido creativo vistas, pero menos conversion

Tabla 3 Red social mds efectiva para promocion de PINATAS ALE

Fuente: Creacion propia con base a informacion arrojada de Redes Sociales (FACEBOOK Y TIKTOK)

4.5 Resultados del disefio de la estrategia de ventas.

A continuacién, se presentan los principales resultados obtenidos tras el disefo e
implementacion de la estrategia de ventas para Pifiatas Ale, basada en el uso de
redes sociales como Facebook y TikTok. Esta estrategia no solo busc6é aumentar las
ventas, sino también mejorar la visibilidad y fortalecer la identidad de marca. La

siguiente tabla resume los datos mas relevantes observados durante el periodo de

analisis.
Aspecto Resultados Obtenidos
Evaluado

Alcance en Facebook Creci6 un 80.51% de abril a mayo. Disminuy6 un 76.53% de
mayo a junio.

Vistas en TikTok Disminucion del 15.86% de abril a mayo y 32.46% de mayo a
junio.

Ventas Totales Aumento de S ventas (abril) a 8 ventas (mayo). Caida a 2
ventas (junio).




Fortalecimiento de Mayor visibilidad del proceso artesanal y mejor conexion con
Marca los clientes.
Tabla 4 Resultados del disefio de la estrategia de ventas de PINATAS ALE

4.6 Resultados del analisis del aumento de ventas y la influencia en la
capacidad de produccién y los métodos de distribucion de la microempresa.
La implementacion de estrategias de marketing digital mediante el uso de Facebook
y TikTok en Pifiatas Ale generd un impacto directo en el aumento de ventas durante
el periodo analizado. El crecimiento de la visibilidad y la interaccion en redes sociales
permitid captar nuevos clientes y aumentar los pedidos, reflejandose en un

incremento notable de ventas durante el mes de mayo.

Este aumento en la demanda influyé directamente en dos aspectos fundamentales

de la microempresa:

Capacidad de Produccion:

El incremento en ventas evidencié la necesidad de optimizar los tiempos de
elaboracién de las pifiatas, asi como de aumentar la produccién en temporadas de
alta demanda. Esta situacion llevo a plantear mejoras en la organizacion interna,
incluyendo la posibilidad de adquirir mas materiales o contar con apoyo adicional para

la fabricacion.

Métodos de Distribucion:

El crecimiento de la clientela también obligé a la empresa a revisar sus métodos de
entrega y distribucion, contemplando nuevas formas de envio, alianzas locales o el
uso de servicios de mensajeria para cumplir con los pedidos de manera oportuna y

eficiente.

En resumen, el analisis demostré que una correcta estrategia en redes sociales no

solo genera beneficios comerciales, sino que también impacta en la operatividad




interna, haciendo necesario ajustar la capacidad productiva y los métodos logisticos

para sostener el crecimiento



CAPITULO 5. ESTRATEGIAS DE MARKETING EN
REDES SOCIALES

5.1 Desarrollo de estrategias de marketing en redes sociales basadas en los
resultados de la investigacion

A partir del analisis realizado sobre el desempefo de Pifiatas Ale en plataformas
digitales, se identifico una relacion directa entre el alcance en redes sociales y el
aumento en las ventas. Este hallazgo resalta la importancia de implementar
estrategias de marketing digital que fortalezcan la presencia del negocio, mejoren la

interaccién con los clientes y conviertan el contenido en resultados comerciales.

Las siguientes estrategias fueron disefiadas con base en los resultados obtenidos,
considerando tanto el comportamiento del publico como las fortalezas del negocio.
Se enfocan en el uso eficaz de Facebook y TikTok como canales principales de
promocion, con el objetivo de aumentar la visibilidad, generar confianza y mejorar las

ventas de manera constante.

5.1.1 Calendario de Publicaciones Semanales

El calendario de publicaciones es una herramienta que se utilizara para organizar el
contenido que se estara publicando cada semana en cada plataforma digital del
negocio. Es la herramienta mas importantes para llevar a cabo una buena
organizacion del contendié a promocionar ya que de esta dependeran nuestras redes
sociales y el alcance de cada una. Esta planificacion permitira mantener el interés
de los seguidores para mejorar el alcance de las publicaciones y facilitar el proceso

de la creacion del contenido, permitiendo llegar a mas clientes potenciales.

Ejemplo:



Dia Tipo de Publicacion Objetivo de la Publicacién
Foto de pifiata entregada + Mostrar  resultados vy
Lunes testimonio confianza
Video corto del proceso Atraer publico nuevo y mostrar
Miércoles creativo (TikTok + Reels) calidad artesanal
Promocion o descuento Incentivar compras para el fin de
Viernes especial semana
Historia o encuesta interactiva Conectar con el publico y recopilar
Domingo ideas de nuevos disefios

Tabla 5 Ejemplo de calendario de publicaciones de PINATAS ALE

Fuente: Creacion propia con informacioén de ejemplo para implementar estrategia

Al implementar esta estrategia esperamos contar con in incremento en el nimero de
seguidores e interacciones en FACEBOOK Y TIKTOK, asi como aumentar el
reconocimiento de la marca y la confianza del cliente, tener también un mejor y mayor
organizacion del contenido lo que nos puede ayudar a aprovechar al maximo el
tiempo de publicacion, lo cual nos llevaria a tener mejor potencial en el incremento

de ventas al mantener una presencia mas activa y cercana con nuestros seguidores.

5.1.2 Contenido en TikTok: “Proceso Creativo”

TikTok es una plataforma con alto potencial de alcance (sin pagar) y gran aceptacion
entre publicos jovenes y padres de familia. Aprovechar esta red permite a Pifiatas Ale
conectar de forma visual y emocional con clientes potenciales mostrando el trabajo

detras de cada pifata.

La tactica consiste en crear y publicar videos de corta duracién (15 a 60 segundos)
donde se muestre paso a paso de cdémo se elaboran las pifiatas: desde el disefio

inicial, corte de materiales, armado, decoracién, hasta el producto final.



Ejemplo:

Tipo de video

Proceso creativo paso a paso

Antes y después de una
pihata

Reaccion del cliente o
entrega final

Videos con musica en

tendencia

Objetivo

Mostrar la dedicacion y calidad

artesanal

Generar sorpresa y satisfaccion

visual

Crear conexion emocional y
credibilidad

Aprovechar el algoritmo para

mayor alcance

Tabla 6 Ejemplo de Contenido en TIKTOK: proceso creativo

Fuente: Creacion propia con informacioén de ejemplo para implementar estrategia

Para llevar a cabo esta estrategia se utilizaran herramientas como:

e TikTok y CapCut: para edicion rapida, efectos y textos.

e Luces naturales o de aro: para mejor calidad de imagen.

e Tripie o soporte de celular: para grabar con estabilidad.

Frecuencia

1 vez por

Semana

1 vez por

semana

2 veces al mes

1 a 2 veces al

mes

Con esta estrategia se espera tener aumento en el alcance de la marca a nuevos

segmentos de publico asi como mayor interés por la originalidad y la calidad de

las pifiatas lo cual atraera una generacion de comunidad interesada en el proceso

creativo y humano que hay de tras de cada producto lo beneficiara para mejorar

la precepcion artesanal y profesional del negocio.



5.1.3 Historias Destacadas y Catalogo Digital

En redes sociales como Facebook, las historias destacadas y albumes permiten
guardar contenido visual de forma permanente y categorizada. Esto funciona como

un catalogo digital gratuito y facil de consultar por los clientes desde su celular.

Ademas de mejorar la presentacion, este recurso permite que los clientes puedan ver
modelos disponibles, precios aproximados y opciones de personalizacion sin

necesidad de preguntar por mensaje, lo que agiliza el proceso de compra.

Acciones a implementar:

Elemento Como Implementarlo

Historias destacadas Crear secciones fijas con titulos como: “Infantiles”, “De

(Facebook) personajes”, “Tematicas”, etc.
Albumes de fotos Subirimagenes con nombre del modelo, precio orientativo
(Facebook) y detalles de personalizacion

Catalogo digital en PDF | Disenar un catalogo sencillo que pueda enviarse por

o imagen WhatsApp o Messenger
Cddigo QR en Incluir un cédigo que lleve al catalogo digital o al chat
publicaciones directo

Tabla 7 Acciones a implantar para la estrategia de Historias destacadas y catalogo digital

Fuente: Creacion propia con informacioén de ejemplo para implementar estrategia



Con esta estrategia se espera tener mayor comodidad para el cliente al visualizar
productos desde su celular, asi como ahorro de tiempo en atencién al cliente
disminuyendo preguntas repetidas. Se tendra una imagen mas profesional vy
organizada para el negocio y un aumento en el interés por modelos personalizados

al mostrar variedad visual.

5.1.4 Promociones por Alcance

Las promociones por alcance se basan en premiar la interaccion de los usuarios
(comentarios, reacciones, compartidas o menciones) con descuentos o productos.
Esto ayuda a que las publicaciones lleguen a mas personas de forma organica (sin

pagar publicidad), aumentando la visibilidad y atrayendo nuevos clientes potenciales.

Este tipo de acciones también contribuyen a fidelizar a los seguidores actuales,

hacerlos sentir parte del negocio y generar expectativa sobre futuros lanzamientos o

productos.
Ejemplo:
Tipo de Promocioén Como Implementarlio
Sorteo mensual Ej. “Gana una pinata personalizada participando con un
comentario y compartiendo”
Descuentos por Ej. “Si compartes esta publicacion, obtienes el 10% en tu
interaccion proxima compra”

amigos infantil”

Premios por etiquetar | Ej. “Etiqueta a 2 personas y participa por una pifiata

promocion especial”

Meta de reacciones Ej. “Si esta publicacion llega a 100 likes, activamos

fechas clave independencia, navidad, etc.

Publicaciones con Promociones especiales en dias del nifio, madres,

Tabla 8 Ejemplo de estrategia de Promociones por alcance



Fuente: Creacion propia con informacion de ejemplo para implementar estrategia
Reglas basicas para sorteos o promociones:

e Especificar claramente codmo se participa.

e Indicar la fecha del anuncio del ganador.

e Usar un disefio llamativo con imagenes reales del producto.

e Pedir interaccion que aumente el alcance: comentar, compartir, reaccionar o

etiquetar.

Al implementar esta estrategia se espera un aumento de seguidores e interacciones
en Facebook, asi como una expansion de alcance organico de las publicaciones sin
la necesidad de pagar publicidad lo cual atraera nuevos clientes y la fidelizacion de

los actuales lo que dara un mayor reconocimiento local del negocio.

5.1.5 Atencion al Cliente por Mensajes

En los negocios de productos personalizados como Pifiatas Ale, la comunicacién
directa es clave. Muchos clientes se contactan por mensaje privado para solicitar
informacion, cotizaciones o hacer pedidos. Una atencién eficiente puede marcar la

diferencia entre una venta concretada y un cliente perdido.

Esta estrategia busca optimizar ese proceso mediante respuestas automatizadas,
mensajes estructurados y atencidon oportuna, manteniendo siempre un tono amable,

respetuoso y profesional.



Ejemplo:

Elemento

Como Implementarlo

Respuestas
automatizadas

Activar un saludo automatico en Messenger con menu de
opciones (ej. "Ver catalogo", "Cotizar", "Ubicacion").

Mensajes modelo

Tener textos predefinidos para responder preguntas frecuentes:
tiempos de entrega, precios base, formas de pago.

Catalogo digital

Enviar archivo o enlace con imagenes, precios y modelos
disponibles.

Seguimiento al
cliente

Guardar los contactos interesados para dar seguimiento en 3-5
dias si no concretaron su pedido.

Horarios de atencion
visibles

Publicar y respetar un horario de respuesta para establecer orden
(ej. Lunes a sabado, 10 a.m. - 6 p.m.).

Tabla 9 De ejemplo de la implementacion de estrategia para la atencién al cliente de PINATAS ALE

5.1.6 Medicion Mensual de Resultados

La medicibn mensual de resultados permite conocer el rendimiento de las

publicaciones, el crecimiento de la comunidad en redes sociales y la relacion entre el

alcance digital y las ventas realizadas. Esta estrategia se basa en registrar, analizar

e interpretar datos clave obtenidos a través de herramientas como Meta Business

Suite (Facebook) y estadisticas de TikTok.

Este seguimiento permite identificar qué tipo de contenido funciona mejor, qué dias

son mas efectivos para publicar y como responde el publico a promociones y

campanas.




Métrica Herramienta Frecuencia de
Revision
NUmero de seguidores Meta Business / TikTok Mensual
(FB/TikTok)
Alcance de Meta Business Suite Mensual
publicaciones (FB)
Vistas de videos Estadisticas de TikTok Mensual
(TikTok)
Ventas realizadas Registro propio (libreta o Excel) Mensual
Interaccion (likes, Meta Business / TikTok Mensual

comentarios)

Tabla 10 De la medicién mensual de resultados de PINATAS ALE

Principales beneficios:

e Facilita la toma de decisiones estratégicas basadas en evidencia.

e Permite ajustar contenido y campanas segun lo que funciona mejor.

e Mejora el control administrativo del negocio.

e Ayuda a evaluar el retorno de esfuerzo y tiempo invertido en redes

sociales.

5.2 Descripcion de las tacticas y acciones a implementar en cada red social.




Para lograr los objetivos planteados y aumentar la presencia digital de Pinatas Ale,
se definieron diferentes tacticas y acciones especificas para cada red social. A
continuacion, se presenta una tabla que muestra las estrategias a implementar en
Facebook y TikTok, adaptadas a las caracteristicas de cada plataforma y al tipo de

audiencia que se busca alcanzar.

e Publicar de 3 a 4 veces por
semana.
Incrementar el alcance y la
Facebook interaccion mediante e Usar fotos de pifatas terminadas
contenido visual atractivo. :
y personalizadas.
e Compartir testimonios de clientes.
e Crear sorteos o promociones
mensuales.

e Publicar de 2 a 3 videos

e semanales.
Aumentar la visibilidad
TikTok con videos creativos y e Mostrar la elaboracion paso a
mostrar el proceso L
paso de pifatas.
artesanal.

e Usar musica en tendencia y
hashtags populares. Responder a
comentarios y mensajes.
Tabla 11 De la Descripcion de las tdcticas y acciones a implementar en cada red socia de PINATAS

ALE.

[0 En Facebook, el objetivo es informar, atraer y promover ventas mediante
publicaciones constantes y dinamicas.

e En TikTok, la meta es captar la atencion visualmente, destacando el valor

artesanal y la creatividad de las pifiatas.



5.3 Plan de contenido y publicaciones en redes sociales.

Tipode

Contenido
Foto de Producto

° (Y4
Descripcion

Imagen de una pinata
terminada o disefio
personalizado.

Red

Social

Facebook

Objetivo

Mostrar variedad
y atraer ventas.

W/ 19ecils - Video Corto Video mostrando el TikTok Generar

s “Proceso paso a paso de interaccién y
Creativo” elaboracioén artesanal. viralidad.

Viernes Promocion o Publicacion de oferta Facebook Aumentar
Sorteo especial o concurso seguidores y

para seguidores. participacion.

i Testimonio de Foto o video de cliente ~ Ambas Generar
Cliente / Pedido satisfecho o entrega confianza y
Entregado exitosa. cercania.

Tabla 12 De el Plan de contenido y publicaciones en redes sociales de PINATAS ALE




CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusién Objetivo 1

El diagnostico realizado permitio identificar la situacidn actual de Pifiatas Ale en
términos de presencia digital, ventas y procesos operativos. Se detectd que, aunque
la empresa cuenta con perfiles en Facebook y TikTok, el uso de estas plataformas
no habia sido estratégico ni constante, lo que limitaba su alcance y reconocimiento
de marca. En cuanto a ventas, se observo un crecimiento inicial vinculado a la
actividad en redes, seguido de una disminucion atribuida a la falta de continuidad en
las publicaciones. Asimismo, los procesos operativos mostraron la necesidad de
adaptarse a la demanda generada por la visibilidad digital, evidenciando areas de
mejora tanto en produccién como en distribucion. Este diagndéstico fue fundamental
para disefar estrategias dirigidas a fortalecer la presencia en redes, optimizar

procesos y aumentar las ventas.

Conclusién objetivo 2

El andlisis realizado permitié identificar que el publico objetivo de Pifatas Ale esta
conformado principalmente por padres de familia, organizadores de eventos infantiles
y personas interesadas en celebraciones personalizadas. Este publico valora la
originalidad, la calidad artesanal y la personalizacién de los productos. Asimismo, se
determindé que los canales de redes sociales mas efectivos para llegar a este
mercado son Facebook y TikTok, ya que ambas plataformas permiten difundir
contenido visual y creativo que atrae la atencién y genera interaccion. Facebook
resulta ideal para la promocion local y la captacion de pedidos, mientras que TikTok
ofrece un espacio para virilizar videos del proceso creativo y llegar a un publico mas
amplio. Estos hallazgos son clave para disenar estrategias enfocadas en fortalecer

la comunicacién y aumentar la visibilidad de la marca.



Conclusién objetivo 3

El disefio de una estrategia de ventas basada en contenido digital, promociones y
atencion al cliente en redes sociales resulté fundamental para potenciar la presencia
y el crecimiento de Pifiatas Ale. La creacion de publicaciones creativas y constantes
en Facebook y TikTok, combinadas con ofertas, sorteos y una atencién al cliente
rapida y personalizada, permiti6 mejorar el alcance, la interaccion y el
posicionamiento de la marca. Esta estrategia no solo contribuyé al incremento de
ventas, sino que también fortalecio la relacion con los clientes y la identidad de la
microempresa en el entorno digital. La correcta implementacion de estas acciones se
presenta como una herramienta clave para asegurar la continuidad y expansion del

negocio en el mercado local y digital.

Conclusién objetivo 4

El disefio de una estrategia de ventas basada en contenido digital, promociones y
atencion al cliente en redes sociales resulté fundamental para potenciar la presencia
y el crecimiento de Pifiatas Ale. La creacidn de publicaciones creativas y constantes
en Facebook y TikTok, combinadas con ofertas, sorteos y una atencién al cliente
rapida y personalizada, permiti6 mejorar el alcance, la interaccion y el
posicionamiento de la marca. Esta estrategia no solo contribuyd al incremento de
ventas, sino que también fortalecié la relacion con los clientes y la identidad de la
microempresa en el entorno digital. La correcta implementacidn de estas acciones se
presenta como una herramienta clave para asegurar la continuidad y expansion del

negocio en el mercado local y digital.



Conclusion general

Al inicio de la presente investigacion, se tenia la hipotesis de que la plataforma de
TikTok generaria un mayor impacto en las ventas de Pinatas Ale, debido a la
naturaleza visual, dinamica y viral de su contenido, asi como al alto numero de vistas
que algunos videos obtenian. Sin embargo, tras realizar el analisis de resultados y
aplicar la correlacién de Pearson para evaluar la relacion entre la presencia en redes

sociales y las ventas, se identific6 un comportamiento diferente al esperado.

El analisis estadistico reveld que, aunque TikTok mostré un volumen considerable de
visualizaciones, estas no se tradujeron de manera significativa en un aumento de
ventas. Por el contrario, la plataforma de Facebook presenté un mayor alcance en
sus publicaciones y una correlacion mas estrecha con el incremento en las ventas, lo
que sugiere que esta red social resulta ser mas efectiva y adecuada para la

promocion de los productos de la microempresa.

Estos hallazgos permitieron concluir que para el caso especifico de Pinatas Ale,
Facebook se posiciona como el canal mas estratégico para atraer clientes y concretar
ventas, ya que no solo facilita la interaccién directa con el publico objetivo, sino que
ademas permite realizar promociones, publicaciones detalladas y una mejor gestiéon
de la atencién al cliente. Este resultado subraya la importancia de evaluar
objetivamente el impacto real de cada red social y de basar las decisiones

empresariales en datos concretos, mas alla de percepciones o tendencias digitales



Recomendacion Estratégica

Derivado de estos resultados, se recomienda implementar una estrategia digital
integral basada en la constancia de publicaciones, el uso de contenido visual atractivo

y el aprovechamiento complementario de ambas plataformas. En concreto:

e Fortalecer la presencia en Facebook mediante publicaciones semanales,
promociones, y contenido visual enfocado en la personalizacion de pinatas, ya
que se ha comprobado su relacion directa con el aumento en ventas.

e Optimizar TikTok como canal de visibilidad y conexion emocional con el
publico, con videos del proceso creativo, uso de musica en tendencia y
llamados a la accién para redirigir a Facebook o WhatsApp.

e Dar seguimiento mensual a las métricas digitales (alcance, vistas, ventas)
para ajustar contenido, formatos y frecuencia, con el fin de maximizar el

rendimiento de cada red social.

Esta estrategia permitira a Pifiatas Ale mejorar su posicionamiento digital, atraer

nuevos clientes y fortalecer la conversion de seguidores en compradores efectivos.
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