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RESUMEN 

 

El presente proyecto de investigación busca realizar un nuevo plan de 

marketing con la finalidad de relanzar el emprendimiento “Runa Cosmetics” en la red 

social Instagram, a través del Marketing de Influencers y de esta manera ganar 

mayor presencia en el mercado del maquillaje, y poder captar la atención del público 

sobre los productos que ofreceremos, todo esto en el marco de la ciudad de Lima 

Metropolitana en el año 2023. 

 

Para lograr este objetivo, es necesario estudiar el mercado dónde nos 

concentraremos, en este caso el de maquillaje; ya que hoy en día tenemos mucha 

variedad de emprendimientos de cosméticos y tendremos que evaluar a nuestra 

competencia directa e indirecta, y a su vez los distintos factores para poder tener 

éxito.  

 

Durante los últimos años y en la pandemia se dio un enorme avance en las 

redes sociales y de esa manera salieron en voga los llamados “Influencers”, quienes 

han desempeñado un papel significativo e importante para muchas empresas o 

emprendimientos para comunicar sus productos y/o servicios, dirigiéndose a su 

público objetivo.  

 

Nuestra investigación es de enfoque mixto, tipo aplicada el nivel descriptivo - 

correlacional, con un diseño de estudio no experimental - transversal. La población 

estudiada son Mujeres Millenials, que viven en Lima Metropolitana, usando la 

encuesta como técnica para la recopilación de datos. 

 

Para obtener los datos, se realizaron encuestas a mujeres que vivan en Lima 

Moderna, de un NSE A, B+, que están en el rango de edad entre 20 a 35 años, que 

usen la red social Instagram y se maquillen con frecuencia; basándose en un 

cuestionario de 12 preguntas y obteniendo respuestas en la escala de Likert para 
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medir la variable dependiente: marketing de Influencers y emprendimientos en Lima 

Metropolitana.  

 

Palabras clave: Influencers, maquillaje, emprendimiento, cosméticos, 

competencia, decisión de compra, productos, Instagram, redes sociales. 
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ABSTRACT 

This research project wants to carry out a new marketing plan with the purpose 

of relaunching the “Run Cosmetics” entrepreneurship on the social network 

Instagram, through Influencer Marketing and in this way gaining greater presence in 

the makeup market, and being able to capture the public attention on the products we 

will offer, all within the framework of the city of Metropolitan Lima in 2023. 

To achieve this objective, it’s necessary to study the market where we will 

concentrate, in this case the makeup market. Since today we have a lot of variety of 

cosmetics entrepreneurship and we will have to evaluate our direct and indirect 

competition, and turn the different factors in order to be successful. 

During recent years and the pandemic, there has been enormous progress in 

social networks and in this way they called “Influencers”, have become popular, who 

have played a significant and important role for many companies or entrepreneurship 

to communicate their products and/or services, addressing your target audience.  

Our research is a mixed approach, applied at the descriptive - correlational 

level, with a non-experimental - cross-sectional study design. The population studied 

are Millennial Women, who live in Metropolitan Lima, using the survey as a technique 

for data collection.  

To obtain the data, surveys were conducted with women who live in Modern 

Lima, with a SES A, B+, who are in the age range between 20 and 35 years old, who 

use the social network Instagram and wear makeup frequently; based on a 12-

question questionnaire and obtaining answers on the Likert Scale to measure the 

dependent variable: Influencer marketing and entrepreneurship in Metropolitan Lima. 



Relanzamiento de un emprendimiento del sector de belleza a través de la 
estrategia de marketing de influencers aplicado a la red social Instagram: El 
caso de “Runa Cosmetics”  
 

X 
 

 

Keywords: Influencers, makeup, entrepreneurship, cosmetics, competition, 

purchase decision, products, Instagram, social networks. 
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INTRODUCCIÓN 

 

El presente trabajo de investigación da inicio a un nuevo plan de marketing 

para el emprendimiento “Runa Cosmetics” y así poder reingresar nuevamente al 

mercado con una nueva imagen, más fresca y accesible para nuestro público 

objetivo; debido a que en el 2021 no tuvo muy buena acogida por el público y ahora, 

con ayuda de la red social Instagram y el marketing de Influencers podremos 

aumentar visibilidad, generar tráfico en su audiencia y ganar la confianza del público 

para reconocer la marca en Lima Metropolitana. 

 

Actualmente sabemos que el maquillaje es una pieza clave para la rutina de 

una mujer, ya que para muchas es una herramienta que les ayuda a sentirse más 

seguras de sí mismas, resaltando rasgos faciales y ocultando algunas 

imperfecciones. El maquillaje les ayuda a aumentar su confianza personal y mejorar 

la autoestima. 

 

Teniendo en cuenta que desde la pandemia las compras por la web 

(plataformas e-commerce), como también a través de redes sociales, han tenido 

relevancia frente a la compra tradicional en tienda, queremos revivir y potenciar el 

emprendimiento de cosméticos a través del marketing de Influencers y las distintas 

estrategias para lograr nuestro objetivo. Es por eso que, en este proyecto de 

investigación, implementaremos un plan dinámico para darle una nueva oportunidad, 

aumentar las ventas y ganancias, pero un factor muy importante, queremos estar 

más cerca del público y atender todas sus necesidades. 
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DESCRIPCIÓN DE LA PROBLEMÁTICA 

El emprendimiento de maquillaje enfrenta desafíos significativos que 

eventualmente llevaron a su falta de sostenibilidad a lo largo del tiempo. Factores 

como la intensa competencia en la industria del maquillaje, cambios en las 

tendencias del mercado, dificultades financieras o problemas de gestión podrían 

haber contribuido a la incapacidad del emprendimiento para perdurar. También 

podría haber influido la falta de una estrategia comercial sólida, la insuficiente 

diferenciación de productos o servicios, o una conexión limitada con el público 

objetivo. En última instancia, la combinación de estos elementos llevó a la dificultad 

del emprendimiento para mantenerse a flote a largo plazo. 

Los emprendimientos peruanos a menudo enfrentan desafíos para 

mantenerse en las redes sociales por diversas razones. La competencia en el 

entorno digital es intensa, con numerosas empresas buscando destacar en un 

mercado saturado. Además, los cambios rápidos en las preferencias del consumidor 

y las tendencias del mercado pueden dificultar que los emprendimientos peruanos se 

mantengan al día. 

Los problemas financieros también juegan un papel crucial. Los costos 

asociados con la publicidad en redes sociales y la gestión de una presencia en línea 

efectiva pueden resultar prohibitivos para muchos emprendedores, especialmente 

aquellos con recursos limitados. La falta de diferenciación es otro desafío 

significativo. Si los emprendimientos peruanos no logran destacar con productos o 

servicios únicos, pueden perder la atención en un mar de opciones similares. 

Las plataformas de redes sociales a menudo cambian sus algoritmos, lo que 

puede afectar la visibilidad de las publicaciones de emprendimientos. Aquellos que 

no se adaptan a estos cambios pueden experimentar una disminución en la 

visibilidad y el compromiso. Además, problemas de gestión, como la falta de 

estrategias de marketing efectivas, servicio al cliente deficiente o dificultades 

logísticas, también pueden contribuir al fracaso de los emprendimientos peruanos en 

las redes sociales. 
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Para superar estos desafíos, los emprendedores peruanos deben ser ágiles, 

innovadores y estar dispuestos a adaptarse continuamente a las dinámicas del 

mercado digital, además de contar con estrategias sólidas de diferenciación y gestión 

financiera. 

En los últimos años, el marketing de Influencers en redes sociales ha 

experimentado un crecimiento constante. Este fenómeno ha generado un notable 

impacto en la vida de diversas generaciones, destacando especialmente entre los 

millennials, centennials y la generación Z. Los Influencers no se limitan a 

proporcionar contenido positivo; en ocasiones, su influencia puede tener 

repercusiones negativas en la vida de quienes los siguen, lo cual podría resultar 

crucial para aquellos que siguen de cerca sus trayectorias. 

Los Influencers realmente tienen un impacto en las compras de sus 

seguidores; al colocar contenido diario, tienen un poder de persuasión que las 

personas deciden comprar determinados productos para probar su efectividad. Esto 

pasa porque los Influencers realmente se muestran apasionados por lo que están 

mostrando, creando así, en muchos casos, un nivel de confianza entre sus 

seguidores  

Así también, el problema general de esta investigación es: 

¿Cómo puede beneficiarse Runa Cosmetics desarrollando y elaborando un 

plan de marketing para su relanzamiento en la red social Instagram en Lima? 

Por otro lado, determinamos que los problemas específicos de esta 

investigación son:  

1. ¿Cuál es el impacto que generaría los Influencers para aumentar 

visibilidad en la red social Instagram para el emprendimiento Runa Cosmetics en 

Lima? 

2. ¿Cuántos seguidores aumentaría el emprendimiento Runa Cosmetics 

con el marketing de Influencers en la red social Instagram en Lima? 
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3. ¿Con cuántos Influencers debemos trabajar para que el 

emprendimiento Runa Cosmetics se vea confiable en la red social Instagram en 

Lima? 

 

Capítulo I: Se podrá encontrar datos generales del proyecto de investigación, 

además del área estratégica, actividad económica y localización de la solución. 

Capítulo II: Se detalla con mayor información el marco teórico, variables, metodología 

de la investigación y el plan de trabajo a realizar. 

Capítulo III: Se presenta la estimación de costos para la implementación del 

proyecto. 

Capítulo IV: Se detalla la sustentación del mercado objetivo. 

Capítulo V: Se desarrolla las conclusiones y recomendaciones del proyecto de 

investigación. 

Capítulo VI: Se informa las fuentes bibliográficas.  

Capítulo VII: Se presenta los anexos: matriz de consistencia, matriz operacional, 

instrumento de recolección de datos, validación de los expertos y el permiso para 

realizar el estudio. 
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I. INFORMACIÓN GENERAL 

 

1.1 Título del proyecto 

Relanzamiento de un emprendimiento del sector belleza a través de la 

estrategia del marketing de Influencers aplicado a la red social Instagram: El caso de 

Runa Cosmetics, Lima 2023. 

1.2 Área estratégica de desarrollo prioritario 

Esta investigación se orienta en desarrollar un plan de marketing de 

Influencers a través de la red social Instagram dentro del rubro del sector belleza. 

1.3 Actividad económica en la que se aplicaría la innovación  

Esta investigación se orienta a desarrollar y mejorar los procesos para captar 

clientes e incrementar las ventas en el emprendimiento Runa Cosmetics, con un plan 

de acción y la estrategia del marketing de Influencers en la red social Instagram. 

1.4 Localización o alcance de la solución 

El proyecto de investigación se basa en el relanzamiento de la marca Runa 

Cosmetics dirigido a la venta de productos de belleza, que nació en tiempos de 

pandemia (2021), orientándose a mujeres de 20 a 35 años de edad, que les gusta 

maquillarse a diario y suelen pasar gran parte de su día en Instagram.    
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II. Descripción de la investigación aplicada o innovación  

2.1 Justificación 

Este proyecto de investigación se justifica en lo teórico ya que estamos 

considerando diferentes fuentes sobre la importancia de los Influencers hoy en día en 

las decisiones de compras de los consumidores para respaldar las estrategias de 

nuestro plan de marketing. Además, contamos con una justificación social ya que en 

la actualidad la influencia de los creadores de contenido está muy marcado ya que la 

mayoría empatiza con su comunidad por lo cual sus seguidores creen fielmente en 

sus recomendaciones de productos cosméticos además de que pueden conocer el 

producto sin necesidad de comprarlos y generar un gasto sin necesidad. 

Por último, justificamos nuestro proyecto de manera práctica ya que a través 

del plan de marketing le hará al emprendimiento una manera más llevadera de 

publicitarse y generar mayores ventas además de crear una nueva imagen de su 

marca y empatizando más con sus consumidores. Teniendo en cuenta que con este 

proyecto muchos emprendimientos podrán guiarse de manera más fácil para manejar 

su negocio. 

2.2 Marco referencial 

2.2.1 Antecedentes de la innovación o investigación aplicada a 

desarrollar: 

Latinoamérica: 

1. Ecuador: 

Rivera-Abad (2021); refiere que Instagram ha cambiado la perspectiva del 

marketing y hace unos años salió una nueva forma de hacer conocido un producto o 

servicio, ahora conocido como el famoso ‘marketing de Influencers’. Este mismo se 
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encuentra ganando grandes espacios dentro de internet y naciendo nuevas 

categorías según el interés del público objetivo. 

Por otro lado, comenta que, al igual que en Perú, otros países de Latinoamérica 

como Ecuador, también están pasando por un boom de Influencers en las redes 

sociales que ha cambiado la perspectiva de compras, utilizando recursos atractivos y 

viables para el consumidor.  

Rivera-Abad también nos da una perspectiva importante de cómo las 

imágenes y vídeos, mantienen a la comunidad más atenta a las nuevas tendencias y 

que mientras más interactiva es nuestra cuenta de Instagram, obtendremos mejores 

resultados. 

2. Colombia: 

Roldán y Sanchez (2021); hacen referencia a cómo los medios digitales 

influyen para que un emprendimiento pueda tener captación dentro de los 

consumidores por las redes sociales donde se desarrolla una investigación si es 

posible posicionarse en el mercado mediante las estrategias de marketing. 

También nos indican que la efectividad del uso del marketing digital como 

estrategia para el posicionamiento de las pymes para el sector comercio es una de 

las más valoradas en la actualidad 

Los investigadores también comparten que parte del éxito de una empresa 

que decide empezar a manejar el marketing de Influencers a través de Instagram, 

deberá ser capaz de conocer muy bien a su público objetivo y encontrar un Influencer 

que empatice con ellos. 

3. Argentina: 

Rudy (2020); hace alusión a que el Marketing de Influencers es un fenómeno 

que hoy en día está en todo su esplendor. Miles de empresas alrededor del mundo 

están apostando por este tipo de estrategias para llegar más rápido y de manera 

eficiente a su público objetivo.  
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También indica que las empresas encontraron un nuevo nicho, bastante 

rentable, que permite que su marca se haga más conocida y sus niveles de venta 

puedan incrementarse. 

Por otro lado, Martin, también recomienda que las empresas comiencen a 

preocuparse más por su branding, ya que la presentación es lo primero que jala la 

vista de nuestro público objetivo y lo hace más llamativo y atractivo. 

4. México: 

Cruz y Miranda (2021); presentan y refieren en su investigación que el objetivo 

principal de la mayoría de trabajos de investigación en torno a este tema, es conocer 

el gran impacto del Marketing de Influencias, y cómo es que se ha logrado adaptar a 

Instagram, de manera tal que sea una de las formas más usadas en los últimos años. 

Comentan que su trabajo de investigación tuvo como foco de atención, 

demostrar que el marketing de Influencers es uno de los que más resultados nos dan 

cuando hablamos de vender un producto o servicio. 

Cruz y Miranda también recomiendan estar bastante empapados del tema de 

marketing de Influencers ya que, si no manejamos el tema, estamos destinados al 

fracaso. 

Internacional: 

5. España: 

Gómez (2018); nos indica que. de acuerdo a todo lo que vamos viendo en 

Instagram, hay un fuerte impacto en la mente del consumidor, por ser algo nuevo y 

atractivo; y además usando espacios dentro de la web dónde pasan más tiempo los 

cibernautas, en este caso Facebook e Instagram.  

Hace referencia también a que el Influencers es el nuevo ‘líder de opinión’, ya 

que sus seguidores están constantemente replicando todo lo que ellos muestran a 

través de su red Instagram, dejando de lado a aquellos otroras líderes que eran en 

su mayoría periodistas. 
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Gómez también menciona que debemos ser cautelosos al momento de elegir 

con qué Influencers trabajar, ya que muchos de ellos tienen poca credibilidad por 

tener en su haber casos de estado u omisión de información. 

 

Castello y Del Pino (2015); plasman en su investigación que, el poder que 

tienen los Influencers a través de la recomendación de productos es grandiosa, eso 

se ha extendido hasta los lugares más pequeños del mundo, en dónde ya no es 

novedad ver a una persona haciendo marketing a través de su red social. 

También nos explican cómo es que el marketing de Influencers debe ponerse 

en marcha de inmediato si queremos ver resultados positivos y es hora de poner 

sobre la marcha todas las acciones que nos permitan estar más cerca de nuestro 

público objetivo. 

Por otro lado, nos invitan a hacer una introspectiva del porqué debemos de 

hoy en adelante sólo pensar en las redes sociales, en este caso Instagram para 

repotenciar nuestra empresa/negocio. 

6. Indonesia: 

Novitasari (2022); resalta en su investigación que muchos estudios tienen 

como propósito explicar cómo es que el marketing de Influencers está conectado a la 

decisión de compra del buyer persona, y qué tipo de impacto crea dentro de la 

comunidad en las redes sociales, tal como lo explica un artículo en Indonesia. 

También tiene como propósito que entendamos que el marketing digital tiene 

un gran impacto en la decisión de compra de nuestro buyer persona y que quizá sea 

el puente más seguro y confiable. 

Al igual que otros trabajos de investigación, Novitasari también nos invita a ser 

meticulosos al momento de elegir a los Influencers que van a representar a nuestra 

marca, ya que de eso depende que nuestras ventas crezcan o disminuyan. 
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7. Australia: 

Harrigan et al., (2021); hace hincapié que, es muy importante identificar a los 

Influencers que nos darán el ‘empujón’ necesario para que nuestra marca se haga 

conocida; cada marca/servicio, tiene un target diferente y hay que saber apuntar 

hacia colaboraciones que nos permitan crecer. 

Según Harrigan, el 70% de los consumidores tienen más probabilidades de 

comprar nuestros productos a través de una recomendación, y si es de una persona 

mediática en la que ellos se ven reflejados, con mucha más razón. 

En este proyecto de investigación, Harrigan nos invita a identificar a expertos 

que nos ayuden a hacer un trabajo exhaustivo sobre marketing digital, y además, que 

nos ayuden a identificar las oportunidades que tenemos en el mercado. 

 

Nacional: 

8. Lima: 

Baella (2017); realizó un estudio titulado: “La influencia de los YouTubers en la 

decisión de compra de productos de moda y maquillaje en Lima”. Se propuso 

examinar cómo los YouTubers influyen en las decisiones de compra de sus 

seguidores y su relación con el Momento Cero de la Verdad (ZMOT). La muestra 

incluyó a 70 mujeres de edades entre 17 y 25 años. El estudio empleó un enfoque 

mixto cuantitativo y cualitativo, utilizando un cuestionario con 10 preguntas y llevando 

a cabo un análisis de contenido de tres canales de YouTube mediante una ficha 

técnica. La encuesta aplicada incluyó 10 ítems con preguntas dicotómicas. Los 

resultados indicaron que las mujeres sí se ven influenciadas por los videos de los 

youtubers, quienes recomiendan y promocionan productos, generando interés en los 

suscriptores y aumentando las probabilidades de adquirir o considerar el producto 

para futuras compras. El estudio confirmó que ver videos en YouTube en la 

actualidad influye en el Momento Cero de la Verdad (ZMOT), ya que los usuarios 
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utilizan estos medios como fuente de información al decidir adquirir un producto o 

tenerlo en cuenta para compras posteriores. 

 

Borja y Vasquez (2022); realizaron un estudio titulado: “Influencia del 

Marketing de Contenidos en el ciclo de compra de la mujer millennial consumidora de 

maquillaje en Lima Metropolitana”. El propósito principal de la investigación fue 

identificar la estrategia más efectiva de generación de contenido en la plataforma 

social Instagram para influir en las decisiones de compra de maquillaje de mujeres 

millennials que viven en Lima Metropolitana. Se subraya la relevancia del Inbound 

Marketing, que utiliza el contenido como un componente central de su estrategia y se 

basa en el modelo Flywheel de HubSpot para desglosar el proceso de compra. El 

estudio combinó métodos de investigación cualitativos y cuantitativos. En el enfoque 

cualitativo, se consideró la realización de entrevistas a fondo para establecer 

diálogos extensos entre el investigador y el participante, con el fin de recopilar 

información detallada. En cuanto al enfoque cuantitativo, se llevaron a cabo 

encuestas que incluían cuestionarios con preguntas agrupadas en tres bloques 

temáticos (perfil del usuario, actividades del consumidor y preferencias de 

contenido). Los resultados obtenidos proporcionaron una visión inicial sobre cómo el 

contenido puede influir en el proceso de compra, identificando los factores que 

inciden en el ciclo de compra de un cliente, especialmente en el mercado de 

maquillaje dirigido al grupo demográfico de millennials. El estudio concluyó que las 

empresas que se dirigen a este grupo demográfico deben establecer una conexión 

entre el mercado de maquillaje en Perú y el Marketing Digital, con un enfoque 

especial en el Inbound Marketing. 

 

Rodríguez y Cayo (2023); realizaron un estudio titulado: “Los Influencers 

digitales, pieza clave en la decisión de compra de productos de maquillaje en las 

millennials del NSE A y B de la zona 7 de Lima Metropolitana”. El propósito principal 

de la investigación fue determinar la función que desempeñan los influyentes 
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digitales en la elección de compra de productos de maquillaje por parte de los 

millennials de los segmentos socioeconómicos A y B en la zona 7 de Lima 

Metropolitana. Se aplicó un enfoque integral, combinando métodos cualitativos y 

cuantitativos, dirigidos a mujeres de 18 a 35 años pertenecientes a los segmentos 

socioeconómicos A y B en la zona 7 (Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco y La 

Molina) de Lima Metropolitana. Se emplearon tres técnicas de investigación: 

entrevistas a fondo compuestas por 22 preguntas, un grupo focal con 51 preguntas y 

un cuestionario estructurado con 20 preguntas organizadas en 5 filtros, totalizando 

384 encuestas realizadas. Los resultados obtenidos indicaron que las tres variables 

más significativas para la toma de decisiones de compra de productos de maquillaje 

son la confianza y satisfacción generadas por los Influencers, la promoción y la 

reputación de la marca, así como la calidad y la conexión con personalidades 

famosas. El estudio confirmó que los influyentes digitales son elementos esenciales 

en la elección de compra de productos de maquillaje por parte de los millennials, y se 

destacó que la red social con mayor impacto en este aspecto es Instagram, siendo la 

primera opción de influencia. 

 

Chauca (2020); realizó un estudio titulado: “Influencers digitales en la decisión 

de compra de productos de moda en los millenials usuarios de Instagram, 2020”. El 

propósito fundamental del estudio fue establecer la relación entre los influyentes 

digitales y la toma de decisiones de compra en el ámbito de productos de moda. Esto 

implicó analizar la vinculación entre los influyentes digitales y los datos relevantes 

sobre productos de moda, así como examinar cómo influyen estos influyentes en el 

proceso de compra de productos de moda. La metodología empleada incluyó tanto 

enfoques cualitativos como cuantitativos. El cuestionario utilizado constó de 17 

preguntas, evaluadas a través de una escala de Likert que abarcaba desde 

"totalmente en desacuerdo" hasta "totalmente de acuerdo". Los resultados 

demostraron que sí existe una correlación entre los influyentes digitales y las 

elecciones de compra de productos. El estudio sugiere que en futuras 

investigaciones, las empresas y marcas deberían considerar la integración de 
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influyentes digitales, ya que estos individuos tienen la capacidad de conectar 

fácilmente con los usuarios de Instagram, influyendo en sus decisiones de compra. 

Se enfatiza la utilidad de seguir a los influyentes digitales, ya que proporcionan 

valiosa información sobre los productos que promocionan en sus publicaciones en 

redes sociales. Además, se destaca la importancia de crear publicidades atractivas y 

confiables a través de estos Influencers en la plataforma Instagram. 

 

2.3 Objetivo general y específicos - propósito del proyecto 

General:  

Elaborar un plan de marketing para el relanzamiento del emprendimiento 

Runa Cosmetics en la red social Instagram en Lima. 

 

Específicos:  

Determinar cuál es el impacto de los Influencers que generaría para aumentar 

visibilidad al emprendimiento Runa Cosmetics en la red social Instagram. 

Determinar cuántos seguidores aumentaría Runa Cosmetics con el marketing 

de Influencers en la red social Instagram. 

Determinar con cuántos Influencers debemos trabajar para que el 

emprendimiento Runa Cosmetics se vea confiable en la red social Instagram en 

Lima. 
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2.4 Viabilidad  

Tabla 1 Viabilidad 

Programa de estudio Ejes temáticos Descripción 

 

 

 

 

Marketing e Innovación 

Desarrollo de un plan de marketing. Analizamos los procesos que ha tenido anteriormente la marca, detectamos los 

problemas y creamos estratégias nuevas para poder relanzar el emprendimiento a 

Instagram y tener éxito en ventas y posicionamiento. 

Gestión de emprendimiento. Intervenimos en el emprendimiento Runa Cosmetics implementando estrategias 

para relanzar la marca al mercado, mejorando sus resultados de los problemas a 

los que nos enfrentamos inicialmente. 

Comunicación estratégica Desarrollo de contenido para nuevos medios y 

tecnologías 

Utilizamos de forma creativa las nuevas tecnologías, en este caso Instagram, a 

través del Marketing de Influencers como estrategia para el relanzamiento de Runa 

Cosmetics. 

Administración y Dirección de 

Negocios 

Sistema de control de calidad La metodología que se puede implementar en el emprendimiento Runa Cosmetics 

es la definición de estándares de calidad, identificación de procesos claves, la 

formación y capacitación, la implementación de procedimientos de control de la 

calidad, un monitoreo continuo, retroalimentación y mejora continua. 
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2.5 Limitaciones 

Podemos notar que el emprendimiento, cuándo decidió salir al mercado por 

primera vez, no fue con un plan de estrategias para tener éxito por lo tanto duró poco 

tiempo en la red social Instagram, teniendo ventas bajas por lo cual, no pudieron 

superar ganancias contra costos. Por otro lado, considerando que el emprendimiento 

es pequeño, no contaba con un área de marketing que los ayude con contenido de 

valor para tener una buena comunidad y ventas.  

Es por esto, que con nuestro plan de marketing creado para Runa Cosmetics 

en nuestro proyecto de investigación podremos mejorar el contenido del perfil del 

emprendimiento creando contenido interactivo y de valor para mantener enganchada 

a nuestra comunidad y podamos crecer en ventas en un plazo corto, teniendo no 

solo reconocimiento sino generando más ganancias haciendo rentable el negocio 

que tiene Runa con los cosméticos. 

2.6 Bases teóricas 

2.6.1 Marketing de Influencers 

La evolución del internet ha traído consigo un boom de marketing a través de 

las redes sociales; estas plataformas están poniendo en auge una nueva manera de 

publicitar. Ahora hay nuevas estrategias que ayudan a los anunciantes a llegar con 

más facilidad a su público objetivo, esto es conocido como Marketing de Influencers, 

así como lo resalta (Carricajo, 2015). Los Influencers no sólo hacen que las marcas 

puedan tener mayor alcance, sino también puedan ayudarnos a segmentar y a 

conocer qué es lo quieren nuestros usuarios; es así que surgen estas nuevas formas 

de hacer marketing, aunque aún existen dudas de la veracidad de este tipo de 

contenidos, no podemos dejar de lado que si está funcionando es lo que no muestra 

en su investigación Brown (2016). 
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En el Perú, los Influencers han cobrado relevancia en los últimos años, 

especialmente en la ciudad de Lima, donde se concentra la mayor población y 

actividad económica del país. Pardo & Figueroa (2020), en un estudio realizado por 

Influencity, se identificaron a 73,000 influenciadores y micro influenciadores en el 

Perú, siendo Lima la ciudad con más presencia de estos actores. Los Influencers 

peruanos abarcan diversos temas de interés como deporte, moda, gastronomía, 

turismo, videojuegos, humor, entre otros. 

En el contexto de Lima Metropolitana, centro urbano y económico, los 

Influencers han adquirido un papel prominente. Lima cuenta con una gran población 

y una activa actividad comercial, lo que convierte a la ciudad en un terreno fértil para 

el impacto de los Influencers en las decisiones de compra de productos de 

maquillaje. El estudio del papel de los Influencers en esta área específica permitirá 

obtener una mejor comprensión de cómo las estrategias de marketing basadas en 

Influencers pueden influir en el comportamiento de compra de los consumidores y en 

la dinámica del mercado de maquillaje en Lima Metropolitana. 

2.6.1.1 Características 

Es importante conocer y reconocer a aquellos Influencers que nos pueden 

ayudar a crecer y que además estén alineados con nuestros valores. Molina (2022); 

señala las características que debería tener todo buen Influencer: 

Generan confianza: A través de sus conocimientos y su credibilidad, son 

capaces de llegar a su público objetivo, generando una confianza única y duradera. 

Comunican con éxito: La naturalidad con la que se expresan también es un 

factor importante, ya que hacen sentir más cercanos a sus seguidores. 

Tienen conocimientos: Cualquiera puede ser Influencer, pero no todos son 

buenos, se requiere conocimiento y experiencia para generar credibilidad. 

Interactúan con su comunidad: Los Influencers están sumergidos en la red en 

todo momento, a través de vídeos, reels, Q & A, fotografías, etc. Siempre están 

puestos a estar más cercanos. 
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Publican contenido de manera continua: Rara vez desaparecen y eso genera 

confianza en el usuario. 

Un emprendimiento es la dedicación que hace un ser humano o un grupo de 

personas, que les favorece el desarrollo de su economía a través de la creación de 

proyectos, empresas, etc. Estos proyectos que podemos considerar empresariales, 

ayudan a las personas a identificar una manera de llevar a cabo un tipo de actividad 

económica que les permita generar ingresos, sin importar que tan pequeña sea la 

empresa, además de encontrar los recursos para que funcione a largo plazo. 

(Hidalgo, 2014) 

2.6.2 Tipos de emprendimientos 

Existen emprendimientos diversos según cada necesidad. Tenemos a los 

pequeños emprendimientos: No tiene muchos propietarios o es de un grupo 

reducido. Por otro lado, están los emprendimientos que son escalables, que son 

aquellos que desean crecer en corto plazo y la idea es que se pueda replicar en el 

tiempo. También están los emprendimientos grandes; aquellos que siempre están 

buscando sacar nuevos productos, que sean atractivos y que la idea es que tengan 

una duración extensa y estén preparados para los cambios. Por otro lado, están los 

emprendimientos sociales, aquellos que están para ayudar a generar ganancias, 

pero desde una perspectiva más humana, y un ejemplo claro son las ONG. Los 

emprendimientos innovadores; que siempre están creando nuevas oportunidades; 

los emprendimientos oportunistas, que ven la oportunidad desde la necesidad; los 

emprendimientos de imitación que son los que siguen a aquellos que ya cuentan con 

éxito en el mercado Rodríguez et al., (2020) 

 

2.6.2.1 Emprendimientos de belleza 

 

Los emprendimientos de belleza o cosmetología siempre han estado dentro 

del foco de las necesidades de las personas, ya sea por placer o porque realmente 

son necesarios para nuestra vida cotidiana. Muchos emprendimientos surgen desde 
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esta necesidad, pero no todos tienen la misma habilidad. A continuación, los 

negocios de belleza más rentables según lo que detalla Vélez (2022) son; maquillaje, 

cabello, estética facial, estética corporal, aparatología, estética integral, cosmética o 

química cosmética, tintes y colorimetría. 

2.6.3 Definición de términos básicos: 

Marketing de Influencers:  

Según San Miguel (2017) se describe el Marketing de Influencers como: “La 

ciencia de involucrar diferentes perfiles de líderes de opinión y consumidores 

influyentes a favor de una empresa, con el objetivo de fortalecer su imagen de marca 

e impulsar las ventas (…)” (p. 15). Según la autora, las empresas utilizan estrategias 

de marketing de Influencers para atraer a un gran número de consumidores a través 

de las redes sociales. Ella destaca que las compañías reconocen la importancia del 

público joven, ya que poseen una mayor capacidad de búsqueda y poder adquisitivo. 

Las empresas buscan aprovechar el poder de los Influencers en las redes sociales 

para llegar al público joven, que es altamente influenciable y se encuentra 

principalmente en el entorno digital (p. 15). 

Influencer:  

Es aquella persona que tiene la capacidad de influenciar y convencer a otras 

personas, estos se encuentran actualmente en las redes sociales. Desde la 

perspectiva de los consumidores, estos consideran a los Influencers como personas 

que generan contenido relevante en sus plataformas digitales, compartiendo 

experiencias y ofreciendo demostraciones de productos. Esto resulta en una entrega 

de información más auténtica para sus seguidores. Además, se menciona que los 

consumidores prefieren seguir a aquellos Influencers que comparten personalidades 

y/o preferencias similares, y aquellos que los consideren como sus pares. San 

Miguel, (2017). 
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Maquillaje:  

El maquillaje tiene un rol bastante importante en la percepción física de las 

personas, muchas veces de ello depende nuestra ‘belleza facial’. El maquillaje tiene 

como misión ayudar a tener una visión positiva de cómo nos vemos y qué 

transmitimos. Esto ha sido aprovechado por las personas que se dedican a fabricar 

productos del rubro de maquillaje, que es importante decirlo, tiene un mercado 

bastante grande y variado. Arévalo y Martínez (2016) 

Instagram: 

Es la plataforma de redes sociales que llega a más personas, aunque no 

tenga la mayor cantidad de usuarios. Esto se debe a que genera una mayor cantidad 

de interacciones, debido a que su contenido es más fácil de consumir y también es 

más sencillo pasar el tiempo en ella. Casado & Carbonell (2018) 

Cosméticos:  

 El crecimiento de la fabricación del maquillaje y cosméticos, ha ido creciendo 

en gran auge, no sólo para las marcas y fabricantes, sino también para los 

dermatólogos. Son productos utilizados para realzar y destacar los distintos aspectos 

del rostro. Estos productos tienen la capacidad de añadir o modificar el color de 

manera directa. Padilla, Flores, García (2015) 

2.7 Metodología de la investigación  

2.7.1 Diseño de la Investigación 

2.7.1.1 Variables 

2.7.2 Tipo de investigación 

Se implementará una investigación aplicada, ya que vamos a desarrollar una 

estrategia dirigida al Instagram de Runa Cosmetics; de esa forma, con los datos 
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recolectados lograremos tener una base de información validada y sólida sobre el 

consumidor de maquillaje y el impacto que genera el marketing de Influencers en 

ellos, desde sus gustos y preferencias, hasta su proceso de adquisición 

 2.7.3 Nivel de investigación 

El nivel de investigación es explicativo, ya que estudiaremos las relaciones de 

causa y efecto entre el marketing de Influencers y los usuarios de Instagram de Runa 

Cosmetics. Para ellos trabajaremos mediante la recopilación de datos con encuestas 

y entrevistas. 

2.7.4 Diseño de la investigación 

Nuestra investigación es experimental, ya que se aplicará entrevistas y 

encuestas que probablemente varíen nuestras dimensiones. Nos enfocaremos en 

analizar las respuestas para poder realizar nuestro estudio y ver si guarda una 

estrecha relación ambas variables expuestas en nuestro trabajo de investigación. 
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2.8 Desarrollo de las herramientas 

2.8.1 Análisis de la entrevista 

INSTITUTO SAN IGNACIO DEL LOYOLA 

Relanzamiento de un emprendimiento del sector de belleza a través de la estrategia de marketing de 

influencers aplicado a la red social Instagram: El caso de “Runa cosmetics” 

Nombre de la entrevistada: María José  

Profesión: Maquilladora 

Años de experiencia: 5 años  

Relación entre título profesional y la disciplina asumida: Investigación 

Último grado obtenido: Hotelería y Turismo  

Perfil de Instagram: @makegaelup 

Tabla 2 Recopilación de la entrevista 
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Categoría Citas textuales  Observaciones 

Filtro “Me inspira ver a muchos creadores de contenido en la 

plataforma de Youtube y de otros países ya que aquí en Perú 

eran muy pocos... me visualicé dedicándome a hacer videos y 

con un trabajo con el que pueda divertirme, no gastar mucho 

tiempo y sustentar todos mis gastos ya que con el sueldo que 

tenía con mi carrera (hotelería y turismo) no era tan remunerado 

en Perú” 

María José nos cuenta que su inspiración empezó viendo 

videos de Youtube de creadores de contenido de Estados Unidos 

porque los de aquí eran muy poquitos y hacían contenido muy 

diferente, entonces cuando viajaba se compraba maquillaje de gama 

media y con eso empezó a crear contenido y trabajaba maquillando 

en un salón de belleza los fines de semana ya que de lunes a 

viernes estudiaba y trabajaba en un casino. 

Número de seguidores  “Actualmente, después de 5 años cuento con 169 mil” Para María José no fue fácil subir sus seguidores desde un 

inicio, aprovechó el tiempo de pandemia para poder crear más 

contenido y conectar con su audiencia. 

Interacciones con marca “Normalmente interactúo por los comentarios en mis 

publicaciones, además de las historias en Instagram con las 

cajitas de respuestas preguntando qué les gustaría ver” 

María José considera que es importante los comentarios de 

sus seguidores para conectar con ellos y sus necesidades, además 

su estrategia es no mostrar las marcas de los productos que utiliza 

para que le puedan preguntar por comentarios y jugar con el 

algoritmo de Instagram. 

Alcance y Audiencia  “Voy dirigido al rubro de maquillaje, me gusta mostrar 

que hago looks de maquillaje que todos puedan hacer y por eso 

lo muestro fácil y enseñó a maquillarse a través de mi 

contenido” 

El perfil de María José para nosotras es como unas clases 

de automaquillaje rápidos y fáciles donde podemos aprender 

técnicas un poco complicadas, pero de una manera didáctica ya que 

ella las muestras fáciles. 

Colaboración con marca “Para trabajar con una marca evaluó si me servirá para 

llegar a mi objetivo que es trabajar con marcas de alta gama. 

En mi caso el proceso es que las marcas se comuniquen 

conmigo o con mi manager, vemos como es la paga y que 

Por lo que entendemos, Majo sabe con qué marcas desea 

trabajar en un plazo no tan largo y por eso evalúa con qué marcas 

puede o no trabajar ahora que es más conocida en el rubro. Nos 

comentó que antes ella hacía todo el trabajo de contactarse con 
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paquete de contenido desean y podemos trabajar juntos” marcas, pero ahora trabaja de la mano con una manager que le 

explica cuando debe cobrar y se encarga de su agenda. Ella busca 

que las marcas la contacten no solo por el contenido que hace sino 

por su trabajo como maquilladora y el tipo de persona que es. 

Menciones de productos  “En caso un producto no funcione prefiero no trabajar 

con la marca ya que trato ser lo más transparente que puedo 

con mis seguidores para que puedan creer en mí, ya que a 

algunas les funcionará como a mí y quizás no” 

Para María José es más importante que sus seguidores le 

sigan creyendo es por eso que prefiere no trabajar con las marcas 

de las cuales sus productos no funcionan como prometen. 

Participación de eventos  “Usualmente voy solo a los eventos de las marcas con 

las que me interesan trabajar y si hay algunas que no están en 

foco deseado, negocio con la marca y si me pagan por ir, voy” 

Al igual que evalúa las marcas cuando va a hacer 

publicidad en Instagram, también lo evalúa para los eventos y ve 

cuáles le sumarán para su crecimiento como maquilladora. Sin 

embargo, si es que una marca que ella no suele tener interés, pide 

que su presencia en el evento sea remunerada.  

Tipo de contenidos  “Normalmente mi contenido tiene que ser fácil, 

didáctico y corto, usualmente lo hago sola porque aún no recibo 

propuestas de hacerlo en conjunto” 

Aunque a diferencia de otros creadores de contenido, el 

perfil de María José es un poco repetitivo ya que siempre son looks 

fáciles. Para ella vale más que sus seguidores puedan aprender y 

ayudar con las necesidades que tienen. Ella no edita sus fotos y 

videos con photoshop sino que lo muestra tal cual para que no crean 

en la piel perfecta sino que todos tenemos imperfecciones. 
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2.8.2 Análisis de los resultados 

Tenemos como población todas las mujeres millenials en Lima metropolitana, 

destacando su alto uso y participación en Instagram. Y nuestra muestra son 

100 mujeres millenials en Lima Metropolitana que usan y participan en 

Instagram. 

Figura 1 Frecuencia de seguimiento a Influencers de maquillaje 

 

Interpretación: La aparición de los llamados ‘Influencers’, tomó gran 

relevancia durante la época de pandemia. No sólo veíamos personas haciendo 

contenido sobre recetas, sino también un sinfín de actividades, entre ellas el 

maquillaje; además, cabe resaltar que ganaron muchos seguidores, ya que muchas 

personas se dieron cuenta de que tienen preferencias bastante establecidas. En este 

gráfico, se puede visualizar que un 50% suelen seguir ocasionalmente (a veces) a 

Influencers sobre maquillaje. Esto nos indica que hay mucho trabajo por hacer en 

cuanto a las estrategias de marketing para poder llegar a más personas que tengan 

interés en la misma. 
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Figura 2 Frecuencia de compra de maquillaje a través de Instagram 

 

Interpretación: La frecuencia compras de maquillaje virales a través de 

Instagram, no sólo nos muestra el impacto que tiene mediante los porcentajes, sino 

también el trabajo que vienen realizando estos influencers para fidelizar y mostrar 

credibilidad frente a un producto que se está haciendo viral. En este gráfico se puede 

observar que un 48% realiza compra de maquillaje viral a través de Instagram muy 

ocasionalmente (a veces) y sólo 20,4% lo hace casi siempre. Esto nos da luces de 

que las estrategias que deben usar los Influencers, deben ser más impactantes y 

novedosas. 
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Figura 3 Frecuencia de recreación de maquillajes que se ven en Instagram 

 

 

Interpretación: La frecuencia de recreación de maquillaje que se muestra en 

Instagram es bastante importante, ya que nos muestra qué tanto impacta un 

Influencer en el comportamiento de sus seguidores, y, además, qué tan novedoso es 

su contenido. En este gráfico se puede observar que un 53,1% a veces recrean este 

tipo de maquillaje, mientras que un 20,4% no lo hace casi nunca. Es ahí donde 

debemos replantear qué tipo de estrategia sería la adecuada para que más personas 

sientan interés por esta gama del maquillaje. 
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Figura 4 Frecuencia de maquillaje a diario 

 

Interpretación: La frecuencia de personas que se maquillan de manera diaria 

ha crecido exponencialmente, ya que ahora hay un sinfín de marcas de maquillaje, 

se puede encontrar para todo los bolsillos y gustos; además debemos recalcar que la 

‘belleza a través del maquillaje’, está tomando un rol bastante importante en los 

estándares ya antes impuestos. Cada vez más novedosos y disruptivos. En este 

gráfico podemos observar que un 37,8% de las personas encuestadas casi siempre 

usan maquillaje a diario, frente a un 16,3% que no lo hace casi nunca. Aquí podemos 

observar una gran oportunidad para llegar a más personas a través de una buena 

estrategia, puesto que en su mayoría usan maquillaje todos los días. 
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Figura 5 Frecuencia de elección de maquillaje natural 

 

Interpretación: La frecuencia de maquillaje natural (tonos tierra), para el día a 

día, no da luces bastante importantes de lo que prefieren las personas encuestadas, 

y a partir de esta premisa, podemos partir hacia una estrategia de marketing que esté 

acorde a sus intereses cotidianos. En este gráfico se puede observar que un 40,8% 

de personas, siempre tienen preferencia por tonalidad tierra, seguido de 36,7% que 

lo prefieren casi siempre y un 15,3% que lo hacen a veces. En definitiva, este gráfico 

no demuestra una preferencia bastante importante de nuestros consumidores y los 

consumidores de contenido de maquillaje a través de Instagram. 
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Figura 6 Frecuencia de combinación de colores de vestimenta/maquillaje 

 

 

 

Interpretación: Las tendencias de moda y maquillaje están cambiando 

constantemente en los últimos años, además que la velocidad con la que cambian es 

impactante. Cada día vemos nuevos diseños, y no sólo de maquillaje, es por ellos 

que se ha creado esta ola de combinaciones que van de acuerdo al gusto de cada 

persona. En este gráfico se puede observar que un 28,6% de personas, prefieren 

casi siempre combinar su maquillaje y su ropa, seguido de 33,7% que lo prefieren 

hacer a veces y un 12,2% que lo hacen siempre. Este gráfico también nos da pie a 

pensar en estrategias enfocadas en las combinaciones y ofrecerles a los 

consumidores que pueden jugar con combinar su maquillaje a la hora de vestirse. 

 

 

 



Relanzamiento de un emprendimiento del sector de belleza a través de la 
estrategia de marketing de influencers aplicado a la red social Instagram: El 
caso de “Runa Cosmetics”  

 

26 
 

 

 

 

Figura 7 Frecuencia de elección de producto por diseño de empaque 

 

Interpretación: La elección de un producto por la calidad y duración suele ser 

el factor por el cual los consumidores escogen el producto, aunque se dice que la 

mayoría de consumidores se deja influenciar por el empaque, tanto el modelo, diseño 

y color que este posee. Por lo tanto, las empresas suelen prestar mucha atención al 

diseño de sus envases como parte integral de sus estrategias de marketing.  En lo 

referente a la Tabla 7 y figura 7, es factible afirmar que el 39.8% de la muestra 

seleccionada, casi nunca suele elegir productos de maquillaje basándose 

únicamente en el diseño del empaque. Conjuntamente el 36.7% afirmó que a veces 

adquieren tales productos teniendo como referencia el diseño. Siguiendo con las 

estadísticas presentadas el 13.3% señaló la opción nunca, el 7.1% casi siempre y 

por último el 3.1% optó por la opción siempre. El gráfico nos da a pie cuanta es la 

influencia de elección de un producto en estos últimos años.  
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Figura 8 Frecuencia de compra de maquillaje full size 

 

Interpretación: La frecuencia de compra de maquillaje full size se refiere a la 

regularidad con la que los consumidores adquieren productos de maquillaje en su 

tamaño estándar o completo. Esta métrica es importante tanto para los fabricantes y 

minoristas de productos de belleza como para comprender los hábitos de compra de 

los consumidores. En relación a la Tabla 8 y figura 8, se afirma lo siguiente: el 35.7% 

de los encuestados señalaron que “casi nunca” compran productos de maquillaje full 

size; asimismo, mientras que el 33.7% optó la opción “a veces”, el 16.3% indicó “casi 

siempre”, el 9.2% “nunca” y el 5.1% “siempre”.  Es un indicador importante ya que 

ayuda a comprender los patrones de consumo de los consumidores y ajustar sus 

estrategias de marketing y stock en consecuencia. 
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Figura 9 Frecuencia de compra de productos de maquillaje de colección 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Interpretación: La tendencia a comprar un producto de maquillaje que estén 

vinculados a colaboraciones o emociones limitadas inspiradas en artistas famosos es 

relevante tanto para la industria del maquillaje como para los seguidores de estos 

artistas. Aquí podemos ver la apelación de la exclusividad y la novedad, siendo 

esencial para diseñar estrategias y lanzamientos de productos que maximicen el 

interés. En lo concerniente a la Tabla 9 y Figura 9 se obtuvo la siguiente información 

estadística: El 37.58% de la muestra seleccionada marcó la opción “casi nunca”, el 

31.6% “a veces”, el 19.4% “nunca”, el 10.2% “casi siempre” y el 1% “siempre”. Para 

los consumidores, la frecuencia de compra está relacionada con su afinidad por el 

artista y su deseo de expresar su admiración y estilo a través del maquillaje. 
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Figura 10 Frecuencia de uso de maquillaje de marcas conocidas 

 

 

Interpretación: La regularidad con la que los consumidores utilizan productos 

de maquillaje de marcas de renombre o ampliamente reconocidas en la industria de 

la belleza y el cuidado personal es muy notorio en estos últimos años, suele ser 

relevante para las empresas de cosméticos como para comprender los hábitos de 

belleza de los consumidores. En la Figura 10 y Gráfico 10 sobre la pregunta “En 

preferencia ¿Sueles usar productos de maquillaje de marcas conocidas” se 

obtuvieron los siguientes resultados? El 48% eligió la alternativa “casi siempre”, el 

25.5% “siempre”, el 24.5% “a veces” y tanto en las opciones “nunca” y “casi nunca” 

tuvieron únicamente 1% de votos. Por ende, es factible afirmar que casi la mitad de 

los encuestados prefieren adquirir productos de maquillaje pertenecientes a marcas 

conocidas. Se puede afirmar que las empresas desarrollan estrategias y lanzan 

nuevos productos que fomenten la lealtad de los consumidores y promuevan un uso 

continuo de sus productos.  
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Figura 11 Frecuencia de compra de maquillaje en emprendimientos 

 

Interpretación:  La frecuencia de maquillaje en emprendimientos es 

tendencia por los emprendedores o empresarios que utilizan estrategias prácticas y 

ajustes para “maquillar” o mejorar la apariencia o la presentación de su negocio, 

producto o servicio, con el objetivo de atraer inversores, clientes o socios 

potenciales, es una práctica que se está volviendo usual. Con respecto a la Figura 11 

y Gráfico 11 se afirma que el 37.8% “a veces” ha comprado productos de maquillaje 

en algún emprendimiento, el 25.5% “nunca”, el 23.5% “casi nunca”, el 12.2% “casi 

siempre” y el 1% “siempre”. Debemos resaltar que el maquillaje es una herramienta 

para resaltar los aspectos valiosos de un emprendimiento, no para ocultar sus 

deficiencias o engañar a las partes interesadas.  
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Figura 12 Frecuencia de compra de productos de maquillaje en promoción 

 

Interpretación: La frecuencia de compra de productos de maquillaje en 

promoción se relaciona con la respuesta de los consumidores a las ofertas de precio 

y promociones específicas, las empresas de maquillaje a menudo utilizan estrategias 

para influir en la frecuencia de compra y atraer a los consumidores. En lo 

concerniente a la Figura 12 y Gráfico 12 se obtuvo la siguiente información 

cuantitativa: el 43.9% indicó que “a veces” realiza compra de productos en 

promoción, el 37.8% “casi siempre” está dispuesto a seguir las ofertas, el 10.2% “casi 

nunca”, el 5.1% “siempre” y el 3.1% “nunca”. Los consumidores pueden aprovechar 

estas promociones para satisfacer sus necesidades de maquillaje a un costo más 

bajo o para experimentar con nuevos productos y marcas. 
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2.9 Diagnostico situacional 

Para poder comentar sobre los datos recopilados de la investigación debemos 

hablar del emprendimiento Runa Cosmetics, está ubicado en Lima Metropolitana 

pero netamente se basa en una tienda virtual por la red social Instagram, ahí se 

podrá encontrar productos e implementos de maquillaje de buena calidad y a un 

precio razonable, muy aparte de la venta, se le ofrece a sus clientes información para 

que puedan saber cómo utilizar correctamente cada producto y recrear maquillajes 

que están en tendencia.  

Actualmente, Runa Cosmetics cuenta con una página de Instagram pero que 

no se ve confiable ante los demás, debido que es un emprendimiento que no cuenta 

con muchos seguidores, su logo no es tan atractivo y sus posts no son muy 

constantes. 

A raíz de la pandemia, muchas personas prefirieron comprar productos a 

pequeños y medianos emprendedores virtuales, ya que de esa manera la 

transacción es más directa; además, muchas de las personas se dieron cuenta que 

comprándoles a las mypes los precios eran más accesibles y esto incluye al 

maquillaje. 

Otro factor importante, es que muchos de los usuarios descubrieron que 

pueden adquirir maquillaje de muy buena calidad, a bajo costo e incluyendo las 

réplicas de marcas de alta gama.  

Finalmente, obtuvimos información valiosa sobre cómo trabajan las 

Influencers en el mundo del maquillaje por Instagram, donde comentaron que no se 

puede compartir cualquier producto sin antes ser probado, ya que a la audiencia no 

se le debe engañar solo por hacer publicidad, aparte realizar looks fáciles será de 

gran ayuda a los seguidores para que puedan aprender de manera rápida y sencilla.  

Las investigadoras presentarán un diagnóstico situacional donde se podrá 

tener una visión más amplia del plan de marketing que se aplicará a este pequeño 

emprendimiento. 
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2.9.1 Objetivos de marketing 

Objetivo: 

Ser el emprendimiento número 1 en el mercado de productos de maquillaje y 

skin care a nivel Lima Metropolitana en el plazo de dos años.  

Objetivos Smart: 

Mejorar la visibilidad de nuestro perfil en Instagram en un 10% para fin de año 

2023 para nuestra campaña de rebranding. 

Incrementar la cartera de productos cosméticos en un 15.4% de dos marcas 

innovadoras y accesibles dentro de los próximos 6 meses. 

Aumentar en un 25% las ventas de los productos cosméticos de Runa 

Cosmetics a través de la red social Instagram para el último trimestre del año 2024. 

Aumentar las interacciones de los seguidores en un 20% en Instagram para 

mediados del primer trimestre del 2024. 

 

2.9.2 Análisis FODA 

Tabla 3 Tabla del FODA 

Fortalezas Debilidades 

-  Tener capacidad de responder a nuestra 

comunidad. 

 

- Poder penetrar al mercado con ideas 

innovadoras. 

 

- Poder crecer entendiendo y moldeando a 

nuestros consumidores.  

- No ser una tienda reconocida aún.  

 

- No contar con stock suficiente para la 

demanda.  

 

- Tener un presupuesto limitado para las 

campañas de marketing digital.  
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Oportunidades Amenazas 

- Crear una nueva comunidad de clientes.  

 

- Trabajar con marcas importantes y de 

buena calidad, accesibles. 

 

- Tener un Staff de Influencers trabajando 

con nosotros. 

 

 

- Nuevas tiendas que ingresen al mercado.  

 

- Perder Influencers por ser contratados por 

otras marcas de maquillaje. 

 

 

2.9.2 Análisis PESTE 

Político: 

Según la noticia del portal de la “Universidad Católica San Pablo”; nuestra 

tambaleante política está haciendo que los pequeños emprendimientos (mypes), se 

vean afectados por el causal económico tan deplorable. Según lo que indica el 

Ministerio de la Producción, el 99,4% son pequeños y medianos emprendimientos, 

uno de ellos es el de maquillaje. 

En la pandemia por COVID-19, hubo un crecimiento exponencial de 

emprendimientos que ayudaron a sopesar lo que sería una escasez inminente, pero 

a raíz de la crisis política en la que hemos estado sumergidos en los últimos años, 

muy pocos lograron sobrevivir a este duro golpe.  

https://ucsp.edu.pe/inflacion-crisis-politica-impactaron-sobre-emprendimiento-

peruano/  

 

https://ucsp.edu.pe/inflacion-crisis-politica-impactaron-sobre-emprendimiento-peruano/
https://ucsp.edu.pe/inflacion-crisis-politica-impactaron-sobre-emprendimiento-peruano/
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Económico: 

Según el portal de Mollá (2023); los pequeños emprendimientos y 

emprendedores, entre ellos el de maquillaje, en nuestro país cumplen un rol bastante 

importante en la economía del mismo, y a su vez, son muy poco valorados. Estos 

tienen un papel bastante grande en el desarrollo económico. La capacidad que 

tienen estas mypes de innovar y ser creativos es digna de aplaudir. Cada vez más 

podemos decir que muchos de ellos cumplen un papel disruptivo. 

Es importante tener en cuenta que apoyar a estas pequeñas mypes no sólo 

nos hace colaborar con los emprendedores, sino también ser colaboradores activos 

frente a una economía que está tambaleante.  

https://www.linkedin.com/pulse/la-importancia-de-los-emprendedores-en-el-

crecimiento-mayt%C3%A9-moll%C3%A1/?originalSubdomain=es 

Social: 

Según Silupú (2015), en una entrevista para la “Universidad de Piura”; la 

sociedad, así como el ser individual, cumple un rol muy importante en el crecimiento 

de las pequeñas y medianas empresas. La mayoría de pequeñas empresas nacen 

desde la sociedad familiar, amical, etc. 

Es importante hacer hincapié que el apoyo de las mypes empieza por el apoyo 

familiar; además de que, como grupo humano, es de vital importancia apoyar a un 

pequeño emprendedor que está creciendo con ideas innovadores y un poco menos a 

esas grandes empresas que se han convertido en monopolios. 

El conformismo debe ser una palabra que debemos borrar de nuestra cabeza 

al momento de emprender; al principio nada es fácil, pero con trabajo y 

perseverancia podemos lograr cosas grandes. 

https://www.udep.edu.pe/hoy/2015/05/el-apoyo-de-la-familia-es-importante-

para-el-exito-de-los-emprendedores/  

 

https://www.linkedin.com/pulse/la-importancia-de-los-emprendedores-en-el-crecimiento-mayt%C3%A9-moll%C3%A1/?originalSubdomain=es
https://www.linkedin.com/pulse/la-importancia-de-los-emprendedores-en-el-crecimiento-mayt%C3%A9-moll%C3%A1/?originalSubdomain=es
https://www.udep.edu.pe/hoy/2015/05/el-apoyo-de-la-familia-es-importante-para-el-exito-de-los-emprendedores/
https://www.udep.edu.pe/hoy/2015/05/el-apoyo-de-la-familia-es-importante-para-el-exito-de-los-emprendedores/
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Tecnológico: 

Según el portal web de El Comercio (2020); la tecnología no es ajena al rubro 

de los emprendimientos de maquillaje; debemos empezar a normalizar y también 

aceptar que será parte clave en nuestros emprendimientos.  

Uno de los emporios más grande de maquillaje, L’Oreal, está revolucionando 

el mundo de la belleza mediante una nueva opción denominada ‘maquillaje virtual’. 

Para poder ser parte de esta nueva experiencia, sólo necesitas un teléfono 

inteligente con cámara y a su vez, este mismo, te enseñara un sinfín de opciones de 

maquillaje para que puedas probarlo en tu rostro y elegir el más adecuado. 

https://elcomercio.pe/viu/belleza/maquillaje-virtual-asi-es-la-tecnologia-que-

revolucionara-el-mundo-de-la-belleza-belleza-maquillaje-tecnologia-noticia/  

Ecológico: 

Según el portal web del “Conjunto LAR de México”; por años el maquillaje tuvo 

un estigma bastante fuerte frente al abuso de animales para testear sus productos, 

obviamente esta práctica repudiable está siendo erradicada poco a poco y a la vez 

fiscalizada para que no vuelva a ocurrir. 

En su lugar muchos emprendimientos sacaron productos ecológicos para 

contrarrestar esa difícil situación y a su vez no dañar el medio ambiente. 

El maquillaje ecológico y orgánico viene de la agricultura responsable, usando 

productos naturales y a su vez biodegradables. Este tipo de maquillaje busca frenar 

el uso de las sustancias químicas, que no sólo no son buenas para las personas, 

sino que también son muy perjudiciales para el medio ambiente. Esta práctica busca 

reducir un impacto ambiental negativo y ayudar a frenar el calentamiento global de 

manera gradual; pero bueno, esa es una tarea de todas las industrias y los seres 

humanos. 

https://www.conjuntolar.com/index.php/blog/post/maquillaje-ecologico-conoce-

la-cosmetica-sustentable  

https://elcomercio.pe/viu/belleza/maquillaje-virtual-asi-es-la-tecnologia-que-revolucionara-el-mundo-de-la-belleza-belleza-maquillaje-tecnologia-noticia/
https://elcomercio.pe/viu/belleza/maquillaje-virtual-asi-es-la-tecnologia-que-revolucionara-el-mundo-de-la-belleza-belleza-maquillaje-tecnologia-noticia/
https://www.conjuntolar.com/index.php/blog/post/maquillaje-ecologico-conoce-la-cosmetica-sustentable
https://www.conjuntolar.com/index.php/blog/post/maquillaje-ecologico-conoce-la-cosmetica-sustentable
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2.9.3 Análisis PORTER 

Poder de negociación de clientes: 

Nivel de intensidad: Media 

Los productos de maquillaje se venden en distintos puntos de venta, ya que 

existe una gran variedad de marcas que están establecidas (centros comerciales, 

páginas webs, redes sociales y entre otras); es por ello que tiene una amplia 

competencia, por lo que los clientes pueden imponer condiciones al momento de la 

compra sobre todo referido al costo.  

Poder de negociación de proveedores: 

Nivel de intensidad: Baja  

Runa Cosmetics evalúa la relación con los proveedores de productos, ya que 

se exige que sus productos deben ser de buena calidad, es por eso, que se debe 

establecer una alianza estratégica con los proveedores actuales para que nos 

permita tener estabilidad en cuanto a fijación de precios y el proceso de negociación 

para la distribución y comercialización de los productos.  

Amenaza de productos o servicios sustitutos: 

Nivel de amenaza: Media 

Competidores: @deyanniraimportperu2 

La cosmética y el maquillaje van evolucionando y con ellos el mercado se va 

ampliando, salen nuevas variantes como los maquillajes orgánicos o naturales, y al 

existir un discurso latente del cuidado del medio ambiente, muchas personas están 

apostando por probar estos productos; sin embargo, aún no ha sido lo 

suficientemente fuerte para sacar del mercado a los productos convencionales. 

Amenaza de nuevos competidores: 

Nivel de intensidad: Alta 

Competidores: @belovedmakeup.pe 
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El negocio de los Influencers se está volviendo cada vez más rentable, ya que 

muchas empresas, no sólo del rubro del maquillaje, están apostando por este tipo de 

marketing. Es por ello que, una de las opciones más importantes para no vernos 

desvaneciendo en Instagram es mejorar nuestras promociones y la calidad de 

nuestros productos. 

Rivalidad entre competidores existentes: 

Nivel de intensidad: Alta 

Competidores: @bellachicperu 

Al existir una infinidad de emprendimientos apuntando al maquillaje, es 

importante reconocer rápidamente a nuestros nuevos y antiguos competidores, que 

están haciendo de diferente o qué debemos hacer nosotros explícitamente para que 

nuestro público objetivo nos tenga como preferencia. Nuestras estrategias de 

posicionamiento tendrán que ser disruptivas, además de ofrecer una experiencia 

diferente y amigable para fidelizar con nuestro público objetivo. 
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2.9.4 Buyer persona 

 

 

Imagen 1: Referente al buyer persona. 
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2.9.5 Benchmarketing comparativo 

Tabla 4 de la competencia 

  Identificación de competidores Análisis de presencia en 

Instagram 

Contenido y calidad Estrategia de ventas y 

promociones: 

Runacosmetics.pe 

 

 

Inicia recién su investigación y 

selección de emprendedores de 

maquillaje en Instagram, 

maquilladores independientes o 

pequeñas marcas. 

Seguidores: 41 

Publicaciones: 2 

Aún no cuenta con fotos, pero si 

videos como reels. 

Al publicar fotos, recién lanzarán 

las promociones correspondientes 

como inauguración de apertura 

para fidelizar clientes.  

Skin Care Beauty Mantienen alta experiencia y se 

pueden encontrar marcas ya 

consolidadas. 

Seguidores: 1,jjjjjjjjjjjjjjjjjjjjjjjjjjjjjjjjjj471 

Publicaciones: 10 

Realizan fotos profesionales. 

Cuentan con un catálogo virtual. 

Ofrecen promociones si adquieres 

más de un producto. 
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2.10 Plan de trabajo 

2.10.1 Estrategias de Re-Branding 

Teniendo en cuenta que Runa Cosmetics es un emprendimiento que ha 

estado en declive y está congelada en esa etapa, hemos considerado adecuado 

implementar un re-branding para el emprendimiento y así darse a conocer con esta 

nueva imagen. 

Cambio de Imagen: Hemos cambiado el logo, dando una nueva imagen 

minimalista y más sencillo, además las tipografías ahora son distintas al igual que la 

paleta de colores, que, aunque es parecida cambia unos tonos. 

Primer logo de Runa Cosmetics: 

 

 

 

Imagen 2: Referente al antiguo logo de Runa Cosmetics. 

Tipografía usada: Runa (Yeseva one) Cosmetics (Moontime) 

Paleta de colores: 

 #3d2220 / #b65b2e / #ffffff  
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Nuevo logo de Runa Cosmetics: 

 

 

 

Imagen 3: Referente al nuevo logo de Runa Cosmetics. 

Tipografía usada: RC (Cinzel) Runa Cosmetics (Gistesy) Maquillaje, 

skincare y más (Cinzel) 

Paleta de colores: 

#5c5150 / #f4512a / #ffe8d3 

 

En cuanto a contenido de la marca, anteriormente solo se subían post a 

Instagram con intención solo de vender más no de brindarles información a sus 

consumidores, solo mostraba productos y los precios para que se les haga más fácil 

comprar a los clientes, pero no entablaba una comunicación fluida con ellos. 

Ahora, presentaremos una grilla de contenido donde será más interactivo para 

que los clientes se mantengan más entretenidos y puedan disfrutar de una 

experiencia desde el interés hasta el post venta. 



Relanzamiento de un emprendimiento del sector de belleza a través de la 
estrategia de marketing de influencers aplicado a la red social Instagram: El 
caso de “Runa Cosmetics”  

 

43 
 

2.10.2 Plan de Marketing 

Para plantear nuestro plan de marketing para el emprendimiento, usaremos la 

estrategia A.I.D.A. 

2.10.2.1 Etapa Atención 

Para poder tener la atención de nuestro público usaremos distintas acciones: 

Crear tutoriales con productos virales: Aprovechando que hoy en día las 

tendencias y productos de maquillaje siempre están actualizándose, haremos 

tutoriales con los productos que se hacen virales para poder llegar a ellos de manera 

orgánica ya que lo podrán ver en su perfil o cuando busquen reseñas o videos de los 

productos. 

 

 

 

 

 

 

Imagen 4: Referente a la creación de tutoriales. 
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También realizaremos videos para fechas especiales como Halloween con 

ideas de maquillaje para disfraz.  

 

 

 

 

 

 

Imagen 5: Referente a tutoriales para fechas especiales. 

Trabajaremos de la mano con Influencers: Contaremos con micro 

Influencers que también están empezando pero que tengan una audiencia marcada y 

que puedan ser clientes potenciales, aunque sean pocos, al trabajar con 2-3 

Influencer podremos generar más ventas y negociaremos con productos que le 

podamos dar y nos ayudarían con contenido en sus redes (historias y post) y para 

nuestro perfil también. 

 

 

 



Relanzamiento de un emprendimiento del sector de belleza a través de la 
estrategia de marketing de influencers aplicado a la red social Instagram: El 
caso de “Runa Cosmetics”  

 

45 
 

Historias:  

 

 

 

 

 

Imágenes 6 y 7: Referente al perfil de Rosa Angeles (influencer con la que 

trabajaremos para historias). 

Creadoras de tutoriales: 

@Priiiiveramatus: Maquilladora profesional, cuenta con 819 seguidores. 

 

 

 

 

 

 

Imagen 8: Referente al perfil de Pri Veramatus. 
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@audreymaquilla: Maquilladora profesional artístico.  

  

 

 

 

 

 

 

Imagen 9: Referente al perfil de Audrey Maquilla 

2.10.2.2 Etapa Interés 

Acciones a tomar: 

Crear contenido de valor: Crearemos y estableceremos una grilla de 

contenido donde se podrá visualizar tips con distintos productos, GRWM, tutoriales 

didácticos, educando a nuestros consumidores para que puedan hacer compras 

inteligentes y se sientan asesoradas. 
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Imágenes 10 y 11: Referente a la grilla de contenidos y de nuestra Influencer 

Wales Gamarra. 

Lives y concursos: Cada cierto tiempo (1 vez al mes) realizaremos en-vivos 

mostrando los productos en stock y sorteando algunos para las personas que estén 

dentro del live y participen en esta dinámica. 

 

 

 

 

 

 

Imagen 12: Referente al Live. 
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Historias con encuestas: Realizaremos encuestas en las historias para 

saber en qué productos están interesados los consumidores, además del contenido 

que desean ver. Lo haremos en historias de Instagram para poder interactuar con los 

clientes, jugar con el algoritmo de la plataforma y poder aparecer siempre en su inicio 

siempre que entren y de esta manera estén al día con las novedades de la tienda. 

 

 

 

 

 

 

 

Imagen 13: Referente a la foto que se publicará en nuestras historias con 

encuestas. 
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Concursos por temporadas: Realizaremos concursos para Halloween por 

maquillajes de la temporada y la participante que mejor lo haga ganara un set de 

maquillaje, también para navidad concursando compartiendo nuestro perfil y en 

verano con productos especiales para el calor. 

  

 

 

 

 

 

Imagen 14: Referente al post del sorteo. 

2.10.2.3 Etapa Deseo 

Una vez tengamos a los consumidores interesados, ahora debemos provocar 

el deseo en ellos por comprar nuestros productos: 

Brindaremos descuentos: Brindaremos un descuento de 10% en las 

primeras compras y de 20% por superar un monto mínimo de S/250.00 

Ofrecemos membresías de clases: Por compras mensuales de S/100.00 a 

más daremos membresías para que puedan acceder a clases de automaquillaje, 

pero económicas, pagarán por clase S/30.00 – S/40.00 y tendrán productos para 

usar en clase y en vitrina para poder comprar si alguno le sirvió. De esta manera 

podrán probar los productos de nuestra cartera sin necesidad de comprarlos antes.  
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Imagen 15: Referente a la membresía. 

2.10.2.4 Etapa Acción 

Ahora es momento de convencerlos de comprar. 

Utilizar promociones por fechas especiales: Aprovecharemos los Cybers 

de los e-commerce para nosotros también poner promociones imperdibles, en 

Halloween con productos especiales para los maquillajes de la temporada y por 

navidad con combos para que puedan comprar todos los regalos de la familia en 

Runa Cosmetics. 

Crear contenido especializado: Crearemos contenido no solo para 

maquilladoras que es parte de nuestro público objetivo, también crearemos contenido 

para las personas que no saben nada de maquillaje. 

Asesoría hasta el final de la compra: Contaremos con personas que puedan 

asesorar a los consumidores con respecto a los productos, específicamente para su 

tipo de piel, que looks quiere hacer, etc. y no solo sea pedir el producto y esperar que 



Relanzamiento de un emprendimiento del sector de belleza a través de la 
estrategia de marketing de influencers aplicado a la red social Instagram: El 
caso de “Runa Cosmetics”  

 

51 
 

llegue a su casa. También estaremos pendientes de que le haya llegado bien y si 

necesita más asesoría con el producto una vez los clientes tengan su compra. 

III. Estimación del costo del proyecto 

3.1 Estimación de los costos necesarios para la implementación 

A continuación, se presentará la proyección de costos por 6 meses para la 

implementación de los activos digitales que se necesita para Runa Cosmetics en su 

red social de Instagram, donde se está viendo reflejado por cuanto tiempo 

contaremos con cada sitio web y el tipo de membresía que vamos a pagar. 

Tabla 5 Proyección de presupuesto para activos digitales 
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Finalmente, se realizó otra proyección de costos, pero netamente del 

inventario con el que contaremos, indicando las marcas con las que vamos a trabajar 

tanto para productos de maquillaje, skin care y accesorios que se necesita para 

realizar un look.  
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IV. Sustento de mercado 

4.1 Alcance esperado del mercado 

Runa Cosmetics va dirigida a clientes que puedan realizar compras frecuentes 

de su emprendimiento, por eso buscamos mujeres en Lima Metropolitana, con NSE 

A/B+ que les guste el maquillaje y el mercado potencial según el CPI con información 

hasta 2022 sería de 465,956 mujeres de acuerdo de lo que nos dice CPI. Nosotros 

proyectamos alcanzar dentro de un año de trabajo con el plan de marketing digital un 

1% de esta población. 
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4.2 Descripción del mercado objetivo real 

Runa busca llegar a las mujeres que les guste el maquillaje, y que busquen 

también aprender a cómo usar sus productos de manera adecuada ya que 

presentamos la afiliación a clases de automaquillaje. Buscamos facturar mensual en 

el primer trimestre del año 3,500 soles sabiendo que es un emprendimiento, luego 

buscamos captar nuevos clientes y por lo tanto mayores ganancias. 

4.3 Descripción del modelo de negocio 

No solo seremos una tienda de maquillaje, sino que contaremos con alianzas 

con maquilladores que tengan experiencia y puedan brindar clases de automaquillaje 

para brindarles a nuestras clientas una experiencia diferente. En Runa Cosmetics, no 

solo queremos vender los productos de buena calidad, sino también brindar una 

buena asesoría para su compra y no gastar por gastar sino invertir en su belleza. Es 

muy normal encontrar formatos de tiendas de maquillaje que solo te quieran vender 

los productos sin importar el bolsillo del cliente, nosotros queremos ser recordadas 

como esa amiga que te recomienda los mejores productos para ti y te ayuda a 

tenerlos. 

4.3.1. Propuesta de valor 

El estudio realizado nos permitirá que ‘Runa Cosmetics’, tenga un impacto 

importante en cuánto a nuestra estrategia de marketing. Hemos visto a lo largo de 

estos años, muchos emprendimientos abocados al mundo del maquillaje; pareciera 

que todos siguen una línea bastante parecida. Mediante este estudio, queremos 

proponer que dicho emprendimiento se sienta más cercano y accesible, trabajando 

con productos que estén al alcance de todos. A diferencia de la mayoría de 

emprendimientos e Influencers que trabajan en el mundo del maquillaje, queremos 

que nuestro público objetivo se sienta más cercano, lo sienta real y que a su vez, 

tengan ganas de experimentar y adquirir los productos. 
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4.3.2. Fuentes de ingreso 

“Runa Cosmetics” no presenta ingresos en la actualidad ya que estuvo en 

stand by durante mucho tiempo; es por ello que este plan de marketing servirá para 

comenzar a generar activos a partir de las ventas de nuestros productos. Cabe 

resaltar que el generar ganancias no será algo que suceda de manera inmediata, así 

que tocará hacer una pequeña inversión inicial que nos servirá para poder impulsar 

el emprendimiento a través de publicidad pagada en Instagram y Google. 

4.3.3. Canales de distribución 

Nuestro único canal de distribución es la venta mediante nuestra red social 

Instagram; no contamos con otro canal de distribución de venta directa. También 

cabe resaltar aquí que, los pagos serán contra entrega para generar credibilidad en 

nuestros potenciales clientes. Crearemos estratégicamente puntos de entrega que 

sean factibles para ambos, y además con un servicio de delivery que sea de nuestra 

entera confianza. 

V. Conclusiones y Recomendaciones 

5.1 Conclusiones 

A partir de lo desarrollado en la presente investigación, se puede concluir que 

el estudio de mercado realizado en Lima Metropolitana revela una alta competencia 

en el sector de cosméticos, lo que implica la necesidad de estrategias diferenciadas y 

efectivas para relanzar “Runa Cosmetics”.  

Estrategias de marketing: 

Ya que tenemos como objetivo elaborar un plan de marketing para el 

relanzamiento de dicho emprendimiento en la red social Instagram, la combinación 

de estrategias de marketing de influencers junto con un plan integral en Instagram 
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podría aumentar la visibilidad, la credibilidad de la marca y la captación de clientes 

potenciales para Runa Cosmetics en el mercado de maquillaje en Lima 

Metropolitana.  

Público objetivo: 

 El análisis se centra en las mujeres millenials en Lima metropolitana, 

destacando su alto uso y participación en Instagram, respecto a la etapa atraer se 

encontró que el contenido resulta ser el más apropiado, sugiriendo que es un canal 

relevante para promocionar productos de maquillaje siendo así una red de alta 

captación de clientes para la venta de productos. Dónde Instagram se identifica como 

un canal relevante para promocionar productos de maquillaje, especialmente entre la 

población objetivo. 

Importancia de la adaptación a Tendencias Digitales: 

La investigación respalda la importancia de adaptarnos a las tendencias 

digitales y utilizar herramientas de marketing innovadoras para destacar en un 

mercado competitivo como el de los cosméticos es por ello que hemos aplicado el 

crear videos y sorteos para interactuar con nuestros clientes y puedan fidelizarse con 

la marca. Los resultados de la encuesta indican una receptividad significativa hacia 

las estrategias a aplicar, lo que respalda la decisión de enfocarnos en esta red social 

para el relanzamiento. 

Influencia de profesionales del maquillaje: 

 Haber realizado una entrevista a una maquilladora profesional, siendo una 

influencia de los “Influencers” en la toma de decisiones de compra es notable entre el 

grupo demográfico estudiado, lo que se sugiere una oportunidad estratégica para 

Runa Cosmetics deberíamos implementar el marketing de Influencers en nuestro 
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plan de relanzamiento. Dada la decisión de enfocarnos en Instagram para el 

relanzamiento se respalda con la receptividad de la audiencia objetivo. 

Impacto en el reconocimiento de Marca 

El relanzamiento de Runa Cosmetics a través de la estrategia de marketing de 

Influencers ha tenido un impacto positivo en el reconocimiento de la marca. La 

asociación con Influencers ha contribuido a construir una imagen de marca más 

sólida y atractiva para el público objetivo. Hemos logrado poder fidelizar clientes con 

nuestra marca, consideramos que crecerá a un corto plazo en otras redes sociales. 

Perspectivas futuras 

Se sugieren posibles áreas de expansión y mejora para el futuro de nuestro 

emprendimiento, como la explotación de nuevas plataformas de redes sociales o la 

adaptación de la estrategia de Influencers según las tendencias emergentes en el 

marketing digital. La tesis proporciona una base sólida para la planificación de 

estrategias futuras y ajustes en el enfoque de marketing de Runa Cosmetics. 

5.2 Recomendaciones 

Las recomendaciones que podemos brindar a los principales emprendedores 

que buscan crecer y adaptarse a las ventas por la red social de Instagram para 

obtener un negocio estandarizado son las siguientes: 

Identificación del Público Objetivo: 

Antes de iniciar en las redes sociales, es crucial identificar y comprender a 

fondo el público objetivo. Conocer sus necesidades, intereses y comportamientos en 

línea para adaptar estrategias de manera efectiva. 
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Humanización de la Marca: 

Mostrar el lado humano del negocio, compartiendo historias detrás de escena, 

la cultura de la empresa y experiencias de los clientes. Esta humanización ayuda a 

construir una conexión más fuerte con nuestra audiencia. 

Optimización del Perfil de Instagram: 

Asegurarnos de que el perfil de Instagram del emprendimiento sea completo y 

atractivo. Utilizar una imagen de perfil clara y un nombre de usuario fácil de recordar, 

completando la sección de biografía con información relevante sobre Runa 

Cosmetics. 

Consistencia en las Publicaciones: 

Mantener una frecuencia regular de publicaciones para así mantener a la 

audiencia comprometida. Utilizar un calendario de publicaciones para saber planificar 

y programar tus contenidos, asegurando una presencia constante en la plataforma. 

Colaboración para Aumentar Visibilidad: 

Colaborar con otros emprendedores o Influencers en nuestra industria para 

aumentar la visibilidad de tu marca. Las menciones y colaboraciones pueden ser 

herramientas efectivas para llegar a nuevos seguidores y expandir así su presencia 

en las redes sociales. 
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7.1 Matriz de consistencia 

Tabla 6 Matriz de consistencia 

Problemas Objetivos Hipótesis Variables y Dimensiones Instrumento 

Problema general: 

¿Cómo puede beneficiarse Runa 
Cosmetics desarrollando y elaborando un 
plan de marketing para su relanzamiento 
en la red social Instagram en Lima?  

Problemas específicos: 

¿Cuál es el impacto que generaría los 
Influencers para aumentar visibilidad en la 
red social Instagram para el 
emprendimiento Runa Cosmetics en 
Lima? 

¿Cuántos seguidores aumentaría el 
emprendimiento Runa Cosmetics con el 
marketing de Influencers en la red social 
Instagram en Lima? 

¿Con cuántos Influencers debemos 
trabajar para que el emprendimiento 
Runa Cosmetics se vea confiable en la 
red social Instagram en Lima? 

Objetivo general: 

Elaborar un plan de marketing para el 
relanzamiento del emprendimiento Runa 
Cosmetics en la Red Social Instagram en 
Lima. 

Objetivos específicos: 

Determinar cuál es el impacto que 
generaría para aumentar la visibilidad al 
emprendimiento Runa Cosmetics en la red 
social Instagram. 

Determinar cuántos seguidores aumentaría 
Runa Cosmetics con el marketing de 
Influencers en la red social Instagram. 

Determinar con cuántos Influencers 
debemos trabajar para que el 
emprendimiento Runa Cosmetics se vea 
confiable en la red social Instagram en 
Lima. 

Hipótesis: 

 

No aplica 

 

Variable 1: 

Marketing de influencers 

Dimensiones: 

Alcance y audiencia. 

Interacciones con marcas. 

Tipo de contenido. 

Variable 2: 

Emprendimientos de maquillaje. 

Dimensiones: 

Estilos de maquillaje. 

Desarrollo de productos. 

 

Tipo de investigación: 

Aplicada 

Nivel de investigación: 

Explicativo. 

Población: 

Mujeres de 20 a 35 años de 
Lima. 

Muestra: 

Probabilístico. 

Técnica: 

Encuestas y entrevista.  

Instrumento: 

Cuestionario. 
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 7.2 Matriz de operacionalización de variables 

Tabla 7 Matriz operacional de la variable 1 

Variable Definición conceptual Dimensiones Indicadores Ítems Instrumento 

 
 
 
 
 
 

Marketing de Influencers 

El marketing de Influencers es 
una estrategia contemporánea 
de promoción en la que las 
marcas colaboran con individuos 
conocidos en internet, 
denominados “Influencers”, para 
promocionar sus productos o 
servicios ante audiencias 
específicas. Este enfoque 
capitaliza la credibilidad y el 
alcance de los Influencers para 
aumentar la visibilidad de la 
marca y generar interacción. 

Alcance y Audiencia 

 

Número de seguidores. 

Interacciones. 

Alcance de publicaciones.  

 

1 

2 

3, 4 y 5 

 

 

 

 

Entrevista Interacciones con 
marcas 

Colaboración con marcas.  

Menciones de productos. 

Participación en eventos. 

6 y 7 

8 

9 

Tipos de contenido Colaborativo 

Original 

10 y 11 

12 y 13 
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Tabla 8 Matriz operacional de la variable 2 

Variable 
Definición 

conceptual 
Dimensiones Indicadores Ítems Instrumento Niveles y rangos 

Emprendimientos de 

maquillaje 

Se centran en 

proporcionar 

productos y 

servicios 

relacionados con el 

maquillaje para 

satisfacer 

necesidades y 

preferencias de los 

consumidores en el 

ámbito de belleza y 

estética personal.  

Estilos de 
maquillaje 
 

Tendencia y moda 
Ocasión y contexto 
Preferencia de 
colores 
 
 

1, 2 y 3  
4 
5 y 6 
 

 Encuesta 
 

Nunca (1) 
Casi nunca (2) 

A veces (3) 
Casi siempre (4) 

Siempre (5) 

Desarrollo de 
productos  

 

 

Envase y 
presentación 

Evaluación de 
competencia 

7, 8 y 9 

 

10, 11 y 12 
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7.3 Instrumento de recolección de datos 

Tabla 9 Entrevista a Influencers 

 

Filtro 

1 ¿Qué te inspiró para empezar a crear contenido? 

2 ¿Con este trabajo puedes cubrir todos tus gastos? 

3 ¿Tienes otra profesión además de maquilladora y creadora de 
contenido? 

4 ¿Cuál es la parte que más te gusta de este trabajo? 

Número de seguidores 

1 ¿Cuántos seguidores tienes? 

Interacciones con marca 

2 ¿Cómo sueles interactuar con tu público en Instagram? 

Alcance y audiencia 

3 ¿A qué rubro vas dirigido? 

4 ¿Qué mensaje les dejas a tus seguidoras normalmente? 

5 ¿A dónde quieres llegar con tus publicaciones y trabajo en 
marketing digital de tu marca personal? 

Colaboración con marca 

6 ¿Qué evalúas para poder trabajar con una marca?  

7 ¿Cuál es el proceso para poder trabajar con una marca?  

Menciones de productos 

8 ¿En caso el producto que debes publicitar no funciona, lo haces 
igual? 

Participación de eventos 
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9 ¿Sueles asistir a todos los eventos a los que te invitan? 
O solo a las marcas con las que trabajas mucho tiempo  

Colaborativo 

10 Para crear nuevas ideas de contenido, ¿Le pides 
sugerencias a tus seguidoras y lo recreas?  

11 ¿Sueles crear contenido personal o realizar 
colaboraciones con otras maquilladoras?  

Original 

12 ¿Cuántas horas al día dedicas a crear contenido? 

13 ¿Cómo sabes qué contenido hacer para poder estar en 
tendencia? 
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Tabla 10 Encuesta Emprendimientos de maquillaje 

1

1 

Nunca 2

2 

Casi Nunca 3

3 

A veces 4

4 

Casi siempre 5

5 

Siempre 

 

Ítem Cuestionario Escala de Likert 

Tendencia y Moda 

1 ¿Sueles seguir Influencers en Instagram que realicen 

tendencias de maquillaje?  

1

1 

2

2 

3

3 

4

4 

5

5 

2 ¿Sueles comprar productos virales en Instagram? 1

1 

2

2 

3

3 

4

4 

5

5 

3 ¿Sueles recrear los maquillajes que ves en Instagram? 1

1 

2

2 

3

3 

4

4 

5

5 

Ocasión y Contexto 

4 ¿Sueles maquillarte a diario? 1

1 

2

2 

3

3 

4

4 

5

5 

Preferencia de colores 
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5 ¿Sueles elegir por un maquillaje más natural (tonos 

tierra) para tu día a día? 

1

1 

2

2 

3

3 

4

4 

5

5 

6 ¿Sueles combinar los colores de tu vestimenta con tu 

maquillaje? 

1

1 

2

2 

3

3 

5

4 

5

5 

Envase y Presentación 

7 ¿Sueles elegir los productos de maquillaje solo por el 

diseño del empaque? 

1

1 

2

2 

3

3 

4

4 

5

5 

8 ¿Sueles comprar los productos de maquillaje full size 

(envase grande)? 

1

1 

2

2 

3

3 

5

4 

5

5 

9 ¿Sueles comprar productos de maquillaje de 

colecciones inspiradas en artistas reconocidos? 

1

1 

2

2 

3

3 

4

4 

5

5 

Evaluación de la competencia 

10 En preferencia ¿Sueles usar productos de maquillaje 

de marcas conocidas? 

1

1 

2

2 

3

3 

4

4 

5

5 

11 ¿Alguna vez has comprado productos de maquillaje en 

algún emprendimiento? 

1

1 

3

2 

3

3 

5

4 

5

5 

12 ¿Sueles comprar productos de maquillaje en 

promoción en lugar del precio regular? 

1

1 

2

2 

3

3 

4

4 

5

5 

 


