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RESUMEN EJECUTIVO

El presente estudio tiene como objetivo el disefio de un plan de marketing digital en donde
se incluyen estrategias de venta on-line para la empresa VR Naturista, una empresa
ubicada en Quito que se dedica a la distribucion y venta de fitofarmacos y suplementos
alimenticios, la misma que a través de los ultimos 6 afios, ha perdido una cantidad
considerable de ventas debido a que muchas empresas competidoras han decidido
incursionar en la misma linea de negocio y la empresa VR Naturista nunca tuvo una

estrategia de marketing que le permita sobrellevar la dificil competencia.

Para iniciar con la presente investigacion se opt6 por elaborar el marco tedrico, con el
objetivo de tener una vision clara de que elementos se necesitaran para iniciar el disefio
del plan de marketing digital. Aqui se trataron temas sobre la composicion del marketing
tradicional, el mismo que con el tiempo dio paso a la creacion del marketing digital, en
donde se detall6 mas especificamente como se podria disefiar un plan de marketing ideal
que contenga estrategias ideales para la empresa VR Naturista, este proceso contiene:
etapas de la creacion del plan, tipo de consumidor, variedad de canales de venta y

comunicacion, contenido ideal, implementacion de E-commerce, entre otros.

Después se procedid a realizar el analisis situacional de la empresa VR Naturista, en
donde, también se incluyo el analisis del externo, que trata temas como la situacion del
E-commerce en América Latina y Ecuador, también se habld del entorno politico y legal
que envuelven a la empresa, del entorno econémico, entorno social y cultural, entorno de
mercado y competencia y los avances tecnoldgicos. De igual manera, se elaboré un
analisis interno en donde se prioriz6 a la empresa objeto de estudio, que incluyeron datos
como descripcion de la misma, sus actividades, ubicacion, canales de venta, estrategias
de marketing venta, clientes, productos, ventas (mismas que han tenido una caida del 4%
en 5 afios, debido a difentes factores como la falta de un plan de marketing), entre otros.
Una vez finalizado el andlisis situacional se procedio a realizar el FODA de la empresa,

resaltando las principales fortalezas, objetivos, debilidades y amenazas.

Una vez realizado el andlisis de la situacion en la que se encuentra actualmente la

empresa, se procedio a iniciar con la investigacion de mercado para el presente estudio,



con el objetivo de recopilar informacion que ayudara a disefiar el plan de marketing digital
de ventas on-line. Para esto se planteo el problema y los objetivos del estudio, después se
realizd la investigacion caulitativa en donde se elaboraron entrevistas y se obtuvieron
resultados que ayudaron a realizar la investigacion cuantitativa, a través de una encuesta
empleada a los fans de Facebook de la empresa. Esta encuesta realizada, arrojé resultados
acerca de la edad, género, y ciudad de procedencia de la mayoria de los fans, también se
obtuvo una vision clara sobre si ellos estarian dispuestos a comprar medicina natural on-
line y la respuesta fue que al menos un 84% si estaria dispuesto a comprar a través de este
medio. De igual manera, la informacion obtenida brindo un camino para la elaboracion
de las estratégias mas adecuadas que se deberian utilizar para llegar al publico objetivo

de la empresa.

Después de elaborar la investigacion de mercado, se procedio a realizar el disefio del plan
de marketing digital, en donde gracias a toda la informacién obtenida anteriomente se
establecio el perfil objetivo al cual la empresa desea llegar, en donde se marcé
informacion como sus datos demogréaficos, personalidad, gustos, miedos, objetivos,
aficiones, entre otros. De igual manera, se elaboro el disefio del embudo de conversion
que se usard para que el usuario complete el proceso de compra y re-compra. También se
elaboraron las estrategias de marketing mix, ya que la empresa también contara con
alianzas junto a cadenas naturistas para reforzar estos puntos de venta. Una vez
establecidas las estratégias de marketing mix, se procedi6 a elaborar el plan de marketing
netamente digital, en donde se incluyeron estrategias para todos los medios sociales como
Facebook, Instagram, Youtube, mailing, pagina web, entre otros. Este capitulo finaliza
con la planificacién anual de medios que se realizara en periodos de dos meses segun la
necesidad de la empresa, con el objetivo de realizar o ajustar cambios en las estratégias
establecidas.

Gracias al disefio del plan de marketing digital, la empresa podra aumentar sus ingresos
en tres afos en un 110% en total, y también ganara posicionamiento y recordacion de
marca. De igual manera, en el resultado del costo-beneficio del proyecto, se obtiene 1,95
en el primer afio de implementacion y en los siguientes afios: 2,29 y 2,67, al ser mayor a
1 significa que el proyecto es rentable, por lo cual, se considera que la empresa deberia

implementar el presente plan de marketing digital.

Xi



INTRODUCCION

La manera de realizar marketing ha cambiado mucho en los Gltimos 10 afios, segun
Halligan de Hubspot (2016) antes los consumidores buscaban productos en un lugar o dos
maximo y tomaban una decision en base solo a esa informacion, pero actualmente la
informacion que posee el consumidor es infinita, gracias a las redes sociales y paginas
web. La desicion de compra estd en manos del consumidor, ya que estan mas informados
que nunca, es por esto, que las empresas deben cambiar la manera en que llegan al
consumidor, ahora se debe crear un contenido relevante para el publico objetivo de la

empresa con el fin de poder convertirlo en cliente.

La empresa elegida para analizar en el presente estudio se llama VR Naturista, una
empresa que se dedica a la produccion y venta de productos fitofarmacos y suplementos
alimenticios. La VR Naturista fue fundada por dos ingenieros quimicos en en afio 1993 y
estd ubicada en la ciudad de Quito, en Ecuador y es considerada como una empresa
pequefia por sus ingresos anuales y el nimero de trabajadores de posee. La empresa
actualmente posee 27 afios en el mercado naturista, y en todo el tiempo que la empresa
lleva vendiendo sus productos nunca ha tenido un plan de marketing establecido, lo que
se convirtio en una de las causas principales de la baja en ventas que obtuvo la empresa
hasta el afio 2015. En el afio 2016 la empresa se creo un perfil en Facebook en donde
colocaba la informacion de los productos como un nuevo canal de comunicacidn con sus
clientes, e invertia 50% mensuales en publicidad, esto ayudé mucho en ventas, por lo cual
apartir de este afio la empresa observo un aumento notable hasta el afio 2018 del 5%, pero
aun carecia de un plan de marketing digital que le permita controlar la inversion

correctamente.

Es necesario que la empresa VR Naturista se anticipe a las necesidades del mercado ya
que segun el Observatorio del comercio electronico UESS (2017) existe evidencia que
habra un crecimiento de ventas on-line en el Ecuador, a pesar de que actualmente adn es
un sector en desarrollo. De igual manera sucede con el sector fitofarmacéutico en el
Ecuador, es un sector pequefio que tendréd un crecimiento alto, debido al nacimiento de la

tendencia del cuidado natural de la salud. Estas oportunidades han sido tomadas en cuenta



por la competencia del sector de la empresa, por lo que ya han incorporado tiendas on-

line, mientras que la VR Naturista no ha realizado ningin cambio.

Al no tener un plan de marketing, la empresa VR Naturista no puede alertar las
oportunidades y fortalezas del mercado, tampoco las debilidades y amenazas que suceden
en el entorno, pero aracias a la creacion del presente plan de marketing digital, la empresa
podra tener una direccidon, un camino al cual debe dirigirse, debido a los objetivos
propuestos. También existira un mejor control y reparticion de tareas para cada
responsable, detectando problemas y errores antes de que sucedan, evitando el gasto

innecesario de recursos.

Para el desarrollo de un disefio optimo del presente plan de marketing digital para la
empresa VR Naturista, se tomara en cuenta varios factores como: estudios de mercado,
perfiles objetivos, tipos de productos, anélisis interno, analisis externo, competencia del
sector, canales de venta, canales de comunicacion, leyes de comercio, leyes de publicidad,
presupuesto para el area de marketing, objetivos que la empresa desea cumplir, entre

otros.

Gracias a la implementacion del presente plan se espera que la empresa pueda obtener
varios beneficios como aumento de ventas, mejor posicionamiento de marca, crear
relaciones mas cercanas con el consumidor y realizar una mejor inversion. De igual
manera, se espera que la presente investigacion sea una fuente de informacion para la

empresa VR Naturista y para el sector fitofarmacéutico.



1. MARCO TEORICO

1.1 DEFINICION DE MARKETING

Kotler & Armstrong (2012) definen el marketing como el proceso en donde las empresas
crean valor para los clientes y construyen fuertes relaciones con ellos, con el objetivo de

obtener un valor a cambio.

Lamb, Hair, & McDaniel (2014) definen el marketing como una filosofia que hace
hincapié en la satisfaccion de los clientes, también lo consideran como los procesos para
crear comunicar, e intercambiar bienes que tienen valor para los compradores, clientes,

socios y la sociedad.

1.2 MARKETING ESTRATEGICO

Marketing estratégico es la administracion de marketing como la ciencia de elegir
mercados meta y establecer relaciones con ellos. Su objetivo es encontrar, atraer,
mantener y cultivar clientes-meta mediante la creacién, la entrega y la comunicacion de
valor (Kotler & Armstrong, 2012).

1.2.1 Plan de marketing estratégico

Segun Giraldo & Juliao (2016) un plan de marketing estratégico tiene como objetivo
describir en detalle como la organizacion conseguira cumplir sus objetivos estratégicos
mediante la creacion de una estrategia que parte desde sus clientes. El plan de marketing
esta conformado por la toma de decisiones en relacion a su target, objetivos, productos y
el programa de marketing. Las etapas del plan segun dichos autores contiene:

e Estudio: Analisis interno y externo de la compafiia, competencia, y activdades como

precio, productos, pocisionamiento y otros.

e Disefio de objetivos y estrategias: Los objetivos permiten conocer el estado de la

organizacion y deben cristalizar lo programado. Las estrategias buscan un lugar en el



mercado y lo necesario para lograrlo.

e Tacticas y desarrollo de acciones especificas: Se materializa las actividades que la

organizacion realizara para lograr los objetivos y estrategias propuestos.

e Ejecucion y control: Se ejecuta lo establecido y se realiza un control.

1.3 SEGMENTACION DE MERCADO

Lambin (1995) establece que la segmentacion de mercado define en que negocio se
encuentra la empresa, con el objetivo de guiar el desarrollo de la estrategia que se
implementara y determinara las capacidades que se necesitan en las unidades del negocio.

Este proceso busca poder definir al cliente objetivo.

1.3.1 Niveles de Segmentacion de mercado

Segmentar al mercado es de suma importancia ya que permite a las campafias de
comunicacion de las organizaciones, tener una direccion en la que debe enfocarse. Esto
ayuda a que la organizacion coloque sus esfuerzos personalizados en la respuesta al

consumidor hasta los procesos estandares para llegar a todos (Giraldo & Juliao, 2016).

Los autores Lamb, Hair, & McDaniel (2014) establecen que la segmentacién de mercado

puede ser de las siguientes maneras:

e Segmentacion geografica: Se segmentan los mercados por regién de un pais,

tamafio de mercado, densidad del mismo o clima.

e Segmentacion demografica: Se segmenta por edad, género, ingreso, origenes

étnicos y ciclo de vida familiar.

e Segmentacion psicogréfica: Se basa en las variables como personalidad, motivos,

estilos de vida, geo-demografia.



e Segmentacion por beneficios: Se agrupa a los clientes potenciales con base a sus

necesidades o deseos.

e Segmentacion por tasa de uso: Se divide a un mercado por la cantidad de producto

comprado o consumido.

1.3.2 Captura de valor para el cliente

Segun Lamb, Hair, & McDaniel (2014) muchas empresas exitosas han dirigido su ventaja
competitiva hacia el exterior, colocando a los clientes en el centro de sus actividades,
creando valor para ellos. Para crear valor la organizacién debe: ofrecer productos que
cumplan con las necesidades, ganar la confianza del cliente, evitar que los precios estén
alejados de la realidad del producto, proporcionar datos reales al cliente, ser
comprometidos después de la venta. Si la organizacion logra realizar de manera correcta

todas las actividades, lograra captar el valor para su cliente.

Kotler & Armstrong (2012) describen que al capturar el valor para el cliente se obtienen
tres resultados que son: creacion de la lealtad y conservacion de los clientes, aumento de
la cuota del cliente a través del incremento de las compras y la construccién del capital
que se hace al capturar al cliente en el tiempo. Estos resultados hacen gue la relacién con

el cliente tenga mas posibilidades de durar en el tiempo, al igual que la empresa.

1.4 DISTRIBUCION

Segun Villanueva & Toro (2017) cada vez hay un mayor numero de canales, debido a que
el consumidor cambia de necesidades mas rapido o la concentracion del sector provoca
que sea complejo disefiar canales con los que debe dirigirse a un segmento de
consumidores. Los autores también exponen acerca de las tendencias de los fabricantes,
intermediarios y consumidores, que han tenido cambios, ya que las transacciones se hacen
cada vez mas rapidas, por lo cual, deben buscar una nueva ventaja competitiva en periodos

mas cortos.



1.4.1 Disefio de Canales

Villanueva & Toro (2017) establecen que la diferencia primordial entre los canales de
venta directa e indirecta se encuentra en el control que posee la empresa respecto al
inventario, punto de venta, producto, promociones, precio, y servicio. A continuacion, se

observan los canales planteados por los autores:

e Canales de venta directa

Los canales de ventas directas requieren un mayor volumen de inversién para su
constitucion y principalmente son tiendas propias o fuerzas de ventas en donde se facilita
tener un constante contacto con los clientes. Actualmente existen nuevos canales de venta
que se enfoca en la venta a través de internet y su ventaja se basa en la posibilidad de
servir a los consumidores con un ahorro significativo en costos. Aunque sus desventajas
también son la inseguridad de la privacidad de datos, la desconfianza y la limitacidn

tecnologica.

e Canales de Venta Indirecta

Los canales de venta indirecta son aquellos que entre el fabricante y el consumidor final
existe algn intermediario, que puede ser un mayorista, minorista u otros. Esto tiene como
ventaja poder tener una cobertura geografica mas amplia en cuanto a ventas. Segun el

namero de intermediarios, se podra definir la extensién del canal.

1.4.2 Estrategias de comunicacion e intermediarios

Segun Giraldo & Juliao (2016) es importante poder influir en los canales de distribucién
y si es necesario crear estrategias que ayuden a impulsar las ventas de los diferentes
productos y servicios. A continuacion, dichos autores proponen dos estrategias de
comunicacion; la PUSH y PULL, también existe una tercera que es el resultado de la

combinacion de las dos anteriores.



e Estrategia de presion (PUSH)

Esta estrategia se basa en que el fabricante debe promover sus productos en forma
descendente a traves de mayoristas, estos a su vez, hacia los minoristas y estos finalmente
hacia el consumidor final. Las ventajas son: margenes brutos elevados, aportes a la
inversion de promocion y publicidad, obsequios Ilamativos para el minorista,

capacitacion mas efectiva.

e Estrategia de aspiracion (PULL)

El objetivo de la estrategia es que el fabricante promueva sus productos hacia el
consumidor final a través de los medios de comunicacion masivos Yy las redes sociales. El
consumidor final pide los productos al punto de venta minorista, este a su vez pide a los

mayoristas, y por ultimo este pide al fabricante.

1.5 MARKETING DIRECTO

Segun Kotler & Armstrong (2012) el marketing directo consiste en la comunicacién
directa con consumidores individuales seleccionados para obtener respuestas y crear
relaciones a largo plazo con los clientes. EI marketing directo también tiene grandes
ventajas tanto para los compradores como vendedores. En el caso de los compradores, el
marketing directo es facil de usar y no tienen que viajar largas distancias o visitar muchas
tiendas para encontrar productos. De igual manera, ofrece un acceso inmediato a una gran
cantidad de productos y permite que los consumidores tengan un mayor control, ya que
ellos deciden cuales catalogos y sitios web revisar. Para los vendedores, el marketing
directo es una herramienta para establecer relaciones con los clientes, interactuando con
los ellos por teléfono o en linea, conociendo mas sus necesidades y adaptando los
productos y servicios a los gustos especificos de los clientes. También ofrece una

alternativa mas rapida y mas eficaz a un costo mas bajo para llegar a sus mercados.

1.6 MARKETING DIGITAL

El marketing digital es la implementacién de un conjunto de herramientas, tacticas y

estrategias comerciales dentro de un entorno digital que permite al usuario interactuar con
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la organizacion de una manera mas directa, mejorando la relacion, experiencia y lealtad
del consumidor (Giraldo & Juliao, 2016).

Segun Klotler & Armstrong, (2012) gran parte de los negocios del mundo en la actualidad
se realizan a través de redes digitales que conectan a las personas y a las compafiias.
Internet logra conectar a usuarios en todo el mundo entre si y representa un depoésito
grande de informacion. Ha cambiado los conceptos que tienen los consumidores de la
conveniencia, velocidad, precio, informacion de productos y servicios. En la actualidad,
todo tipo de compafiias hacen comercio en linea. El éxito de las compafiias .com ha

provocado que fabricantes y minoristas revisen la forma en que atienden a sus mercados.

1.7 PLAN DE MARKETING DIGITAL

Segun Giraldo & Juliao (2016) el objetivo del plan de marketing digital es que los posibles
clientes conozcan a la organizacion y realicen compras a través de la pagina web, es por
este motivo, que los objetivos de este plan deben concordar con el plan estratégico de la
empresa. Las principales actividades que intervienen en un plan de marketing digital se

pueden ver en la Figura 1.

Anélisis Situacional

Planificacién de
marketing

Desarrollo de
tacticas

Evaluaciony
Control

Figura 1. Planificacion de marketing digital

Fuente: Chaffey & Ellis-Chadwick (2015)



1.7.1 Andlisis situacional

Segun los autores Chaffey & Ellis-Chadwick (2015) el anélisis situacional en la
planificacion estratégica del marketing es considerada como una revision de factores
externos e internos del marketing de la empresa que pueden intervenir en el desarrollo de
las actividades de la empresa. Los factores que se evalua aqui son: eficacia del negocio,

recursos, competidores, intermediarios, entre otros.

Segin Kotler & Armstrong (2012) se debe realizar el analisis de fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas (FODA) para poder encontrar oportunidades
atractivas y también poder evitar las amenazas externas, estudiar las acciones de
marketing actuales y potenciales, con el objetivo de poder establecer que oportunidades
se pueden aprovechar. Este analisis busca unir las fortalezas con oportunidades del

entorno, eliminando las debilidades y minimizando las amenazas.

1.7.2 Plan de marketing digital

Una vez elaborado el andlisis situacional de la organizacién, segin Kotler & Armstrong
(2012) es necesario que exista un plan de marketing que contenga las metas, analisis de

la situacion actual, objetivos de marca, y la estrategia de marketing para lograrlos.

Para que los objetivos del plan de marketing digital se cumplan, es de suma importancia
que existan estrategias correctamente formuladas y segun Giraldo & Juliao (2016), estas
deben contener una misién, objetivos, el mercado meta de enfoque y la propuesta de
posicionamiento que permitira establecer un lugar en el mercado. Es por esto que las
empresas para poder tener éxito en la era digital deben invertir en sus colaboradores,
herramientas y tecnologia. Es importante que la empresa establezca objetivos que se
buscarad mediante el desarrollo web: hacer que usuarios que no conocen la marca puedan
llegar a ella, mejorar relaciones y experiencias con clientes, abrir un nuevo canal de venta,
conocer la opinion de los clientes sobre la marca y competencia, colaborar con clientes
mediante recomendaciones. También, optimizar procesos internos y mejorar el flujo de
comunicacion hacia clientes y empleados, tomar sugerencias y recomendaciones de
clientes, trabajar en conjunto con el cliente mediante la comparticion de contenido y

funcién de marca.



1.7.3 Desarrollo de etapa de tacticas de marketing

La implementacion de marketing convierte los planes de marketing en acciones para
alcanzar los objetivos estratégicos algunas acciones son: estrategias del producto, fijacion

de precio, cadena de distribucion y la promocion para la marca (Giraldo & Juliao, 2016).

Segun Kotler & Armstrong (2012) la implementacion del marketing es hacer bien las
cosas mientras que la estrategia se encarga de hacer las cosas correctas. Estos dos factores
son clave para encontrar ventajas competitivas en las organizaciones. El éxito de la
implementacion es que todo el personal de la organizacion se conecte con el plan, tanto
dentro como fuera, de igual manera, la estructura, toma de desiciones, cultura empresarial

debe apoyar las estrategias establecidas.

1.7.4 Evaluaciony control

Segun Kotler & Armstrong (2012) en la evaluacion y control de marketing se ejecuta todo
lo establecido y se evaltan los resultados de las estrategias y planes mediante indicadores
y responsables. La evaluacion y control tiene cuatro pasos, para empezar se establece las
metas para poder medir su accion, segundo se mide el desemperfio, después se compara el
desempefio esperado contra el real y finalmente se inician las acciones correctivas para
poder lograr los objetivos planteados. Se pueden realizar dos tipos de controles para los

planes de marketing establecidos y son:

e Control Operativo: Se asegura gque la organizacion alcance las metas propuesta en

ventas, utilidades y rentabilidad de los diferentes productos y activos de la empresa.

e Control Estratégico: Determina si las estrategias basicas empatan con las
oportunidades de la organizacion, ya que con el tiempo estas cambian y las empresas

deben evaluar el enfoque hacia el mercado.
De igual manera, para llevar una buena evaluacion y control tambien se realizan

auditorias de marketing, que es un examen exhaustivo del entorno, objetivos, estrategias

y actividades cubriendo todas las &reas importantes del marketing con el objetivo de
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proporcionar informacion valiosa para crear un plan de accion que mejoren el desempefio

de marketing en la organizacion.

1.8 MARKETING MIX

Segun Giraldo & Juliao (2016) tradicionalmente el marketing mix esta constituida por las
estrategias: precio, plaza, producto y promocién o mas conocidas como 4P’s, pero en el
contexto del marketing digital esto cambia, porque actualmente el objetivo de la
organizacion es el cliente y porque en marketing digital, el contenido, es la pricipal fuente

de informacion. Dichos autores las describen de la siguiente manera:

1.8.1 Estrategias de marketing digital; posicionamiento, personalizacion,
participacion, participacion, predicciones, peer to peer e informacion (5P+l1)

e Posicionamiento en buscadores: La manera mas rapida de encontrar una empresa
es por internet, por lo cual, es de suma importancia optimizar a la pagina web en los

buscadores colocandolo en los primeros resultado.

e Personalizaciéon: Los consumidores requieren un servicio Unico y original que
busquen personalizar sus gustos y necesidades con el objetivo de tener una ventaja

competitiva.

e Participacion: El cliente ahora tiene otro rol en proceso, ahora es duefio de la
experiencia y tiene mas opciones para entrar a diferentes canales para interactuar

directamente o indirectamente con la empresa, ahora es un cliente social.

e Predicciones modelizadas: Internet permite analizar las ventas, comentarios, visitas
que les permiten prever las necesidades de los clientes acerca de los productos y

servicios que mas les atrae, buscan, comparten, comentan, entre otros.

e Peer to peer: Los usuarios creen mas en la opinién de un conocido que en la
publicidad de las empresas, la boca a boca aun es la publicidad mas funcional en el

mercado.
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e Informacién: La informacion es vital para poder realizar cualquier decision

comercial con respecto a la empresa.

1.8.2 Estrategias del marketing mix del entorno digital; contenido, contexto,

comunidad, conexion (4 Cs)

e Contenido: Puede ser un texto, imagen, sonido o video y es la razon de ser de la
estrategia digital y el motivo por el cual los usuarios visitan la pagina garantizando

el éxito de una campana digital.

e Contexto: Para poder disefiar una estrategia focalizada hay que conocer al pablico
objetivo como su ciudad, pais, costumbres, cultura, gustos, comportamientos entre

otros para poder generar un mensaje con sentido.

e Comunidad: Si se desea crear una conexion con el cliente, se debe crear una
comunidad que tenga los mismos gustos, deseos, comportamientos con el objetivo

de que se sientan identificados con la marca.

e Conexidn: Una conexién con la marca crea un ambiente de confianza fidelizando a

los clientes, generando lealtad y credibilidad

1.9 EMBUDO DE CONVERSION

El embudo de conversion describe los pasos que un cliente recorre en una pagina web
para realizar una compra, se inicia con el conocimiento de la marca, después se maneja la
interaccion con la marca, siguiendole el conocimiento de los productos, continua la
consideracion de compra y finalmente la venta y recomendacion de productos. Los
posibles clientes pueden llegar de diferentes maneras a la pagina web, estas son algunas:
busqueda organica, busqueda de pago, publicidad en redes sociales, enlace de referencia
en redes sociales, enlace de referencia de otras web, links externos y visita directa a través
de un URL (Giraldo & Juliao, 2016).

12



1.10 PERFILES DE CONSUMIDORES

Segun Kutchera, Garcia, & Fernandez (2014) conocer el perfil del cliente es de suma
importancia, ya que se puede definir al consumidor y saber sus necesidades, con el
objetivo de convertirlo en un personaje al que puede dirigir la estrategia. Algunos de los
datos que se necesita para poder perfilar al consumidor son los siguientes: edad,
residencia, tipo de residencia, estado civil, numero de familiares, ocupacion, objetivos
profesionales, ingreso mensual o anual de su hogar e individual, aficiones, grupos
sociales, aspiraciones, deseos. Estos datos pueden obtenerse mediante encuestas,
entrevistas y otros medios. Una vez identificadas estas caracteristicas, se debe dar un
nombre al perfil, como si fuera un conocido para que todos los involucrados en la
campafia conozcan sus caracteristicas y desarrollen productos y servicios de acuerdo a las

necesidades de este personaje.

1.10.1 Buyer persona

Segln Boyle (2015) los buyer personas son muy Utiles para entender a los clientes
actuales, potenciales y prospectos, entender sus motivaciones, objetivos, deseos y otros,
con el objetivo de desarrollar productos y servicios segun sus necesidades y
comportamientos. Para la creacion de estos perfiles, se debe realizar una investigacion
real de datos a través de encuestas o entrevistas. Algunos métodos para recopilar la
informacion son: analisis de tendencias en bases de datos de clientes, formularios en
pagina web, a través de vendedores que tengan contacto con el cliente final, entrevistas a

clientes actuales y potenciales.

Para poder obtener la informacidn correcta de los Buyer personas se debe encontrar a la
gente adecuada, por lo cual es clave obtenerla es con clientes que ya conocen el producto
y la empresa sean que estén contentos con los productos o no, también se puede obtener
con prospectos que aun no han comprado los productos, de igual manera a traves de una
red externa en donde haya personas que recomienden en donde se puede encontrar
personas para entrevistar. Los datos para construir un buyer persona depende del objetivo
del estudio del producto o servicio, pero algunos ejemplos son: Perfil personal (edad,
estado civil, hijos, otros), educacion, carrera profesional, tipo de trabajo, preferencias de

compras (tiendas, proveedores, internet, email, teléfono, otros), uso de internet para

13



compras, productos o servicios que han adquirido en cierto tiempo, pasatiempos, grupos

de pertenencias, redes sociales, y otros.

1.11 DEFINICION DE COMERCIO O MERCADO ELECTRONICO (E-
COMMERCE)

Segun el Centro Global de Mercado Electrénico (2013) el e-Commerce se define como
cualquier forma de transaccion o intercambio de informacion con fines comerciales en la
que las partes interacttan utilizando Tecnologias de la Informacion y la Comunicacion
(TIC). El e-Commerce se centra principalmente en los clientes de la organizacion, en el
proceso de compra y venta de productos, servicios e informacion a traves del uso de las

redes de Internet y / o informaticos.

1.11.1 Canales de comunicacion del marketing electronico

Segun Richardson (2013) la nueva tecnologia estan generando constantemente nuevas
técnicas comunicativas. El llamado boca a boca es aun considerado un método poderoso.
Actualmente, la nueva version del boca a boca son las redes sociales, blogs, y otros.
Richardson (2013) propone herramientas de comuniacion que se adaptan mejor al
marketing digital que son: paginas web, aplicaciones, widgets, publicidad, E-mail, redes

sociales, marketing viral, blogs y microblogs.

1.11.2 Clasificacion del e-Commerce

Segln Fernandez & Navarro, (2014) el e-Commerce comprende interactividad de varios
actores para realizar la compra venta, a continuacion se establece la clasificacion del e-

Commerce segun los actores que intervienen:

e Business to Business (B2B)

Es el comercio de empresa a empresa a través de Internet, convirtiéndose en una cadena
de suministro entre empresa-proveedor automatizada. Sus beneficios se encuentran en la

rapidez de la comunicacion, integracion de datos en el control y sistema interno de la rapi-
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dez empresa y reduccion de costos al minimizar visitas comerciales.

e Business to Consumer (B2C)

Es el comercio electrénico directo entre empresa y cliente o usuario final a través de un
intermediario on-line. Los beneficios para el comprador son varios como la agilizacién
del proceso de compra, pago y comparacion con otros productos y para el vendedor es
una forma de llegar a més publico al poder expandir el negocio mas facilmente. También

hay un ahorro de costes al no existir puntos fisicos de venta.

e Business to Administration (B2A)

Es el comercio electrénico entre empresas y administraciones publicas que consiste en un
servicio ofrecido por las administraciones a los ciudadanos y también a las empresas, para
realizar trdmites burocraticos, administrativos y fiscales a través de las redes telematicas.
Sus beneficios se encuentran en el ahorro de tiempo al no tener que trasladarse a las
dependencias administrativas y tener una facil y completa informacion sobre los

procedimientos administrativos.

e Consumer to Consumer (C2C)

Es el comercio electronico entre consumidores a través de la intermediacion de empresas
como Ebay, también hace referencia a las transacciones privadas entre consumidores
mediante el intercambio de correos electrénicos o el uso de tecnologias P2P (Peer-to-
Peer). Sus beneficios es el mayor alcance de comparacion entre diferentes productos y el

ahorro de costos de una tienda fisica.
1.11.3 Fases de implantacion del e-Commerce en una empresa
Segun (Guarch & Reig, 2004) la implantacion del e-Commerce es diferente para cada

empresa o industria, ya que depende de varios factores, pero este proceso puede

sintetizarse en cinco partes diferenciadas como se puede ver en la Figura 2:
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Concientizar a la gerencia
Conocer el alcance tecnoldgico
Determinar el mercado objetivo
Disefio tecnoldgico del proyecto

Adaptacién y soporte del modelo de e-Commerce

Figura 2. Fases de implantacion del e-Commerce en una empresa

Fuente: Guarch & Reig (2003)

e Concienciacion de la gerencia

El Internet es un nuevo canal de venta, por lo cual, adoptarla en una empresa debe ser
tomado como una decision estratégica. Es por este motivo que para poder implementar
este proyecto se debe tener un apoyo total de parte de la gerencia ya que, si no existe el

respaldo se puede correr un riesgo de fracaso.

e Conocimiento del potencial tecnoldgico

La utilizacion este nuevo canal le permitira a la organizacién contar con mejores
elementos para la comunicacion y aportar mas valor afiadido para el cliente. Recursos
como la comunicacion electronica, base de datos documentales, circuitos de revision,
teleformacion, permiten configurar a la oferta de forma mas adecuada para poder
satisfacer las necesidades de mejor manera de nuestro cliente objetivo. Es importante que
se tome en cuenta que el internet es un nuevo canal de venta y distribucion por lo cual la
organizacion debe aprender a integrarla en sus procesos habituales, es decir, que exista

una apertura de esta estrategia desde adentro.

e Determinacién del mercado objetivo

Cada empresa debe definir su propio publico objetivo, con el fin de comprometerse a
satisfacer las necesidades de ese segmento, ya que no se debe brindar el mismo tipo de
tratamiento a diferentes tipos de clientes. Un nuevo cliente debe ser valorado antes de que
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entre a los procesos de negocio de la empresa, pero a un cliente fiel, conocido y con un

claro historial se podra integrar dentro de los procesos. Para esta busqueda de cliente se

deben realizar las siguientes acciones:

Segmentar: Buscar tipos de comportamientos similares (volumen de compras, tipo
de consumo, intereses) para dar a cada tipo de cliente el tratamiento méas adecuado,

internet es global pero el mercado debe ser especializado.

Personalizar: Crear un modelo propio de negocio, anticipandose a las necesidades
de los clientes, solucionando posibles problemas, ofreciendo intermediacion,
ahorrando tiempo, mejorando procesos, entre otros. Esto se puede conseguir mediante
la busqueda de clientes piloto que ayuden a definir mejores niveles de servicios para

cumplir con sus necesidades.
Lanzar: Se trata de atraer al publico objetivo, la cual es una de las acciones mas
costosas y dificiles por el exceso de oferta y por falta de informacidon, pero no es

imposible si se brinda el servicio adecuado que necesita el cliente.

Fidelizar: Esto significa comunicarse, exceder las expectativas, construir relaciones

y gestionarlas.

Disefio tecnoldgico

Segun Kutchera, Garcia, & Fernandez (2014) el disefio tecnoldgico del proyecto es

sumamente importante para su exito. Todas las directrices de este proyecto deben ser

transmitidos por la pantalla del ordenador, como el enfoque, estructura, estilo, imagenes,

sonido, tipo de navegacion, rapidez, accesibilidad, innovacion, entre otros factores que

constituyen el nuevo concepto de usabilidad. El usuario de internet es poco tolerante a la

dificultad asi que en la Figura 2 se puede observar a los factores que afectan la fidelidad

de una web, en donde se ve que contenidos de alta calidad, facilidad de uso y facilidad de

descarga son los méas importantes

17



otros Il ¢
Chat yBES I 10
Contenido optimizable [ 10
Capacidad de compra [N 11
Jueges I 12
Tecnologia de altima generacion [N 12

Marcas favoritas [N 12
Cupones e incentives [N 14
Alta frecuencia de actualizacion [ININININGEEGEGEEEEEEEN 2
Facilidad de descarga [N o
Facilidad de usc [N &6
Contenidos de sita calidad I 75

0 10 20 30 40 50 &0 T0 80

Figura 3. Factores que afecten la fidelidad de una Web
Fuente: Kutchera, Garcia, & Fernandez (2014)

El proceso del disefio tecnoldgico termina con la retroalimentacion, a través de la
actualizacion de informacién, mejora de contenidos, una vez recogido las sugerencias de

los usuarios.

e Adaptacion y soporte del modelo de e-Commerce por la empresa

Segun Kutchera, Garcia, & Fernandez (2014) la adaptacion constituye una verdadera
plataforma de integracién que involucra a proveedores, clientes y transacciones
comerciales, por lo que, la empresa debe estar preparada internamente para el cambio. La
solucién para problemas de desegregaciéon de informacién se encuentra en la ERP o
Enterprise resourse planning que permite alcanzar la eficiencia requerida para este tipo
de procesos y constituye también para una excelente base para el desarrollo del comercio
electronico, en donde, determinada informacién es compartida por distintas areas,
clientes, proveedores y socios tecnolégicos. También consigue una reduccion de costos y

mayor eficiencia operativa.

1.12 SOCIAL COMMERCE

Segin Tommy Walker (2017) la era del comercio electronico como tactica mas
importante para el aumento de conocimiento de la marca, ventas y nuevos clientes ha

llegado a su fin ya que su uso es muy complicado, los usuarios ven el valor de conectarse
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y adquirir en un lugar web que tienen gamas de productos como bliblioteca, como
resultado, ellos buscan sitios web insipiradores para realizar sus compras. Muchas marcas
estan preocupadas por el comercio social ya que ahora estas redes han evolucionado y
cambiado el concepto de compras y también de comunicacion. Los consumidores pueden
comparar entre varias marcas antes de tomar decisiones de compra y también reducir el

proceso de compra.

Plataformas como Facebook, twitter e instagram estan ajustando sus plataformas para
adaptarse las compras en linea agregando por ejemplo, botones de comprar ahora o
guardar producto, facilitando a los vendedores y compradores el uso de las mismas. Segun
eMarketer (2016) los ingresos del comercio social aumentaron de 5% mil millones desde
el 2011 hasta $30 mil millones en el 2015. A continuacion, se describe como algunas

plataformas se manejan en el comercio social:

o Facehook

Facebook incorpord el botdn de compra en donde los minoristas pueden permitir que los
compradores revisen sus productos directamenre en facebook o que los lleven a sus sitios
web, también incorpord una pestafia con la funcion de tienda, en donde las personas
pueden realizar compras sin tener que abandonar la plataforma. Esta experiencia acorta
el embudo de compra, y la informacion de la tarjeta de credito puede almacenarse,

realizando las compras sin muchas molestias.

e Instagram

Instagram posee cuatro botones: instalar ahora (aplicaciones), registrarse, comprar ahora
y obtener mas informacion. Se puede crear anuncios de video, en carrusel 0 anuncios
graficos segun los objetivos y presupuesto. Instagram es nativo, por lo cual las campafas
de anuncios tienen gue pasar como organicos para no alterar la experiencia de instagram.
Se puede conducir las campafias con la segmentacion establecida en Facebook,

facilitando el acceso a audiencia.
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o Twitter

En twitter se puede realizar ventas mientras se interactia con el publico objetivo en
tiempo real. Se puede crear un boton comprar ahora y usar la orientacion geogréfica para
llegar a audiencias cercanas de la localidad. Otra manera es relacionar los tweets
patrocinados con una palabra clave basada en eventos 0 hashtag que ofrece promociones

0 descuentos en mercacia.

¢ Pinterest

En Pinterest la vida media de una publicacion es de 3,5 meses mientras que en facebook
una publicacion es de 90 minutos y 24 minutos respectivamente. Las campafias exitosas
aqui se dirigen a intereses especificos, grupos y eventos ya que al crear publicaciones se

seleccionan palabras clave que estan relacionadas directamente con la tienda en linea.
1.13 PLAN DE IMPLEMENTACION DE MARKETING DIGITAL
Una vez realizado el anélisis del marco teorico para el presente estudio, se procede a

elaborar el plan preliminar para crear una estrategia digital ideal para la empresa VR

Naturista, que se planea utilizar para el presente estudio o investigacion:

- Entorno externo
- Entorno interno

- Perfiles del consumidor, buyer persona
- Embudo de conversion
- Canales de venta

- Estrategias eCommerce (5P's + 1, 4Cs y
social commerce)

- Indicadores de evuacion y control

Figura 4. Plan de implementacion estrategias de marketing online para la VR Naturista
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2. ANALISIS SITUACIONAL

2.1 ANALISIS EXTERNO

2.11.3 Anadlisis del e-Commerce en el mundo y en Latinoamérica

El comercio electronico ha evolucionado notablemente en el mundo, convirtiéndose en
una herramienta alternativa de ventas poderosa para los negocios, segun Banco
Interamericano de Desarrollo (2015) el crecimiento ha sido tanto en usuarios como en
volumen de compras y ventas mundialmente. La inversion en publicidad ha sido de gran
ayuda para el crecimiento de esta herramienta para los diferentes negocios de productos
o servicio. De igual manera, el crecimiento también se debe a todas las ventajas que tiene
el comercio electronico para los negocios y consumidores tales como: rapidez, diversidad
de productos y servicios, facilidad de pagos, reduccién de desplazamiento, reduccion de

tiempo de las transacciones, entre otros.

Segun Emarketer (2016) las ventas del mercado mundial de e-Commerce B2C y B2B han
tenido un crecimiento notable hasta el afio 2015 y se pronostica un crecimiento del 12,6%
en millones de délares en ventas en B2C para el afio 2018 y un crecimiento de ventas del

8,11% de ventas en B2B para el afio 2020, este crecimiento se observa a continuacion:
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Figura 5. Mercado Mundial e-Commerce (ventas en millones de dolares)
Fuente: Emarketer (2016)



En la Figura 6 se puede observar como ha evolucionado el mercado mundial del comercio
electronico en ventas en millones de dolares desde el afio 2013 hasta el afio 2016 y el
prondstico de crecimiento para el afio 2018. Se observa que las regiones de Norteamérica
y Asia del Pacifico han aumentado notablemente el mercado del comercio electronico
desde el afio 2013, pero al llegar el afio 2016 la region de Europa Occidental casi iguala
en crecimiento de mercado a las dos regiones mas grandes. De igual manera, América

Latina ha evolucionado y se pronostica crecimiento del 1% hasta el afio 2018.
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Figura 6. Mercado Mundial de e-Commerce B2C por regiones

Fuente: Banco Interamericano de Desarrollo (2015)

El crecimiento del comercio electronico en América Latina es lento en comparacion a
otras regiones, pero aun asi existe un crecimiento notable como se pudo osbervar en la
figura anterior. Segun eMarketer (2015) en las ventas en comercio electrénico en América
Latina hasta el afio 2015 existio un crecimiento alrededor de 20 billones en ventas, y se
pronostica un crecimiento promedio de 16 billones en ventas para el afio 2018 como se

puede observar en la Figura 7:
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Figura 7. Ventas de comercio electronico en América Latina
Fuente: eMarketer (2015)

En la investigacion elaborada por International Data Corporation (2018) se obtuvieron
datos de los paises lideres del mercado electronico en América Latina comparando el
crecimiento de las ventas entre el afio 2017 vs 2016 y 2017 vs 2018. Como resultado se
obtuvo que en el 2017 México creci6 un 27,3% y en el 2018 es el pais que se pronostica con
mas crecimiento. Peru, Colombiay Chile crecieron casi en 27%, Argentina un 20,4%,

y Brasil con un 22,8%. Esto se puede vizualizar en la figura 8 a continuacion:

Figura 8. Crecimiento del e-Commerce en 2017 vs 2016 y crecimiento en 2018 vs 2017

Fuente: International Data Corporation (2018)
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Los principales jugadores de comercio electrénico en América Latina son Mercado Libre,
B2W Digital, Cnova y Amazon sites como se puede observar en la figura 9. Brasil es el
principal consumidor del comercio electronico, es por este motivo que muchas de estas

paginas son de origen brasilero.

Mercado Libre 50.54
B2W Digital 18.68
Cnova 18.52

Amazon Sites NN 17.01
Buscape Company I 149
Walmart I 13.45
Alibaba.com I 12.93
Apple.com Worlwide Sites N 12.01

MAGAZINELUIZA.COM.BR I 10

Netshoes Group M 9.75

Figura 9. Principales jugadores de E-Commerce en América Latina
Fuente: Statista (2016)

2.1.2 Andlisis del comercio electrénico o e-Commerce en Ecuador

Segun la Camara Ecuatoriana de Comercio Electrénico (2017) o CECE el comercio
electrénico en el Ecuador se encuentra en crecimiento. Sin embargo, existen algunos
obstaculos que frenan el mismo; como los altos impuestos y salvaguardas (que tienen
como objetivo aumentar el comercio local) que da como resultado una dificultad para el
consumidor realizar sus compras online. A pesar de esto, existe una oportunidad de atraer
consumidores que realizan sus compras online en otros paises, especialmente en Estados
Unidos, en donde ellos adquieren los productos de su gusto y lo traen con un amigo o
familiar cuando realicen un viaje alla o los adquieren a traves de un casillero especializado

en este tipos de compras.
Segun Korntheuer (2017) las transacciones de comercio electronico (USD) en Ecuador
han tenido un alto crecimiento en desde el afio 2010 hasta el afio 2016, como se puede

observar en la figura 10. En el afio 2014 existié un decrecimiento de 260.000.000$
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millones de dolares, en comparacion al afio 2013, segin Mintel (2015) esto se debe a que
al menos el 60% de los consumidores tienen desconfianza en proporcionar datos y el 33%
no sabe que existen este tipo de herramientas de compra. A pesar de estos factores, en el
afio 2015 las compras de comercio eletronico aumentaron llegando a los 800.000.000$ y
también en el afio 2016, se espera que exista aumentos de estas cifras para el afio 2018 y
2019.

Figura 10. Transacciones Comercio Electrénico (USD)

Fuente: Korntheuer (2017)

Segun el Instituto Nacional de Estadisticay Censos o INEC (2016) el comercio eletronico
en Ecuador se concentran en un 51% en tres ciudades del pais: Quito, Cuenca y
Guayaquil. Como se observa en la Figura 11 las categorias con mayor demanda en el pais
son prendas de vestir con el 33%, en donde se incluye los accesorios cosméticos y zapatos,
después continua la categoria de bienes y servicios varios con el 31% en donde se incluye
dispositivos electrénicos como computadoras, celulares, y como tercera categoria se
encuentra recreacion y cultura con el 15% en donde se encuentran pasajes para viajes,

hoteles, educacion, entre otros.
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Figura 11. Categorias de mayor demanda en comercio electronico en Ecuador

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censos (2016), pag 11

El comercio electrénico en Ecuador se realiza en su mayoria en paginas web o en redes
sociales, entre las principales paginas web se encuentran: mercadolibre.com.ec,
despegar.com.ec, lan.com y deprati.com. Segin la Formacion General Internacional,
(2016) Mercado libre y Despegar que ocupan los dos primeros lugares como se puede
observar en la Tabla 1 ya que tienen en comun que son medios facilitadores para adquirir
bienes o servicios que ayudan a la visualizacidn de varios proveedores con sus respectivos

precios en cuestion de segundos, facilitando la comparacion y analisis de la informacién.

Tabla 1. Paginas web mas utilizadas para e-Commerce en Ecuador.

1 Mercadolibre.com.ec
2 Despegar.com.ec
3 Lan.com

Deprati.com_ec
Comandato.com
Tame.com.ec

Avianca.com

Fuente: Formacion General Internacional (2016)
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De igual manera, las redes sociales mas visitadas en Ecuador es facebook.com,
youtube.com, twitter.com , ask.com e instagram.com hasta el afio 2016 como se puede
observar en la Tabla 2, varias de las transacciones de comercio electronico se realizan por
estos medios a traves de la publicidad. Existen emprendimientos o negocios que prefieren
realizar sus transacciones por estos medios ya que evitan los costos de realizar una pagina

web y las plataformas que se necesitan para poder incorporar e-Commerce.

Tabla 2. Ranking redes sociales mas visitadas en Ecuador

1 Facebook.com
2 Youtube.com
3 Twitter.com

4 Ask.fm

J nsta I
6 eshare.ne

[ ke {

i ribd.co

3 |

Fuente: Formacion General Internacional (2016)

2.1.3 Entorno legal y politico

Toda empresa que realice productos fitofarmacos o suplementos alimenticios deberan
cumplir con todos los aspectos legales impuestos por las diferentes instituciones. La VR
Naturista esta reconocida como una empresa pequefia por lo que se la considera como
PYMES segun el servicio de rentas internas o SRI de acuerdo a su volumen de ventas,

capital social, nmero de trabajadores, nivel de produccion y activos.
En Ecuador las empresas grandes, medianas y pequefias que sean procesadoras de

medicina natural y de alimentos deben acatar con la regulacion normativa impuestas por

parte de los diferentes estamentos estatales que se pueden ver a continuacion:

27



Tabla 3. Entidades politicas que regulan a empresas como la VR Naturista
ENTIDAD FUNCION

La agencia de regulacion, control y vigilancia sanitaria regula el correcto
ARCSA  funcionamiento de toda empresa procesadora de alimentos y productos e
uso medicinal porque otorga: Permiso de Funcionamiento, Registro
Sanitarios, Certificados de BPM.
Municipio  Dictamina sobre el Uso de Suelo, Bomberos, Impacto ambiental a través
de Quito  de Guias de Practicas Ambientales GAP, Patente Municipal.

El servicio de rentas internas regula la actividad econémica de la empresa
con la recaudacion de los Impuestos a las transacciones comerciales (IVA
y Retencion en la Fuente) y el Balance de Utilidades.
MIPRO  El ministerio de industrias y productividad dictamina la calificacion de la
empresa en base al capital en giro y nimero de trabajadores.
La secretaria técnica de drogas regula la implementacién de procesos
intersectoriales de prevencién del trafico y consumo de sustancias
quimicas.
MRL El ministerio de relaciones laborables regula la aplicacion del Plan de
Salud y Seguridad Ocupacional.
IESS El instinto ecuatoriano de seguridad social regula y coordina la seguridad
economica, de salud del trabajador.
La agencia de regulacion y control de las telecomunicaciones regula los
ARCOTEL Mensajes de datos, de certificacion, la prestacion de servicios electronicos,
a través de redes de informacion, incluido el comercio electronico y la
proteccion a los usuarios de estos sistemas.

SRI

SETED

2.1.4 Entorno econémico

Para elaborar el analisis del entorno econémico que rodea a la empresa VR Naturista se
ha realizado un estudio de la participacion del sector de la salud y de la medicina natural

en la economia del Ecuador.

En el sector de la salud, el porcentaje promedio del gasto en el mismo en el PIB del
Ecuador segun el Banco Mundial (2016), entre los afios 2000 al 2015 fue de 6.36%, con
un gasto minimo de 3.32% en el 2000 y un maximo de 8.64% en el 2014. En la Figura 16
se refleja como el crecimiento del gasto de salud como porcentaje del PIB ha crecido
notablemente en los Gltimos 15 afios debido a los rapidos cambios epidemioldgicos v el
envejecimiento de la poblacion. De igual manera, enfermedades cronicas como la
diabetes, el cancer y los problemas cardiovasculares también aumentan afio tras afio y se

prevee que siga haciendolo, por lo cual, el gasto seguird en aumento, traduciéndolo como
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una gran oportunidad para la empresa VR Naturista y su linea de productos de cuidado

de la salud.

2000 2002 2004 2006 2008 2010 2012 2014
2001 2003 2005 2007 2009 201 2013 2015

Figura 12. Porcentaje del gasto en Salud del PIB en Ecuador
Fuente: Banco Mundial (2016)

Segun el diario El Telégrafo (2017) la medicina natural representa un mercado que supera
un valor de 300.000$ millones de dolares a nivel mundial y la cantidad de personas que
participan de forma directa sobrepasa los 6.000.000$. En el caso de Ecuador existen
marcas nacionales e internacionales que se encuentran posicionados en tiendas naturistas,
farmacias y supermercados. La venta de medicina natural, suplementos alimenticios y
cosmeticos se estima que representan cerca de 100$ millones anuales de ventas en
Ecuador, pero a pesar de esto es un sector que es considerado pequefio pero que tendra un
crecimiento muy considerable gracias a las nuevas tendencias de cuidado natural de la
salud. En Ecuador se estima que al menos el 40% de los ciudadanos utiliza de alguna
manera medicina natural. Segun Instituto Nacional de Estadistica y Censos (2015), en
promedio existen 2.000 personas dedicadas a trabajar en este sector en el Ecuador y de
igual manera, en el pais existen alrededor de 2.000 establecimientos dedicados a la venta

al mayor y menor de medicina naturales que incluyen farmacias y tiendas naturistas.

2.1.5 Entorno social y cultural

La medicina natural ha existido desde hace miles de afios y segun Opina América Latina,
(2016) las terapias alternativas han ganado terreno, el 37% de la poblacion de los paises

en vias de desarrollo basa el cuidado de su salud en practicas de medicina natural sea por
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cultura o por la necesidad del ser humano de encontrar bienestar sin necesidad de recurrir
a la medicina formal. La Organizacion Mundial de la Salud (2015) apoya el uso de
medicina tradicional y alternativa ya que ha demostrado su utilidad en los pacientes y
representa un riesgo minimo en su salud, de igual manera, esta entidad establece la salud
primaria del 80% de la poblacion de paises en vias de desarrollo esta basada en medicina
natural. Segun Vistazo (2014), en Ecuador la medicina natural es una préactica tradicional
que se ve comunmente en poblaciones rurales gracias a los conocimientos ancestrales,
pero en las ultimas décadas, este sector ha tenido un gran avance en el pais, ya que
actualmente existen varios negocios establecidos que ofrecen terapias y medicinas de este
tipo. Muchas personas en Ecuador no pueden acceder a la medicina producida por
famaceuticas debido a su economia, razén por la cual, prefieren buscar soluciones en la
medicina alternativa, es por esto que el aporte de practica e investigacion de la medicina
natural es realmente importante ya que muchas de estas hierbas pueden tratar varias
enfermedades evitando elementos quimicos, por lo que, segun estimaciones de la Agencia
Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria (2016), hay alrededor de 2000
centros que ofrecen tratamientos de medicina natural en ciudades como Quito y

Guayaquil.

En Ecuador no solamente ha existido un cambio en el entorno social y cultural con
respecto al consumo de productos naturales de uso medicinal, si no también en la manera
de su adquisicién. La sociedad ecuatoriana se esta adaptando al comercio electronico pero
aun hay un largo camino por recorrer. En Ecuador cada vez hay una mayor penetracion
de internet, segln el Observatorio del comercio electronico UESS (2017) la penetracién
de internet es del 81%, y esto puede notarse en la tendencia en el uso de articulos
tecnoldgicos, de igual manera, el crecimiento de las transacciones de comercio
electrénico entre el afio 2010 al 2016 es del 60%, y se pronostica un mayor crecimiento
para los siguientes afios. Segun el Observatorio del comercio electronico UESS (2017) el
perfil de las personas que compran en internet generalmente son un grupo con mayor
instruccion academica y esta relacionada directamente con la edad productiva, a
continuacién en la Figura 13 se puede observar como se distribuye el segmento de
compradores en internet en el Ecuador que son en su mayoria mujeres con el 55% en
comparacion de los hombres con el 45%. También el nivel educativo que realiza mas
compras es el universitario con el 60%. La edad promedio con mayor compras es de 26 a

33 afos con el 40%, debido a que en la actualidad este rango de edad tiene una relacién
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mas directa con el tema on-line y tienen mayor poder adquisitivo para sus compras con
tarjetas de credito. De igual manera, el nivel socieconémico que mas realiza compras es

el alto y medio con el 57%.
Figura 13. Perfil de compradores en internet en Ecuador

Fuente: Observatorio del comercio lectronico UESS (2017)

Las motivaciones que llevan a este grupo a comprar son varias como se puede observar
en la Figura 14, pero las méas importantes son: contar con la garantia de devolucién o
cambio, como se dijo anteriormente, los ecuatorianos tienen mucha desconfianza, ya que
al no poder ver lo que se adquiere, creen que pueden recibir un producto o servicio que
no cumpla con su expectativa, pero si la tienda implementa politicas de devolucion, los
consumidores se sentiran mas seguros. De igual manera, otra de las razones mas
importantes para comprar para el consumidor es la cofidencialidad de informacion,
existen paginas que son conocidas por su seguridad respecto a la informacion, por
ejemplo: aerolineas, bancos, cine, cadenas de comida, entre otros, que garantizan que la
informacion no sera robada para otros fines. La tercera, es que muchos se inclinan por la
informacion propocionada por la tienda, ya que muchas tiendas tienen videos tutoriales o
tips de como usar los productos, a comparacion de las tiendas fisicas que a veces el
servicio de atencion no es bueno o simplemente no hay un manual de como utilizar el

producto correctamente.
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‘ « Garantia confidencialidad de informacion ]
29%

g, * Mas informacion de como comprar

« Atencion al cliente durante la compra

« Asitencia durante el proceso

« Bajos costos de envio
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« Puntualidad de entrega

Figura 14. Razones mas importantes para comprar en internet en Ecuador

Fuente: Observatorio del comercio lectronico UESS (2017)

Los compradores de internet para poder realizar su adquisicion de productos, obtienen
informacion de varios medios para realizar una compra satisfactoria, segun el
observatorio del comercio electronico UESS (2017), las principales fuentes informacion
para los compradores ecuatorianos de internet son: primero con el 70% amigos, conocidos
y familiares, segundo con el 53% informacion en la web de las marcas y tercero con el
52% comentarios online de los clientes sobre su experiencia. Es comprensible que la
principal fuente de informacion de los consumidores sea amigos y familiares ya que ellos
brindan un testimonio real de su experiencia como consumidor y no simplemente por
realizar una venta como muchos vendedores lo hacen. En la Figura 15 se puede observar
todas las fuentes de informacién que el consumidor ecuatoriano utiliza para realizar sus
compras. De igual manera, los lugares preferidos de los compradores on-line para realizar
las compras por internet es el hogar con el 86% de participacién y en el trabajo con el
45%. Finalmente, los consumidores ecuatorianos establecieron que prefieren recibir

ofertas de tiendas on-line por correo en un 68%, facebook 16% y mensajes de texto 12%.
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Figura 15. Principales fuentes informacion para los compradores de internet

Fuente: Observatorio del comercio electronico UESS (2017)

A pesar de todo el avance en penetracion de internet en Ecuador aun existe un rechazo
por la sociedad hacia el comercio electronico. Segun el observatorio del comercio
electronico UESS (2017), la sociedad ecuatoriana se caracteriza por ser desconfiada,
llegando a ser una de las razones principales para que no se realicen compras por internet.
El perfil de los no compradores se encuentra en la Figura 16 y son en su mayoria mujeres
con el 70%, en comparacion a los hombres con el 30%. En su mayoria los no compradores
son universitarios con el 53% y la edad principal de los no compradores es de mas de 42
afos, ya que tienen no tienen tanto desarrollo con temas on-line y en cuanto al nivel

socioecondémico, los no compradores con ingresos considerados como medio tiene el

mayor porcentaje con el 56%.

Figura 16. Perfil de no compradores en internet en Ecuador

Fuente: Observatorio del comercio electronico UESS (2017)
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En la Figura 17 se pueden observar las principales razones para no comprar en internet
segun los consumidores Ecuatorianos, el miedo y la desconfianza son los mayores
temores ya que no estan acostumbrados a no ver el producto final y tampoco
familiarizados con los métodos de pagos de muchas tiendas en linea, segun el
Observatorio del comercio electronico UESS (2017), el 50% de los consumidores prefiere
ver en la tienda fisica lo que va a comprar, mientras que el 44% desconfia en entregar la

informacion personal y el 36% tiene miedo a ser estafado:

Prefiero ver lo que compro ]

Miedo a entregar informacion personal ]

36% ° Miedo a ser estafado o engafiado

Desconfianza en la forma de pago

Desconfianza en la informacion brindada por la tienda

Prefiero hablar con un vendedor

» Costos de envio

Figura 17. Razones para no comprar en internet en Ecuador

Fuente: Observatorio del comercio electrénico UESS (2017)

Como se pudo observar, la sociedad estd abriendo camino para realizar mas compras por
internet, en el caso de la medicina natural, los consumidores lo adquieren en al menos un
13% de todas sus compras en linea. EI boca a boca ha dado mucha confianza para que los
consumidores hagan sus compras, y se espera que en el futuro exista un cambio y
desarrollo en el entorno para que las personas que no compran por diferentes motivos se

animen a realizar este tipo de transacciones.

2.1.6 Avances tecnologicos

A patir del afio 2013 ha existido un gran cambio tecnoldgico y cultural en Ecuador gracias
al comercio electrénico segun Saenz (2018) presidente de la camara de Comercio
Electrénico. Varios factores ayudaron al este desarrollo, el mas importante fue la

penetracion de internet. El Instituto Nacional de Estadistica y Censos (2016) en su
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informe sobre el Comercio Electronico en el Ecuador obtuvo datos de la penetracion de
internet hasta el afio 2016 como se puede observar en la Figura 18 , en donde se observa
que el alcance es del 81% de la poblacion ecuatoriana. Esto significa que la mayoria de
la poblacion utiliza herramientas de internet para diferentes funciones, al menos 5 de cada
10 ecuatorianos tienen acceso a internet. De este nimero, al menos el 84% de los usuarios
tienen entre 16 a 24 afios. Otros datos de importancia que aportan al avance de la
tecnologia en Ecuador es que al menos el 38% usa internet para informacion, mientras
que el 32% lo utiliza para comunicarse. La conectividad la realizan por varios aparatos

electrénicos, entre estos se encuentran: celular (56%), smartphone (53%) y portatil 28%.

Tiene portatil
en casa

28%

Tiene
smartphone

53%

Tiene
celular

56%
Penetracion
de internet

81%

Usuarios de
internet de
16 a 24 afnos

84% 38%

Usa internet
por informacién

Usa internet por
comunicacion

32%

Figura 18. Penetracion de Internet en Ecuador

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censos (2016), pag 8.

El crecimiento de acceso a internet en hogares del Ecuador desde el afio 2008 hasta el afio
2016 se evidencia la Figura 19, con un aumento de al menos 36%, lo que demuestra un
desarrollo de tecnologia en el pais. Segun el Observatorio del comercio electronico UESS
(2017) las personas utilizan el internet para varias funciones, el 76% de los usuarios
ecuatorianos lo usan para comunicarse a través de envios y recepcion de correos, el 58%
para leer noticias, el 57% para buscar informacion de productos, 53% para
entretenimiento, 51% para pagos, transacciones bancarias y para buscar informacion o

direcciones y tan solo el 35% para comprar productos y servicios.
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Figura 19. Acceso a internet a nivel nacional

Fuente: Camara Ecuatoriana de Comercio Electrénico (2017) y Forbes (2017)

Adaptarse a los cambios tecnologicos en Ecuador dependen de varios factores como edad,
género y nivel sociecondémico, segun el Observatorio del comercio electrénico (2017), los
jovenes hacen menos esfuerzo por acoplarse a la nueva era tecnologica, y tienen una
mayor intencion de realizar compras por internet. De igual manera, las mujeres tienen
mas tendencia a realizar este tipo de transacciones en comparacion a los hombres.
Finalmente, el nivel socioeconomico también muestra diferencias al momento de
adaptarse al comercio electronico ya que a mayor nivel, mayor es la expectativa para
realizar transacciones en linea ya que tienen mas confianza en este tipo de compras en

comparacioén a otros niveles socieconémicos mas bajos.

Las redes sociales también reflejan el desarrollo de uso de tecnologia en el pais ya que
son herramientas que permiten impulsar emprendimientos digitiales ofertando sus bienes
y servicios. En la Figura 20 se observa el total de usuarios de internet y el total de usuarios
de Facebook en todos los paises de latinoamerica segun Internet world stats (2016). Como
se puede observar en la mayoria de paises ha existido un gran crecimiento de esta red
social, pero en Ecuador no existe actualmente un crecimiento notorio, ya que del 81% de

usuarios de internet tan solo 58,3% son usuarios de Facebook.
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Figura 20. Facebook Users in Latin America

Fuente: Internet world stats (2016), pag 7.

A pesar de la existencia de estas herramientas tecnologicas para realizar el comercio
eletrénico en Ecuador, segun Séaenz, (2018) existe mucha desconfianza por parte del
consumidor a este tipo de negocios ya que no pueden ver el producto que estan
adquiriendo, garantias de devolucion, miedo a que no llegue su pedido o simplemente ser
estafados. Es por este motivo que se han desarrollado avances tecnoldgicos para los
compradores, el tiempo de entrega de pedidos de 10 dias a 24 a 48 horas. En muchos
casos las entregas son el mismo dia y se espera que en el futuro la mayoria de tiendas

entreguen en este mismo tiempo.

De igual manera, con el objetivo de mejorar y ganar la confianza de los consumidores,
redes sociales y empresas han desarrollado nuevos botones de pago e implementaciones
de seguridad. Facebook, instagram y otras empresas toman diferentes plataformas como
paypal, Kushki, placetoplay, entre otros, que son muy seguras al realizar este tipo de
transacciones. También se han incluido canales de pago tradicionales como depdsitos,
transferencias o cancelacion posterior a la entrega de los pedidos para que el cliente pueda
realizar sus compras con mas confianza. De igual manera, ahora existen plataformas que

funcionan como centros comerciales virtuales, entre los mas conocidos del pais se
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encuentra: Linio, Mi Tienda, entre otros. En Ecuador segun el Observatorio del comercio
electronico UESS (2017) el método que mas se usa para pagos de comercio eletronico
son las tarjetas de crédito, ya que es el método mas comun que se acepta en tiendas
virtuales, como se puede observar en la Figura 21 con un uso del 61%, continla la tarjeta
de débito con un 17%, paypal con el 10%, deposito o efectivo con el 8% y otros métodos

con el 4%.

61%
- 17% 10% 8% 4%
TARJETA DE TARJETA DE PAYPAL EFECTIVO'Y OTROS
CREDITO DEBITO DEPOSITO

Figura 21. Métodos de pago mas utilizado en e-Commerce en Ecuador

Fuente: Observatorio del comercio electronico UESS (2017)

De igual manera, las personas que mas realizan compras en internet son mujeres de 26 a
33 afos de nivel econémico medio y los dispositivos tecnoldgicos que mas se utilizan
para las compras en comercio eletrénico segun el Observatorio del comercio electrénico
UESS (2017), son las computadoras portatiles con el 43%, celulares 24%, computadoras
de escritorio 23%, tablets 7% y tv con conexidn de internet con el 2%, esto se puede
vizualizar de mejor manera en la Figura 22. Mientras que en los dispositivos en donde
mas se conectan los consumidores para navegar en internet son: celulares 64%,

computadoras portatiles 19% y computadoras de escritorio 10%.
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Figura 22. Medios para comprar mas utilizados en e-Commerce en Ecuador

Fuente: Observatorio del comercio electrénico UESS (2017), pag 40.

2.1.7 Entorno de mercado y competencia

Los competidores directos de la empresa VR Naturista son en su mayoria empresas
ecuatorianas, debido a que existen pocas empresas de paises extranjeros en el mercado
fitofarmacéutico en el Ecuador. Segun datos de la Agencia Nacional de Regulacion,
Control y Vigilancia Sanitaria 0 Arcsa (2018), en Ecuador existen 92 laboratorios
farmacéuticos de productos naturales de uso medicinal con permiso de funcionamiento.
La empresa VR ya tiene muchos afios en el mercado y tiene muy claro quien es su
competencia directa, empresas como Natura Revolucion, Fitomarcia, Natulab, entre otras,
que han luchado para poder llegar al lugar en donde se encuentran actualmente en este
mercado. La participacion de mercado fitofamacéutico en el afio 2017 de la VR Naturista
fue del 2% en el mercado, la cual es muy baja en el sector, empresas como Naturev y
Farmanatural abarcan la mayoria del mercado naturista con participaciones del méas del

50% del mercado.
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Tabla 4. Participacion de empresas competidoras del sector fitofarmaceutico

Posicion Empresa Ventas 2017  Participacion
1 Naturev 18.004.212,52 50,72%
2 Farmanatural 9.641.296,58 27,16%
3 Fitomarcia 3.759.688,15 10,59%
4 Natulab 3.335.627,09 9,40%
5 Vivenat 377.703,81 1,06%
6 VR Naturista 377.703,81 1,06%
Total 35.496.231,96

Fuente: Superintendecia de Compafiias (2018)

A continuacidn se realizé un andlisis de varias empresas competidoras directas de la VR
Naturista, en donde se incluyd observaciones acerca de sus estrategias de mercadeo,

pagina web, precios, entre otros.

« Naturev

La empresa Naturev es la mas grande del mercado con respecto al mercado
fitofarméaceutico con un total de 178 productos y con una participacion del 50.72% en el
mercado. Fue la primera empresa en implementar una tienda on-line, hace 2 afios
respectivamente. Naturev vende en centros naturistas y también a grandes cadenas
famaceuticas. De igual manera, exporta sus productos a paises como Estados Unidos y
Colombia. En redes sociales la empresa es muy activa ya que realiza muchas
promociones, sorteos, brinda consejos y su pagina web esta en constante cambio para que
el consumidor no se aburra del mismo contenido. Los precios que manejan en sus
productos son para un segmento medio y alto ya que pueden considerarse como costosos
para el mercado. Toda compra directa en la pagina de Naturev de cualquier producto tiene
el recargo de 5% por envio a todo el pais y su sistema de pago a través de tarjeta de crédito,
paypal y transferencias o dépositos bancarios. A continuacion se observan los precios que

maneja la empresa:
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Tabla 5. Precios Naturev

Producto PVP
Propoleo en Spray 6,50%
Tintura de Propéleo 7,50%

Ecuamiel 10,50%
Chancapiedra 12,60%
Boldo 12,60%
Vitafuerte 10,50%
Hepavive 12,60%

Fuente: Naturev (2018)

o Farmanatural

Farmanatural es la segunda empresa mas grande del mercado con una participacion del
27.16% en total. Cuenta con 37 productos en el mercado y actualmente tiene varias
campafias publicitarias en television y redes sociales. Su pagina web cuenta con una
tienda on-line para la venta de todos sus productos y tienen un costo de recargo por envio
de 3.49% a todo el pais, de igual manera, existen dos formas de pago para el consumidor
que son tarjeta de crédito a través de readypago y déposito bancario. Los precios que

manejan para sus productos es para un segmento medio:

Tabla 6. Precios Farmanatural

Producto PVP
Propolis 10,00%
Antigases 7,70%
SalvilaVera 7,70%
Moringa 11,50%
Silimarina Alcachofa  12,00$%
ProFactor 12,00%

Fuente: Farmanatural (2018)

o Fitomarcia

Fitomarcia ha tenido un gran crecimiento como empresa, actualmente tiene el 10.59% de
participacion y tiene 22 productos en su cartera. Sus principales clientes son centros
naturistas y cadenas farmaceuticas. También tienen una tienda para ventas on-line que
busca acercase sus clientes para su mayor comodidad. Esta empresa tiene algunos

productos que pueden ser competencia directa de la empresa VR. Los precios que se
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manejan son para segmentos medios y altos, ya que también tienen opciones de productos
con precios econdémicos. Las ordenes de compra para Phytopharma en su pagina web no
tiene recargo a domicilio, se puede pagar a traves de dépositos o transferencias bancarias.

Los precios que manejan son los siguientes:

Tabla 7. Precios Fitomarcia

Producto PVP
Farinaliv 6,50%
Inmun 7,50%
Estodol 10,50%
Hepalimp 12,60%
Renavival 12,60%
Sawpal 10,50%

Fuente: Fitomarcia (2018)

e Natulab

Natulab es una empresa que posee 124 productos y tiene una de las mayores
participaciones en el mercado con el 9.40% en total. Tiene variedad de campafias en
television, radio y material publicitario, por lo cual, es una de las mas conocidas del
sector. Posee varios productos que son competencia de la empresa VR Naturista y tienen
un precio que se dirige a un segmento medio. La pagina web gue manejan actualmente es
muy amigable con el usuario y posee una tienda on-line que especifica que en compras
mayores a 12$ no hay recargo de costo por envio, el sistema de pagos cuenta con
transferencia bancaria y pago con tarjeta de crédito a través de paypal. Los precios que

manejan son los siguientes:

Tabla 8. Precios Natulab

Producto PVP
Propo6leo Jarabe 10,00%
Bronquiv 4,50%
Gastriulplus 10,00%
Boldo 5.50%
Chancapiedra 10,00%
Prostamas 10,00%

Fuente: Laboratorios Natulab (2018)
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e Vivenat

Vivenat tiene una participacion de mercado 1.06% y es una de las empresas mas
reconocidas del pais y tiene en su cartera 58 productos. Es muy activo en redes sociales
y también en otros medios como television y revistas. Los precios de los productos son
para segmentos medios y altos. Su pagina web es bastante amigable con el consumidor y
es muy precisa con la informacién, también posee una tienda on-line en donde se puede
comprar cualquiera de los productos de la empresa con un recargo extra por envio a nivel
nacional. Los métodos de pago que maneja son transferencia bancaria y tarjeta de crédito

a través de Paypal. A continuacion se pueden observar los precios que manejan:

Tabla 9. Precios Vivenat

Producto PVP
Tintura de propdleo 8,00%
Equinacea 10,50%
Prop6 y miel 10,50%
Calendula 10,50%

Ufia de gato 9,50%
Chancapiedra 9,50%

Sangre de Drago 6,10%
Fuente: Vivenat (2018)

La VR Naturista tiene como competencia directa a varias empresas fuertes en el mercado
naturista y la mayoria cuenta con planes de mercadeo que incluyen pautas en television,
radio, revistas, redes sociales, entre otras. Ademas, la mayoria de empresas competidoras
cuentan con un canal de venta online para sus consumidores en sus paginas web con el

objetivo de buscar su comodidad al momento de realizar las compras de sus productos.

La VR Naturista es una de las pocas empresas que no cuenta con una estrategia de
mercado establecida y tampoco cuenta con un canal de venta on-line para los
consumidores que pueden requerirlo. A pesar de esto, la empresa VR Naturista tiene
precios mas bajos en productos similares de la competencia lo que resulta beneficioso
para el consumidor, de igual manera. A continuacion, en la Tabla 10 se hace una analisis
de precios de productos, promociones, nimero de canales, nimero de puntos de venta de
las empresas del sector fitofarmaceutico en comparacion a la empresa VR Naturista y

productos similares de la misma. Para iniciar con el analisis se colocé a todos los
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productos de la VR Naturista y junto a estos se coloco el precio de productos similares
que manera la competencia directa, aqui se concluye que la VR Naturista maneja precios
mucho mas bajos que la mayoria de empresas del sector. Después se continué con el
analisis del nimero de canales de venta, en donde se tomé en cuenta a distribuidores,
vendedores, venta directa. Tercero, se hizo el analisis del nGmero de puntos de venta que
manejan las empresas del sector, aqui se tomd en cuenta los siguientes puntos: tiendas
naturistas, tiendas propias, farmacias, tienda on-line, revistas, television. La empresa
Naturev es la Unica que tiene los 6 puntos venta, las deméas tienen menos puntos y la
empresa VR Naturista tan solo maneja un punto de venta que es tiendas naturistas.
Finalmente, se realizé el analisis de promociones y la competencia directa de VR maneja
muchas promociones para las farmacias naturistas y consumidores finales, mientras que
la VR maneja promociones, pero no tan grandes como su competencia, se califico el nivel

de promocién como alto, medio y bajo.

Tabla 10. Comparacion de las caracteristicas de la competencia con VR Naturista

Productos Naturev Farmanatu. Fitomarcia Natulab Vivenat VR
Propoleo 7,50% 10,00% 7,50% 10,00$ 8,00% 4,00%
Propomiel 6,50$  10,00% 6,50% 10,00% 10,50% 10,00%
VinatuAjoMiel  10,50% 10,00$ 8,50% 4,50% 10,50% 4,50%
Gastriul 10,50% 7,70% 12,60% 10,00% 6,10% 4%
Chancapiedra 12,60$  12,00% 10,50% 10,00% 9,50% 4,50%
Boldo 12,60% 7,70% 10,50% 5,00% 9,50% 5%
Ufa de Gato 12,60% 12,00$ 10,50% 10,00% 9,50% 5%
Canales de 4 4 3 1

4 canales 4 canales
venta canales canales canales canal
Puntos de 5 puntos - . s 5 1
Venta de venta puntos de puntos de puntos puntos  punto de
venta venta de venta deventa venta
Promociones alta medio medio alta medio medio

Una vez elaborado el andlisis del entorno que rodea a la empresa VR Naturista, se puede
concluir que existe una clara tendencia al uso de productos naturales de uso medicinal y
de suplementos alimenticios como lo analiz6 Opina América Latina y la Organizacién
Mundial de la salud (2016), en donde establecen que el consumo de productos de origen
natural es grande en paises latinoamericanos debido a la cultura de los mismas y existira
un uso mayor debido a que mas personas prefieren cuidarse con productos naturales ya

que carecen de quimicos en comparacion a los medicamentos producidos por
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farmacéuticas. De igual manera, el uso de internet en el Ecuador tiene un evidente
crecimiento del 36% en los ultimos 8 afios aproximadamente, asi como las transacciones
de productos y servicios en internet también ha tenido un crecimiento del 70%, por lo que
la empresa VR Naturista debe usar esto como una oportunidad y ofrecer a los posibles

consumidores una tienda en linea de productos naturales para que puedan cuidar su salud.

2.2 ANALISIS INTERNO

2.2.1 Descripcion general de la empresa VR Naturista

La VR Naturista es una empresa nacida en Quito, de la mano de dos ingenieros quimicos,
Carlos Vallejo e Ivonne Rojas, que vieron una nueva oportunidad de mercado elaborando
productos Fitofarmacéuticos (productos con componentes de origen vegetal). La mision
de la empresa era satisfacer la creciente demanda en el mercado local de medicina natural y
alimentos naturales procesados a través de una produccion nacional que pueda sustituir a las
importaciones. Desde un inicio todos los productos tuvieron aceptacion, lo que le permitié
crecer, ahora la empresa se encuentra en un area de 420 mz disefiado y construido para el
cumplimiento los requerimientos necesarios para fabricar productos y alimentos naturales
procesados. Para un futuro proximo, la VR Naturista se trasladaré a un galpon de area 1.500
m2 que estara ubicado en Carcelén Industrial, en la calle Juan Barrezueta en el afio 2020.
Actualmente, la empresa cuenta con 27 afios en el mercado y con 10 trabajadores. Segln
el Ministerio de Industria y Productividad (MIPRO) la VR Naturista esta calificada como

Pequefia Industria para el afio 2017, en base a valores reportados por el SR1 y el IESS.

Los puntos de venta de los productos VR son las “farmacias naturistas” o mas conocidos
como “centros naturistas” que se encuentran en todo el Ecuador y para poder llevar el
producto a estos puntos de venta, la empresa usa un esquema comercial de trabajo con
distribuidores y subdistribuidores que no ha evolucionado en la medida de las necesidades
de mercado, ya que no le permite contar con informacion completa del consumidor final.
Segun la Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria (ARCSA) en
el 2017 existié un nimero total de 916 farmacias naturistas en todo el Ecuador, mientras
que la empresa VR Naturista tan solo se dirige con sus ventas a 173 o el 19% farmacias
directamente, por lo cual, resulta dificil poder ofrecer toda la linea de productos a todas

las farmacias, llegando a complicar que el consumidor final pueda encontrar los productos
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de la marca VR, aparte hasta el afio 2015 la empresa no contaba con un plan de marketing

para promocionar sus productos.

La empresa VR Naturista tiene la necesidad de tener un nuevo canal de comunicacion y
ventas que le permita tener una relacion directa con el consumidor final, de igual manera,
tener un plan de marketing que le permita dar a conocer mas de sus productos en el
mercado naturista. La empresa VR Naturista espera después de esto dar un paso mas y
poder realizar las ventas de sus productos dentro de autoservicios de todo el pais.

2.2.1.1 Actividades Principales

Las principales actividades de la VR Naturista segun los registros generales (2018) son:

e Primera actividad: Fabricacion y comercializacion de productos Naturales

Procesados de uso medicinal.

e Segunda Actividad: Fabricacién y comercializacién de suplementos alimenticios.

2.2.1.2 Mision, Vision y Valores

A continuacidn, se observa la misidn, vision y valores establecidos para la VR Naturista
en sus registros generales (2018):

e Mision: Entregar salud a la comunidad de una forma natural y libre de quimicos a

precios atractivos.

- Vision: Ser la empresa reconocida como lider en cuidado de la salud de manera natural
y bienestar a nivel mundial por parte de sus consumidores, empleados, clientes,
proveedores y todos los grupos de interés relacionados con la actividad de la

compafiia.

- Valores: Los fundadores de la empresa VR Naturista en sus registros generales en

1993 establecieron los siguientes valores:
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- Calidad: Realizar todos nuestros procesos con altos estandares de calidad y seguridad

para cumplir con las expectativas del consumidor.

- Etica: Guiar a la empresa y a sus trabajadores con transparencia, honestidad,

integridad, responsabilidad en todas sus actividades laborales y personales.

- Compromiso: Cumplir con la mision, vision y objetivos que cuenta la empresa sin

afectar el bienestar de nuestros consumidores y trabajadores.

- Calidez: Ofrecer a nuestros trabajadores y clientes un ambiente calido para que puedan

desarrollar todas sus actividades de la mejor forma posible.

- Innovacién: Ser eficientes, eficaces en todos los procedimientos, mejorar

continuamente, investigar, fortalecer a la empresa para brindar productos de calidad.

La empresa VR Naturista establecié su mision y mision con el objetivo de mejorar la
calidad en todos sus productos, desde la busqueda de mejores proveedores de insumos,
procesos, logistica, entre otros, siempre pensando en el bienestar del cliente. La empresa
VR Naturista también busca sustituir las importaciones de productos naturales y
alimentos procesados extrangeros del mercado mediante la mejora de calidad, precios

bajos y presentacion.

2.2.2 Ubicacion

La empresa VR Naturista se ubica actualmente en la ciudad de Quito, en la parroquia
urbana Carcelén, en la calle Radl Padilla N75-118 y avenida Mariscal Sucre, como se
puede observar en la Figura 23. La ubicacion de la empresa es estratégica debido a que
tiene facil acceso al inicio de la avenida Mariscal Sucre la cual que cruza casi en la
totalidad de la ciudad de Quito, también cruza a las avenidas: Galo Plaza Lazo, La Prensa,

6 de Diciembre y Eloy Alfaro.
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Figura 23. Mapa de ubicacion de la empresa
Fuente: Google Maps (2017)

2.2.3 Plantay maquinaria
La empresa cuenta con un area de 420 m2 de construcccion divida en dos con el objetivo
de separar sus dos actividades principales para poder cumplir con los requerimientos sel

reglamento impuesto por varias entidades controladoras. En la figura Figura 24 se puede

observar los planos actuales de la empresa VR Naturista.
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Figura 24. Plano de distribucidn de la planta de la empresa

Fuente: Registros generales VR Naturista (2018)

2.2.4 NOmina

Actualmente en la empresa VR Naturista labora con 10 trabajadores divididos en cuatro
departamentos: ventas, contabilidad, calidad y produccién. Cada departamento tiene su
propio jefe que tiene la funcion de guiar las actividades de su area. De igual manera, todos
los departamentos se juntan al menos una vez al mes para tener una reunién con el
objetivo de establecer metas que deben cumplir en el mes,

comunicacion entre todos los departamentos. En el Anexo 1 se observa el organigrama

estructural en donde se detalla la funcion de cada trabajador.
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2.2.5 Canales de venta

La empresa VR Naturista actualmente se maneja con un canal de venta: distribuidores
que se encargan de vender a los subdistribuidores o puntos de venta y estos a su vez

venden los productos de la linea VR a los consumidores finales.

- Distribuidores

La empresa VR Naturista ha comercializado sus productos a través de distribuidores con
los que la empresa tiene una relacion de mutua “confianza”, los cuales se ubican en
diferentes ciudades del pais, los mismos que le permitieron a la empresa realizar ventas
nivel nacional. A continuacion, se nombran a cada uno de los distribuidores con su
respectiva ubicacion: Rene Saran (Guayaquil), Santiago Reyes (Riobamba), Jimmy Oyola
(Santo Domingo), Martha Aldaz (Quito) y Felix Parra (Quito). Los principales
distribuidores de la empresa entregan los productos a los centros naturistas o mas

conocidos como farmacias naturistas.

- Subdistribuidores o puntos de venta

Los subdistribuidores de la empresa VR Naturista son farmacias naturistas 0 mas
conocidas como centros naturistas, los mismos que se ubican en todas las ciudades del
Ecuador. Segun ARCSA (2017) existen 916 centros naturistas, ubicados la mayoria en la
ciudad de Quito, Guayaquil y Cuenca. Los sitios en donde comdnmente se asientan son
en zonas populares, pero también se puede encontrarlos en sitios como centros
comerciales. Normalmente, los puntos de venta cuentan con varios productos del tipo
Fitofarmacéutico y en muchos casos también cuentan con productos como: alimentos
procesados de origen natural, cosméticos, suplementos alimenticios y deportivos, entre
otros. Las farmacias naturistas se han acoplado a las nuevas tendencias de los
consumidores hacia la linea “natural”, por lo cual abastecen sus puntos de venta con una
variedad de productos que tienen el objetivo de cuidar la salud y en muchos casos brindar

apoyo en su vida deportiva con medicina tradicional y suplementos vitaminicos.
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La empresa VR Naturista vende a muy pocos puntos de venta directamente, el porcentaje
de ventas que maneja actualmente los distribuidores es del 79% de toda la linea de
productos VR, mientras que la empresa vende directamente a los subdistribuidores o

puntos de venta, tan solo el 21 %.

2.2.6 Estrategias actuales de la empresa

La VR Naturista no ha tenido un plan de marketing con estrategias fijas en sus ventas
desde que se cred la empresa, pero a partir del afio 2016, sacaron dos productos nuevos
al mercado e iniciaron con implementacion de publicidad en su “Fan Page” de Facebook
con el objetivo de buscar una relacion mas directa con los clientes y promocionar sus
nuevos productos y los que ya tienen actualmente. A pesar de esto, se puede decir que
empiricamente ellos han aplicado dos tipos de estrategias diferentes la push y pull.

- Estrategia Push

La empresa VR Naturista hasta el afio 2015 solo se enfoco en realizar las ventas a traves
de sus distribuidores. Cuando la empresa inicio se afianzo con 7 distribuidores, pero
actualmente tan solo trabajan con 5 en todo el pais. La empresa entrega toda la linea de
productos a los distribuidores para que estos a su vez entreguen en todos los puntos de
venta del pais. El problema radica en que a pesar de que existe una normativa interna de
la empresa con los distribuidores, no siempre se acatan las reglas. Muchas veces no se
ofrece a los puntos de venta la linea completa del producto, solo se ofrece lo que la
farmacia naturista solicita, es decir, no se realiza la promocion por parte del distribuidor
de los demas productos de la linea VR. También existe un problema de preferencias, ya
que algunos distribuidores venden productos similares, pero de otras empresas
competidoras y muchas de estas empresas optan por dar comisiones, lo cual es mas

atractivo para el distribuidor, dejando a un lado a los productos de la empresa VR.

- Estrategia Pull

La empresa VR Naturista a partir de finales del afio 2015, inicio con la implementacion
de estrategias pull, en donde buscaba que los consumidores adquieran los dos nuevos

productos de la empresa en los puntos de venta y animen a que las farmacias naturistas
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pidan el producto a la empresa, ya que habia un rechazo por parte de los mismos y hacia
algunos productos que no eran considerados como “estrella” de la linea VR. A

continuacion, se observa las estrategias implementadas por la empresa:

- Medios sociales: La empresa inicio con campafias de sus 10 productos a través de la
“Fan page” de Facebook a partir del 2016. Estas campafias se dividian por periodos
de tiempo para cada producto, explicando sus beneficios y en donde podian encontrar
los productos. Estas camparfias tuvieron gran acogida por parte de los consumidores
ya que daban su testimonio sobre los productos VR animando a otros consumidores
a adquirirlo, de igual manera, pedian informacion y muchos clientes se respondian

entre ellos, dandoles mas confianza para su proxima compra.

- Impulsaciones: Aparte de las campafias en medios sociales, se contratd a un equipo
que tenian como objetivo realizar “impulsaciones” de los productos VR en los
diferentes puntos de venta o farmacias naturistas. Aqui se promocionan los productos
comunicando a los posibles clientes los beneficios o descuentos de los productos y

entregando muestras de productos, regalos y material publicitario.

Con la implementacion de estas estrategias, a partir del afio 2016 las ventas de la empresa
empezaron a aumentar como se puede observar en la Figura 25. La pagina de Facebook
tuvo gran acogida y de igual manera, en el 2015 se cre6 una pagina web para que los
clientes pudieran estar informados y los posibles clientes puedan tomarlo como opcién de
compra a la VR naturista. La pagina web no fue creada por un experto, por lo cual, la
misma no es tan amigable con el consumidor ya que se demora mucho al abrir, causando

que el posible consumidor pierda el interés y salga pronto del sitio.

2.2.7 Clientes

La empresa VR Naturista nunca ha hecho un analisis del perfil de su consumidor, pero
gracias a sus visitas periddicas de las farmacias naturistas en Quito, proponen que sus
clientes o consumidores finales son generealmente mujeres de un rango de edad de 30-50
afios que prefieren medicina, alimentos y sumplementos naturales que son una alternativa
de la medicina tradicional o medicina que se puede encontrar en farmacias tradicionales.

En su mayoria el segmento son madres que buscan cuidar a su familia de una manera mas
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sana o alternativa. También han intentado curarse con ayuda de la medicina proveniente
de farmaceuticas pero no han conseguido el efecto esperado, entonces siguen el consejo
de un allegado (familia, amigos o conocidos) que ya experimentd con la medicina natural
y optan por esta alternativa. De igual manera, el segmento de la VR Naturista tiene la
percepcién de que la medicina natual es de costo bajo y menos dafiina para la salud,

también son impulsivos ya que se dejan llevar por la publicidad facilmente.

2.2.8 Productos

La VR Naturista tiene en total 10 productos que se dividen en dos lineas: productos
naturales de uso medicinal que buscan sanar malestares de salud del consumidor y
sumplementos alimenticios que buscan mejorar el estilo de vida de los mismos. Dentro
de los productos naturales de uso medicinal se encuentra: la tintura de propdleo, Jarabe
VinatuAjoMiel, extracto gastriul, elixir de chancapiedra, elixir de boldo, elixir de ufia de
gato. En cuanto a los sumplementos alimenticios se encuentran: Vinagre de manzana
Vinatu, caramelos propomiel, caramelos echimiel y chupetes echipoleo. En el Anexo 2,
se puede observar a todos los productos de la linea VR con sus respectivas caracteristicas.

2.2.9 Ventas Anuales

La empresa VR Naturista en el afio 2011 tenia un total de 14 productos a la venta entre
productos naturales de uso medicinal y suplementos alimenticios, las ventas en délares
fueron en ese afio de 433.198%. En el afio 2012, por otro lado, las ventas empezaron a
verse afectadas debido a imposicion de nuevas normas estrictas impuestas por la ARCSA
para productos naturales de uso medicinal a finales de ese afio, por lo cual, la empresa al
verse afectada por esta nueva normativa decidi6 eliminar de su portafolio a 6 productos
que no tenian alta rotacion. A partir de esta decision sobre los productos y por no tener
un plan de contingencia para este tipo de casos, en el afio 2013 la empresa tuvo una baja
de ventas y en el 2014 también con un total de 9.513% en comparacion al 2011. En el afio
2015 la empresa llego a su afio mas bajo en ventas anuales con un total de 416.2393, es
decir, una disminucién del 4% de las ventas en comparacién afio 2011. Es necesario
recalcar que desde que nacio la empresa VR Naturista, no ha establecido un plan de
marketing estratégico para promocionar sus productos y tan solo se manejan con ventas

directas al 21% de las farmacias naturistas o puntos de venta y el resto de ventas lo
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manejan los distribuidores, pero en muchos casos los distribuidores no ofrecen toda la
linea de productos a los puntos de venta o simplemente existia un rechazo de las farmacias
naturistas a los productos que no eran considerados estrellas de la linea VR, estos dos
problemas crecieron al punto de que exista la dificultad para que el consumidor final
pueda encontrar los productos de la marca VR. En el afio 2016 la empresa VR Naturista
decidié tomar medidas para mejorar sus ventas y con el propdsito de tener un
acercamiento al consumidor final la VR, crearon un nuevo canal de comunicacion en
redes sociales y una pagina web, pero la creacion de estos nuevos canales no estaba en
manos de expertos, por lo cual, tuvieron muchos problemas de disefio y contenido en su
pagina web y redes sociales. De todos modos, iniciaron publicitando sus productos en
Facebook, los mismos que tuvieron gran acogida por el publico, ya que entre
consumidores escribian testimonios sobre los productos, animando a otros posibles
consumidores a adquirir los productos pero también identificaron que existen clientes
potenciales que desean adquirir los productos, pero no logran encontrarlos en las
farmacias naturistas, a pesar de esto, en el afio 2016 las ventas aumentaron a 429.801%
dolares, es decir, un aumento de alrededor de 16.562% o el 3,3% en comparacion al afio
2015. En el afio 2017 decidio dar otro paso y saco dos productos nuevos para la linea de
suplementos alimenticios, lo que ayudo al aumento de ventas en un 4.4% en comprar
comparacion a su afio al afio 2015, que fue su afio mas bajo en ventas de la empresa.
Finalmente en el afio 2018, la empresa aumento sus ventas a 437.739% o0 en un 5.2% en
commparacion al afio 2015. A continuacion, en la Figura 25 se observan las ventas en

doélares de los ultimos 8 afios:
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Figura 25. Ventas en ddlares de los Gltimos 7 afios de la VR Naturista

Fuente: Registros Generales de la empresa (2018)
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2.3 ANALISIS FODA

Una vez finalizado el analisis del entorno externo e interno de la empresa VR Naturista,
se pudo obtener una idea clara de las fortalezas que tiene, las oportunidades que puede
aprovechar, las debilidades que posee y las amenazas que sufre. A continuacion, se
observa el analisis FODA de la empresa, el mismo que se realizd con el objetivo de

estudiar la situacion actual en la que se encuentra la empresa:

2.3.1 Fortalezas

1. Productos 100% naturales: Todos los productos de la empresa VR Naturista son
elaborados a base de insumos naturales, se evita en todo lo posible en su proceso de
produccion colocar materia prima con quimicos o preservantes que puedan afectar al

cuerpo humano por su uso periodico.

2. Productos estrella: La empresa VR Naturista posee productos muy reconocidos en
el mercado naturista como el vinagre de sidra de manzana “Vinatu”, la tintura de
propdleo, y caramelos propomiel que han tenido una gran acogida en entre mujeres
y hombres de toda edad debido a su calidad, diversas propiedades y beneficios, que
han probado gracias a recomendaciones.

3. Precios econdmicos: La empresa VR Naturista maneja precios mucho menores de
su linea de productos en comparacion a productos similares de la competencia del

sector Fitofarmacéutico, lo cual es ventajoso para sus consumidores.

4. Una de las primeras marcas naturales en el Ecuador: La empresa VR Naturista
tiene 27 afios en el mercado Fitofarmacéutico, siendo una de las empresas pioneras
en el pais, por lo cual, muchos de sus productos son reconocidos por sus

consumidores como los primeros en el mercado.

5. Créditos, descuentos y promociones: La empresa maneja creditos de 30, 60 y 90
dias plazo, en comparacion de empresas del sector que solo brindan hasta 30 y 60

dias plazo para crédito de venta de productos, de igual manera, la empresa otorga
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descuentos del 10% por pago al contado y promociones de diferentes productos

segun la temporada.

2.3.2 Oportunidades

1. Nuevas tendencias: Segn Opina América Latina y la Organizacién Mundial de la
salud (2015), el consumo de productos de origen natural es grande en paises
latinoamericanos y existira un uso mayor debido a que mas personas prefieren
cuidarse con productos naturales ya que carecen de quimicos en comparacion a los

medicamentos producidos por farmacéuticas.

2. Tendencia a uso de redes sociales y compras en internet: Como se observé
previamente en avances tecnoldgicos, las transacciones de productos y servicios en
internet ha tenido un crecimiento del 70% en el Ecuador en los ultimos 6 afios y se
prevé que en el futuro estas transacciones crezcan, por lo que, existe una gran

oportunidad para la VR Naturista en abrir una tienda on-line para los consumidores.

3. Baja competencia con canales de venta online: En el mercado naturista existen
pocas empresas que hacen comercio electrénico con sus productos, a pesar de esto,

no todas publicitan para que los consumidores utilicen su canal de venta on-line.

4. Barreras de entrada de un producto al mercado: Las barreras de entrada al
mercado Fitofarmacéutico son altas, debido a que hay varios requisitos y
certificaciones que se exigen cumplir a las empresas para comercializar sus productos
como: permisos de funcionamiento de bomberos, registros sanitarios, practicas
ambientales, uso de suelo, infraestructura, entre otros. La VR Naturista posee todos
los permisos solicitados por las diferentes entidades estatales, lo que sitla a la

empresa en ventaja frente a otras que se encuentran emprendiendo.

5. Barreras de entrada a productos importados: Las salvaguardias que han impuesto
en los afios 2014 y 2015 en el pais para los productos importados fortalecio el
mercado fitofarmacéutico ecuatoriano, en especial a la VR Naturista, que se preparo

en esos afos para poder cumplir con la demanda local.
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2.3.3 Debilidades

1. Alta dependencia de mayoristas: La empresa VR Naturista, vende directamente tan
solo al 21% de las farmacias naturistas en el pais y el otro 79% lo vende a través de
distribuidores, los mismos que no ofrecen toda la linea de productos que posee la
empresa. Tampoco puede brindar un buen servicio directo, lo que hace que los

subdistribuidores no se sientan identificados con la marca.

2. No hay un canal de venta directa con consumidor final: La empresa VR no tiene
un canal de ventas directas para el consumidor final, mientras que muchos de los
competidores tienen diferentes opciones como puntos de ventas propios, vendedores
directos, tiendas en linea o television, entre otros. Lo que causa que la empresa no

pueda tener una relacion directa con el cliente, dejandola en desventaja.

3. Noexiste un plan de marketing definido: Desde que la empresa VR Naturista nacio,
nunca existié un departamento de marketing que se encargara de crear y ejecutar un
plan de mercadeo para aumentar las ventas, 1o que causo que hasta el afio 2015 las

ventas disminuyeran en un 16% en cuatro afios.

4. Mal manejo de pagina web: La pagina web se creo en el afio 2015, pero no de la
mano de un experto, por lo cual, la pagina no se encuentra adecuadamente disefiada
ya que se demora mucho tiempo al abrir, 1o que no es nada atractivo para el

consumidor.

5. Faltade politicas de crédito: Laempresa tiene una politica de cobros a distribuidores
de 30,60 y 90 dias, pero muchas veces se toma en consideracion la confianza, por lo
que se brinda més tiempo de lo que se encuentra establecido, llegando a tener una

cartera de cobro alto para la empresa.

2.3.4 Amenazas

1. Cambios continuos en normativas: Existen cambios constantes en la normativa de

entidades controladoras como ARCSA, SRI (Servicio de rentas internas), MRL
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(Ministerio del trabajo), MMA (Ministerio de Medio Ambiente), SIUA (Sistema
Unico de Informacion Ambiental, MIPRO (Ministerio de industrias y productividad),

Municipio de Quito (permiso de bomberos), IESS, entre otros.

2. Costos elevados de permisos de funcionamiento: En la actualidad el cumplimiento
de los requerimientos de las entidades controladoras conlleva un costo elevado,
debido a que son varios los requerimientos legales, ambientales, infraestructura, entre

otros, que se debe cumplir.

3. Costos altos de inversién: La infraestructura para la produccién son costosos,
convirtiéndolo en limitante, debido a que construir todos los equipos de produccion
requiere de un capital elevado. De igual manera, se debe cumplir con requerimientos
en las instalaciones, esto implica realizar varios cambios fisicos en la planta, por lo

cual también necesita un capital de dinero elevado.

4. Nuevos competidores preparados: Cada vez hay mas competidores especializados,
que buscan innovan, investigan, causando que sus productos sean competitivos y de

mejor calidad para el mercado.

5. Inestabilidad estatal: Las malas relaciones diplomaticas entre los diferentes paises
hace que las relaciones comerciales se dificulten cada vez mas debido a la imposicion

de nuevas normas politicas y monetarias.

2.4 ANALISIS FODA CRUZADO

A continuacion, se observa el andlisis de FODA cruzado en donde se tomo toda la
informacion anterior del punto 2.3 y se transformé a estrategias que la empresa VR
Naturista puede tomar para mejorar su competitividad y construir una relacion entre el

consumidor y la marca.
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Tabla 11. Estrategias FODA

ESTRATEGIAS (FO)

ESTRATEGIAS (DO)

(Uso de fortalezas para aprovechar oportunidades)

Enfrentamiento de debilidades para aprovechar oportunidades)

Publicitar a la marca VR Naturista como 100% natural en diferentes
medios, es decir, que sus productos son elaborados con insumos
100% naturales, a diferencia de su competencia, ya que varias de ellas

Construir un canal de venta y comunicacion directa con el
consumidor final que brinde la opcion de adquirir los productos de la
empresa VR, también para obtener informacion a través de videos

aprovechando que aln no existen muchas empresas naturistas que
tengan este canal.

F1.01 dicen ser naturales. pero no lo son. enganchando al seamento aue D2.02 | tutoriales, tips, consejos acerca de como utilizar los productos
. : P » €9 g g destacados de la empresa VR, ya que muchos clientes conocen los
gusta cuidarse con lo natural, aprovechando que este segmento va en d .
o productos pero no saben gque existen muchas alternativas de usos de
crecimiento. .
los mismos.
Comunicar a los consumidores y posibles consumidores de productos . . .

o ! ; Aprovechar las nuevas tendencias del mercado naturista mediante la
naturales, la experiencia que tiene la empresa VR Naturista en la creacion de un plan de marketing directo en donde se comunique al
elaboracion de productos naturales, animando a consumidores . 'p 9 L q

F4.01 . . . D3.01 | consumidor final las bondades y beneficios de usar productos
actuales a dar su testimonio en video acerca de los productos, con el . T .
. o . naturales en el tiempo, con el objetivo de que el consumidor tenga en
objetivo de ganar mas clientes, ya que la tendencia de uso de estos .
. L cuenta nuestra marca al momento de realizar la compra.
productos esta en crecimiento.
L . . Renovar la pagina web de la empresa, enfocandose en la construccién
Crear un nuevo canal de venta y comunicacion con los clientes finales ! - .
! i . de marca enganchada a un estilo de vida natural-alternativo con el
F5.02 |y realizar promociones como descuentos, combos especiales o | D4.02 I o
regalos de productos para incentivar la compra en el nuevo canal objetivo de que este segmento pueda sentirse |denjuf|cado con la
' marca y pueda recibir y leer noticias de temas que le interesen.
Comunicar la ventaja de precios de los productos VR en comparacion Construir un canal de venta y comunicacion directa con el
F3.04 |2 muchos productos importados que llegan con un precio alto, D1.03 consumidor final que brinde la opcion de adquirir los productos de la
’ también realizar promociones 2x1 y descuentos hasta del 20% en los ' empresa VR y asi que la empresa evite el uso de mayoristas para sus
puntos de venta. ventas, ya que actualmente ellos manejan el 79% de las ventas.
Construir un canal de venta directo e innovador en el mercado para
personas que gustan de productos naturales y alternativos para cuidar
F1.03 [su salud, con el objetivo de que tenga una gran experiencia
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Tabla 11. (Continuacion)

ESTRATEGIAS (FA)

ESTRATEGIAS (DA)

(Uso de fortalezas para prevenir amenazas)

(Enfrentamiento de debilidades para evitar amenazas)

F2.A2.

Utilizar los productos destacados de la empresa, como
principales protagonistas en la publicidad, con el fin de que los
consumidores fieles asocien estos productos con los demas de
la marca para que las ventas puedan aumentar y asi poder
financiar las posibles elevaciones de precios para la obtencion
de permisos de funcionamiento.

D1.A4

Crear una relacion directa con los puntos de venta y
fortalecerla, evitando que los distribuidores ganen mas
porcentaje de participacién de venta en la empresa VR
Naturista y también resulte més dificil entrar a nuevos
competidores al mercado.

F4.A4

Comunicar a los consumidores que la VR Naturista es una de
las marcas con mas experiencia en el mercado a comparacion a
nuevos competidores que entran. Es una marca con la que se
puede confiar debido a sus afios en el mercado.

D3.A3

Crear un plan de marketing que comunique las ventajas de
consumir producto VR con el objetivo de que el consumidor
tenga en su mente la marca VR al momento de realizar la
compray evite los productos de la competencia.

F1.A4

Muchos de los competidores que entran al mercado naturista
crean sus productos con componentes no tan naturales, por lo
que, la empresa VR Naturista debe usar esto como ventaja al
momento de realizar la comunicacién a los consumidores que
gustan de productos realmente naturales.

D4.A4

Modificar la pagina web en donde se brinde informacion a
través de videos tutoriales, tips, consejos acerca de como
utilizar los productos destacados de la empresa VR, con el
objetivo de que los consumidores estén bien informados y
prefieran los productos VR y no los de la competencia.

F2.A3

Utilizar los productos destacados de la empresa, como
principales protagonistas en la publicidad, con el fin de que los
consumidores fieles asocien estos productos con los demaés de
la marca para que las ventas puedan aumentar y asi poder
financiar las posibles alzas en los costos de inversion en
maquinaria o infraestructura para la produccion.

D2.A2

Crear un canal de venta y comunicacion directa con el
consumidor final con el objetivo de fortalecer la relacién y
aumentar ventas, lo que permitird recaudar fondos para poder
manejar los posibles aumentos en los rubros de los permisos de
funcionamiento y para realizar mas inversiones.
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3. INVESTIGACION DE MERCADO

3.1 PLANTEMIENTO DEL PROBLEMA

Actualmente la empresa VR Naturista no cuenta con un plan de marketing para
promocionar su cartera de productos pero en el afio 2016, con el propdsito de tener un
canal de comunicacion con el consumidor final, la VR Naturista cre6 una Fan Page en
Facebook y una pagina web (www.vrnaturista.com) en donde se promocionaban los
productos y en donde se logro identificar que existen clientes potenciales que desean
adquirir los productos, pero no pueden encontrarlos en las farmacias naturistas. A pesar
de tener una gran acogida en estos medios on-line por parte delos usuarios, la empresa no
tenia un plan estratégico de marketing establecido y debido a los rapidos cambios en el
mercado por la tecnologia y comportamientos del consumidor, la VR Naturista enfrenta
un riesgo de pérdida de mercado, ademas la empresa actualmente solo distribuye su linea
de productos en farmacias naturistas, por lo cual, el mercado puede considerarse limitado,
ya que no hay suficientes puntos de venta en el pais y muchas veces a esos pocos puntos

de venta, la empresa no logra llegar con toda la linea de productos.

La empresa VR Naturista actualmente maneja un esquema comercial de ventas mediante
distribuidores y subdistribuidores que no ha evolucionado en la medida de las necesidades
de mercado, ya que no le permite contar con informacion completa del consumidor final,
causando que la empresa tan solo se dirija con sus ventas al 21% del mercado naturista,
mientras que el otro 79% lo maneja a través de distribuidores, los mismos que no manejan

adecuadamente ya que la VR Naturista no tiene un buen control en este canal de ventas.

Frente a estos antecedentes existe la necesidad disefiar un plan de marketing para la
empresa VR Naturista y para la apertura de un nuevo canal digital de comunicacion y
venta para los clientes finales con el objetivo de que puedan obtener los productos de la
empresa de una manera rapida y eficiente, y de igual manera, lograr una relacion mas
directa por parte de la empresa con el consumidor final. Es por este motivo, que el
presente estudio tiene como objetivo el disefio de una estrategia de ventas online para la
empresa VR Naturista.



Para cumplir con el objetivo propuesto se realizé un estudio de mercado que contenia un
analisis cualitativo y cuantitativo para validar informacion con la que se permitio preparar

un plan sostenible de mercadeo.

3.2 INVESTIGACION CUALITATIVA

Para el presente estudio se ha decidido realizar entrevistas como primer paso para la
obtencion de informacion para crear una estrategia on-line adecuada para la empresa VR
Naturista. El objetivo de la misma es explorar a mayor profundidad las tendencias del
mercado en el que VR Naturista desarrolla sus actividades y para obtener informacion
cualitativa del segmento elegido que ayudara a construir la encuesta para el presente
estudio. La informacion principal que se analizd6 fue el comportamiento de los
consumidores, por lo cual, el objetivo fue buscar informacion acerca de la compra
productos naturales, para responder interrogante ¢Qué?, y ¢Quién? influye en la compra
de productos naturales, también si realizan compras on-line y como realiza este tipo de

compras on-line.

Para iniciar con la investigacion, primero se establecieron los objetivos, el guién (el
mismo que se encuentra en el Anexo 3) y se realizo la cuidadosa eleccion de perfiles de
personas que podrian brindar informacion valida para la presente investigacion, con el
objetivo de que la informacion sea lo mas cercana a la realidad posible. Se elaboraron las
4 entrevistas correspondientes a dos perfiles distintos, y finalmente se brindd un obsequio

y refrigerio a los participantes. Los perfiles elegidos fueron los siguientes:

o Perfil 1: Persona que gusta de productos naturales, pero no adquieren los productos

en centros naturistas.

« Perfil 2: Persona que gusta de productos naturales y adquiere los productos en centros

o tiendas naturistas.

3.2.1 Resultados de la investigacion cualitativa

Una vez elaboradas y finalizadas las entrevistas para cada perfil establecido, se obtuvieron

las siguientes conclusiones (las preguntas se encuentran en el Anexo 3):
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Tabla 12. Resultado de las entrevistas
Preg N.

Preg.
Preg.
Preg.

Preg.

Preg.

Preg.

Preg.
Preg.
Preg.

Preg.

Preg.
Preg.

Preg.
Preg.
Preg.
Preg.

Preg.

1
2
3

e}

10

11
12

13
14
15
16
17

Perfil 1
Femenino
45
Consulta con el doctor, google,
redes sociales y conocidos.

A la primera dolencia acude al
doctor, evita auto-medicarse.

Ropa, comida,
servicios  basicos,
entretenimiento.
Tarjeta de crédito, transferencia o
depdsito.

maquillaje,
educacion,

8%

Casa o trabajo
Obsequios y productos que solo
hay en internet.

Las plantas naturales son de
calidad, es excelente ya que casi
no tiene efectos secundarios y los
resultados son muy buenos.

Si
Si, si hay promociones claro que si
compraria en internet.
En consultorios médicos o llama a
la empresa fabricante.
Catalogos en linea, Whatsapp,
redes sociales.
Redes sociales, Whatsapp, Mail,
pagina web del fabricante.
Receta del médico,
recomendacion de conocidos.
Funcionalidad y componentes

Perfil 1
Masculino
56
Consulta en el doctor y google

Si el dolor es intenso va al doctor, o si
no busca recomendacion de conocidos
0 recetas en internet, o farmacias.
Tecnologia, entretenimiento vy
servicios basicos, pero evita comprar
en internet salvo que sea necesario.
Deposito, transferencia, tarjeta de
crédito o efectivo.
Méaximo 10$ o gratis.
Casa

Promociones o transporte gratuito,
rapidez de entrega, opciones de pago.
Sus abuelos y padres han utilizado
estos medicamentos, es decir, lo
considera como una medicina
tradicional y funcional.

Si, desde pequefio
No, prefiero ver los productos en
tiendas.
En supermercados y farmacias.

Por teléfono al fabricador.

Whatsapp, Redes Sociales, mensajes
moviles, llamadas.

Receta del médico, recomendacion de
conocidos y en farmacias.

Costo, funcionalidad, componentes.
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Perfil 2
Femenino
34
Google, farmacias, tiendas naturistas,
redes sociales
Busca opciones naturales de medicinas
en internet, o por consejos de conocidos,
si el dolor es fuerte acude al doctor.
Ropa, zapatos, comida, accesorios,
maquillaje,  juguetes, educacion,
servicios basicos, entretenimiento.
Tarjeta de crédito, tarjeta de débito o
transferencia.
5%
Casa, trabajo, gym
Promociones y comodidad.

Es una gran opcion ya que lleva una
estilo de vida sano: come saludable,
ejercicio, meditacion y la medicina
natural tiene menos efectos secundarios.

Si
Si, si me dan promociones y varias
opciones.
En tiendas naturistas, farmacias y
supermercados.

En supermercados, ya que es muy
limitado la linea de medicina natural.
Redes sociales, mail.

Publicidad en redes sociales, conocidos,
doctores, farmacias y tiendas naturistas.
Garantia de ser natural y funcionalidad.

Perfil 2
Masculino
29
Doctor, farmacias, tiendas naturistas

Prefiere ir al doctor ya que considera
que en internet hay muchos articulos
falsos, por lo que no confia en esto.
Ropa, comida, accesorios, tecnologia,
entretenimiento y pagos de servicios
basicos.
Paypal, tarjeta de crédito, tarjeta de
débito o transferencia.

10$

Trabajo

Productos que solo hay en internet,
promociones, comodidad.
El costo es bueno, muchas veces
existen promociones en las tiendas
naturistas, y la calidad es igual de
buena que la medicina farmacéutica.

Si
Si, es mas facil ya que no tengo tiempo
de comprar.
Tiendas naturistas o farmacias.

Tiendas en linea.
Redes sociales, Whatsapp.
Publicidad en redes sociales,

recomendacion en tiendas naturistas.
Costo, sabor, tamafio y garantia.



3.3 INVESTIGACION CUANTITATIVA

Para el presente estudio es necesario definir cual fue el segmento objetivo al cual se desea
dirijir laempresa VR Naturista, es decir, los clientes potenciales y actuales que posee. Es
por este motivo, que la segmentacion se ha realizado de la siguiente forma: hombres y
mujeres de toda edad que se encuentren interesados en comprar 0 que ya compran
medicina natural y que habitan en Ecuador. Segun el INEC (2019), la poblacién
ecuatoriana hasta el afio 2018 fue de 16°528.730 de habitantes y segun la investigacion
realizada por We Are Social y Hootsuite (2018) en el Ecuador la penetracion del internet
fue del 80%, es decir, 13°470.000 de la poblacion total utiliza internet y al menos el 66%
o 11°000.000 de ecuatorianos usan redes sociales. La obtencién de estos datos, ayudaron
a sacar una muesta de la poblacién a tratar, a la cual se emple6 la guia de encuestas. El
calculo se realiz6 para una poblacion infinita, ya que el universo fue de 11°000.000 y
segun Levine, Krehbiel, & Berenson (2014) la formula para una poblacién infinita se
muestra en la figura 26, en donde, para poder realizar la operacion, se tomé a Z= 1,96
debido a que la seguridad de la presente investigacion es del 95%, P= 0,50, debido a que
es la proporcion esperada, Q= 0,50 es (1-P) y E= 5% es el error que se permitié en la
presente investigacion.

_Z2Xpxq

N = o2

N = (1,96)% x 0,50 x 0,50 384
- 0,052 -

Figura 26. Formula poblacién infinita

Una vez obtenida la respuesta a la ecuacion empleada, se concluy6 que para la presente
investigacion se debieron emplear 384 encuestas, pero para poder obtener resultados mas
semejantes a la realidad, se opt6 por realizar un muestreo estratificado, que segun Levine,
Krehbiel, & Berenson (2014) tiene el objetivo de separar a la poblacion en grupos que
tienen caracteristicas comunes y para después ser elegidos. Por lo tanto, se tomaron las
ventas de la empresa VR Naturista segun el volumen de unidades por provincia del afio

2018, como se puede observar, las ventas de la empresa se dieron de la siguiente manera:
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Figura 27. Ventas de la VR Naturista segun provincias

Fuente: Registros Generales de la empresa (2017)

El 80% de las ventas por provincia en unidades de la VR Naturista se dan de la siguiente
manera: Guayas con el 32%, Pichincha con el 24%, Manabi con el 13%, Azuay con el
6% y Los Rios con el 5%. Segun Hernandez (2011) el principio de Pareto, establece que
el 20% de las causas provocan el 80% de los efectos o problemas, llegando a definir este
principio como la regla del 80-20. Usando este principio en en el presente estudio, se
emplearan las 384 encuestas a las 5 provincias con mas ventas en unidades para la VR
Naturista o que representan el 80% de las mismas, siendo puntos clave para la empresa.

A continuacion, se observa el niUmero de encuestas realizadas por provincia.

Tabla 13. Encuestas a realizar segun las ventas por provincia de la VR Naturista

Ciudad Ventas Porcentaje  Total de Encuestas
Guayas 32% 40% 154
Pichincha 24% 30% 115
Manabi 13% 16% 62
Azuay 6% 8% 29
Los Rios 5% 6% 24
80% 100% 384

La guia de la encuesta se encuentra detallada en el Anexo 4 del presente estudio y fue
corrida en la Fan Page de la empresa VR Naturista en Facebook, ya que muchos de los
seguidores de la misma adquieren productos de la marca o siguen a la pagina ya que les
agrada los tips de salud natural que la empresa brinda. La encuesta se public
exclusivamente a través de la segmentacion de Facebook a las provincias elegidas para

encuestar, con el objetivo obtener respuestas reales por parte de los mismos clientes de la
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empresa. Para que las encuestas sean completamente véalidas, se aseguré que el
encuestado tenga interés por la medicina natural, preguntandole si utiliza medicina natural
para cuidar su salud y también que viva en las provincias elegidas. Todas aquellas
encuestas que obtuvieron como respuesta que no adquieren medicina natural para cuidar
su salud y que viven en provincias fuera de las elegidas, fueron descartadas para que el

estudio sea lo mas asemejado a la realidad, eliminando a un total de 62 encuestas.

3.4 TABULACION E INTERPRETACION DE RESULTADOS

En el presente estudio, se obtuvo un total de 384 encuestas validas. El objetivo de las
mismas es investigar ciertos aspectos del perfil que son o pueden ser clientes potenciales
para la VR Naturista. A continuacién, se observan los resultados obtenidos en las
encuestas empleadas, iniciando por la pregunta 1, que refiere al género de los

encuestados:

B Femenino

B Masculino

Figura 28- Genero de los encuestados

Los resultados de la pregunta 1 reflejan que el género femenino esta mas interesado en
cuidar su salud y la de su familia con medicina natural y suplementos alimenticios ya que
al menos el 86% de los encuestados pertenecen al género femenino y tan solo el 14%

pertenece al masculino.
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La segunda pregunta hablé sobre las provincias en donde viven los encuestados, en esta
pregunta se descartaron 26 encuestas, ya que respondieron personas de provincias que no

se tomaron en cuenta en el presente estudio.

45%
40%
35%
30%
25%
20%
15%
10%

5%

0%

GUAYAS PICHINCHA MANABI AZUAY LOS RiOS

Figura 29 - Provincias en donde viven los encuestados

La provincia que mas respondi0 a esta encuesta fue Guayas con el 40%, después
Pichincha 30%, Manabi 16%, Azuay 8% y Los Rios con el 6%. Segun el INEC estas
cuatro provincias son las méas pobladas del Ecuador. La mayoria de las ventas de la
empresa VR Naturista son para las cuatro provincias principales del Ecuador, lo cual,

explica el alto porcentaje del interés en productos naturales de estas ciudades.

La tercera pregunta se tratd sobre la edad de los encuestados, esta pregunta tenia como
objetivo conocer que rango de edad podria estar mas interesado a comprar medicina

natural.

| 18-24
| 25-34
m35-44

45-54
H55-64
M (+) 65

Figura 30. Edad de los encuestados
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El 30% de los encuestados se encuentran entre los 25-34 afos de edad, el 25% en la de
edad de 35-44 afios. En total estos dos rangos de edad ocupan el 58% de los encuestados,
esto se debe a que actualmente en la pagina de facebook de la VR Naturista, la mayoria
de los interesados en los productos son de este rango de edad y acostumbran a interactuar
con la publicidad y posteos de la empresa. La edad también depende del uso del internet,
el rango de 25-44 afos en su mayoria saben manejar muy el internet y redes sociales,
facilitando el encuentro con las publicaciones de la VR Naturista. De igual manera, la
mayoria son mujeres que buscan cuidar su salud y la de su familia buscando
recomendaciones y opiniones de usuarios de internet que ya hayan utilizado los productos
VR. También la VR Naturista sube a su pagina de facebook muchos consejos y tips de
cuidado de salud, alimentacion, prevencién, entre otros, que llaman la atencion de estos
seguidores, obteniendo mas interacciones por parte de los usuarios, no solo en la

publicidad, si no en muchas publicaciones de la misma.

La cuarta pregunta respondié si los encuestados adquieren o no medicina natual para
cuidar su salud, con el objetivo de descartar aquellos que no lo hagan para tener respuestas
validas.

| Si

M No

Figura 31. Encuestados que adquieren medicina natural para cuidar su salud

El 91% de los encuestados respondieron que si adquieren y usan medicina natural para
cuidar su salud. El 9% que respondid que no adquiere medicina natural, es decir, un total
de 36 encuestas no fueron validas para el presente estudio. En la pagina de la VR Naturista
existe mucha publicidad de medicina natural y suplementos alimenticios, también

muchos consejos saludables sobre productos naturales, por lo que, es muy amenudo que
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los usuarios de la pagina de la empresa en facebook utilicen medicina natural y frecuenten

tiendas naturistas, ya que tienen un gran interés en este tema y confian en estos productos.

La pregunta cinco, tenia el objetivo de saber como el encuestado conoci6 la medicina
natural, con el fin de enfocar las estrategias en diferentes métodos para llegar a mas

posibles consumidores.

B Recomendacion de
conocidos

M Publicidad en redes sociales

B Recomendacion del doctor
Recomendacién en tiendas
naturistas

B Paginas web

B Recomendacién en farmacias

Figura 32. Formas en que los encuestados conocieron la medicina natural

La mayoria de los encuestados (59%) respondieron que llegaron a conocer la medicina
natural gracias a conocidos y a las redes sociales. Es normal que la opcion mas elegida
sobre conocer la medicina natural sea a traves de conocidos (39%), ya que la medicina
natural es muy utilizada desde generaciones atras en el Ecuador, lo que da como
resultados que muchas personas sigan el consejo de padres, abuelos, tios, entre otros, que
ya lo hayan utilizado. La segunda opcion mas elegida fue la publicidad en redes sociales
con el 20%, esto se debe a que muchas empresas del sector naturista realiza mucha
publicidad en redes sociales por el costo y alcance, por lo cual, han ganado muchos
clientes de esta forma. La tercera opcion fue recomendacion de doctores con el 15%, esto
se debe a que muchas empresas competidoras hacen visitas médicas, por lo cual,

actualmente muchos doctores recomiendan medicina natural a sus pacientes.
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En la pregunta seis, se buscO saber que caracteristicas le agradan mas de la medicina
natural, con el objetivo de tener mas informacidn sobre gustos de los actuales y posibles

consumidores de la VR Naturista.

TAMANO DEL PRODUCTO | 4%
PUNTOS DE VENTA | 3%
PRESENTACION | 10%
PROMOCIONES 11%
SABOR 16%
INGREDIENTES DEL MEDICAMENTO 25%
PRECIO 25%
MENOS EFECTOS SECUNDARIOS 37%

CALIDAD 38%

RESULTADOS 65%
|

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Figura 33. Caracteristicas de la medicina natural que méas agradaron a los encuestados

El 65% respondid que les agrada los resultados de la medicina natural, le sigue calidad
con el 38%, menos efectos secundarios con el 37%, precio con el 25% e ingredientes del
medicamento con el 25%. La medicina natural tiene resultados muy buenos, en
comparacion a la medicina tradicional de farmaceutica, de igual manera, utilizar la
medicina natural es tendencia, cada vez son mas las personas que lo hacen, por lo cual,
es de esperarse que los resultados sean la caracteristica que mas les agrada a los
encuestados. La calidad de un producto es una de las garantias para que el cliente haga
una recompra, y muchas empresas del sector fitofarmaceutico tiene esto muy claro por lo
cual, han trabajo muy duro para entregar medicina natural de calidad, dando razén a que
esta sea la segunda opcidn mas votada por los encuestados. De igual manera, el objetivo
principal de la medicina natural, es que tenga menos efectos secundarios por sus
ingredientes, por la cual, es la tercera caracteristica mas votada por los usuarios. El precio
es la cuarta caracteristica mas votada, ya que existen mucha marcas naturales que tienen

una calidad muy buena y el precio es muy econémico.

70



La pregunta siete, tenia el objetivo de averiguar en que sitios o lugares adquieren los
encuestados su medicina natural para cuidar su salud, esto ayudé a obtener mas

informacion de costumbres y preferencias de los mismos.

CONSULTORIOS MEDICOS | 3%
DIRECTAMENTE AL FABRICANTE | 5%
TIENDA ONLINE | 6%

CATALOGOS 12%

FARMACIAS 14%
SUPERMERCADOS 19%
TIENDAS NATURISTAS 85%

I I
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90%

Figura 34. Lugares en donde adquieren medicina natural los encuestados

La mayoria de los encuestados, es decir el 85%, respondio que adquiere medicina natural
en tiendas naturistas, ya que aqui, existen muchas marcas que pueden elegir segun sus
gustos y presupuesto, mientras que en otros puntos de venta como supermercados, tiendas
online, catdlogos y farmacias, la variedad de marcas es baja, ya que no son lugares
especializados para esto.

La pregunta ocho, tenia el objetivo de obtener informacion sobre si los encuestados

comprarian 0 no medicina natural para cuidar su salud en una tienda on-line, y los

resultados fueron los siguientes:
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Figura 35. Encuestados que comprarian medicina natural en una tienda On-line

El 85% de los encuestados respondio que si compraria medicina natural en una tienda on-
line, mientras el 15% respondié que no lo harian. Que la mayoria de encuestados
respondan que si comprarian medicina natural en una tienda on-line es una buena sefial
para el presente estudio, quiere decir que existe un buen nimero de posibles clientes para
la VR Naturista.

La pregunta nueve tenia el objetivo de buscar las razones principales por las cuales los
encuestados podrian adquirir medicina natural en una tienda on-line, la informacion

obtenida ayudo a construir las estrategias del presente estudio.

Ahorro de tiempo A

Variedad de opciones de pago

Seguridad al entregar datos personales
Medicamentos que solo existen en tiendas online
Facilidad del proceso de compra

Variedad de productos para comprar

Rapidez de entrega del pedido

Promociones y descuentos

Figura 36. Razones principales por la cual los encuestados comprarian medicina

natural en una tienda On-line



EI 59% de los encuestados eligié que compraria en una tienda on-line por las promociones
y descuentos que podrian adquirir. Normalmente sitios de entretenimiento como
multicines, comida como Domino’s, tienen promociones en linea que no se pueden
encontrar en las tiendas fisicas, con el objetivo de que sus consumidores migren a estas
nuevas plataformas de venta, y a su vez, existen muchos usuarios que buscan estos
ahorros y comodidades. La segunda opcion mas votada fue la rapidez de entrega del
pedido (45%), ya que gracias a nuevas plataformas de curriers, se puede obtener un
pedido en menos de 24 horas en ciudades como Quito y Guayaquil, ya que muchas veces
a los usuarios no les gusta esperar mucho tiempo por un pedido. La tercera opcion fue la
variedad de productos para comprar (43%), esto se refiere a que hay consumidores que
prefieren que existan varias opciones de productos para realizar sus compras, por ejemplo,
muchos consumidores prefieren las pastillas y no los jarabes, por lo cual, darles méas
opciones para su gusto seria lo ideal. La cuarta mas votada fue la facilidad del proceso de
compra (33%), ya que esto hace que la experiencia de compra sea mucho mejor para el
usuario. Estas respuestas ayudaron mucho para el proceso de creacion del plan de
marketing digital para el presente estudio, ya que brinda una idea clara de que las

preferencias de los consumidores del mercado fitofarmaceutico.

La pregunta diez , busco informacion acerca de las preferencias de los encuestados sobre
métodos de pagos en tiendas on-line, con el objetivo de disefiar estrategias adecuadas para
abarcar con la mayoria de preferencias de los actuales y posibles consumidores.

57%
44%
27%
y 22% 20%
4%
DEPOSITO  HACER EL PEDIDO TRANSFERENCIA  TARJETA DE TARJETA DE PAYPAL
ONLINE Y PAGAR CREDITO DEBITO

CON EFECTIVO
EN UNA TIENDA

Figura 37. Preferencias de pagos de los encuestados al momento de comprar productos

en una tienda On-line
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El 57% de los usuarios votaron que prefieren pagar con depdsito, el 44% prefiere hacer
el pedido on-line y pagar con efectivo en una tienda, ya que lo consieran mas seguro,
muchas personas tienen miedo de adquirir en una tienda on-line ya que piensan que
pueden ser estafados o que no les llegue su pedido. La tercera opcion es la transferencia
con el 27% debido a la facilidad de este método y la cuarta opcion més votada fue la
tarjeta de crédito que obtubo el 32% gracias a su facilidad de pago. Estas respuestas de
los encuestados resaltan la inseguridad que tienen al realizar las compras en linea, esto es
un factor con el cual se debe luchar en el presente estudio al momento de elaborar el plan

de marketing digital para la VR Naturista.

La pregunta once, tenia el objetivo de obtener informacion acerca de las prefencias sobre
lugares de entrega de productos que compran en tiendas on-line, esto ayudo6 a que las
estrategias incluyan diferentes puntos de entrega que podria preferir el consumidor para

gue su compra sea mas comoda.

W Casa
M Tiendas que venden
medicina natural

M Trabajo

Oficina de correo

Figura 38. Preferencias de lugar de entrega de los encuestados al comprar en una tienda

on-line

Las usuarios prefieren que les entreguen sus pedidos en su casa, ya que el 74% voto por
esto, le sigue el 12% en el trabajo ya que en muchos casos los usuarios pasan la mayoria
de tiempo en su trabajo y no hay quien reciba los pedidos en sus casas y el 10% respondio
que prefiere recogerlo en una tienda naturista que quede cerca para mayor comodidad.
Estos datos ayudan a saber que es mas comodo para el consumidor al momento de recibir

sus pedidos.
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La pregunta doce, tenia el objetivo de averiguar en que lugares buscan informacion los
encuestados cuando sufren problemas de salud, para saber en que sitios se debian enfocar

las estrategias de la empresa en el presente estudio.

41% 39%

35%

28%

a 15% —
- 8%
PREGUNTA A PREGUNTA EN PREGUNTAEN  GOOGLE PREGUNTA A REDES
UN DOCTOR TIENDAS FARMACIAS CONOCIDOS SOCIALES
NATURISTAS

Figura 39. Lugares en donde los encuestados buscan informacion cuando sufren

problemas de salud

El 41% pregunta a expertos doctores debido a su experiencia, conocimientos y la
confianza que sus pacientes depositan en ellos. El 39% de los usuarios cuando sufre
problemas de salud, busca informacion en tiendas naturistas ya que las personas
encargadas en vender tienen mucha informacién y recomendacién de marcas, por lo cual,
es mucho mas facil consultar a expertos como ellos. Esto le pasa de igual manera al 35%
de encuestados que pregunta en farmacias. Por otro lado, el 28% consulta en buscadores
como Google ya que hay mucha informacion, foros de salud, recomendaciones, entre
otros, que pueden ser Utiles y rapidos al momento de buscar informacién. ElI 15% de
encuestados pregunta a conocidos y el 8% pregunta en sus redes sociales. Todos estos
datos son clave, ya que ayudan a entender como se informa el cliente, y se pueden utilizar
a favor de la VR Naturista, es decir, aplicar esto en el plan de marketing digital, para estar

como una marca prioridad en la mente del consumidor.
La pregunta trece hablé sobre el tipo de productos y servicios adquieren los encuestados

en internet, esto ayudd a disefiar estrategias que podrian posicionar a los medios de

comunicacion de la empresa.
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NO COMPRO NADA [F4%
JUGUETES | 0%
ELECTRONICA 9%
MEDICINA NATURAL 9%
VIAJES (PASAIJES, E ESTADIAS) 13%
ENTRETENIMIENTO (CINE, CONCIERTOS, OTROS) 15%
SERVICIOS BASICOS 16%
HOGAR 21%
COMIDA 27%
MEDICINA 31%

BELLEZA 35%

ROPA 44% ‘
I I

Figura 40. Productos que adquieren los encuestados por internet

El item mas adquirido en tiendas on-line por parte de los encuestados es la ropa con el
44%, le sigue productos de belleza con el 35%, el 31% adquiere medicina, el 27% comida,
el 21% adquiere articulos para hogar y el 16% realiza pagos de servicios basicos. Esto se
asemeja a los datos obtenidos en el INEC (2016) en la figura 11, en donde se describe que
la primera categoria mas adquirida en el comercio electrénico es vestimenta, seguido de
bienes y servicios varios, recreacion y cultura y otros como comida y muebles o articulos
del hogar. EI 9% adquiere medicina natural, lo que significa que si hay un alto porcentaje
de consumidores que la adquieren, es decir, el mercado esta abierto y la VR Naturista

debe aprovecharlo con el plan de marketing digital del presente estudio.

La pregunta catorce tratd sobre las preferencias de los encuestados al momento de recibir
promociones e informacion de medicina natural, esto tuvo como objetivo saber a que
medios de comunicacion deben dar prioridad al momento de disefiar las estrategias para

el presente estudio.
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Redes Sociales WhatsApp Mail Pagina web del Mensajes Llamadas
fabricante moviles

Figura 41. Preferencias de los encuestados para recibir promociones e informacion

sobre medicina natural

El 56% de los usuarios respondieron que prefieren recibir informacién de productos y
promociones a través de redes sociales, el 53% a traves de whatsApp y el 41% por mail,
esto depende de los gustos del usuario pero estos resultados ayudan mucho a que la VR
Naturista conozca a su consumidor y pueda enfocarse en ciertos canales al momento de

realizar publicidad para aprovechar el presupuesto al maximo sin fastidiar al usuario.
3.4.1 Resumen de la investigacion mediante la encuesta empleada

A continuacion se observa, un resumen de la encuesta empleada anteriormente en el
presente estudio. Se ubicaron a las 14 preguntas en un cuadro en donde se indican las
opciones més elegidas por los encuestados, segun la pregunta realizada. Este resumen
tiene el objetivo de tener una respuesta mas clara sobre que opciones gustan mas a los
posibles consumidores con el objetivo de elaborar estrategias adecuadas de marketing
digital parala empresa VR Naturista:
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Tabla 14. Resumén de resultados de la encuesta aplicada

1. Género

2. Provincia
3. Edad
4. Adquiere medicina Natural

5. Como conocié medicina natural

6. ¢ Qué caracteristicas le gusta de la
medicina natural?

7. En donde compra medicina natural

8. Compraria medicina natural en una
tienda on-line

9. Marque razones por las cuales
compraria en una tienda on-line

10. Como preferiria hacer el pago en
una tienda on-line

11. Preferencia de entrega de productos

12. ¢ En dénde busca informacion?

13. ¢ Qué productos adquiere
mayormente por internet?
14. ;Cémo le gustaria recibir
informacion?

Femenino

86%
Guayas
40%
25-34
30%
Si
91%
Recomendacion de conocidos
39%
Resultados
65%
Tiendas Naturistas
85%
Si
85%
Promociones y descuentos
59%

Depdésito

57%
Casa
74%
Pregunta a un doctor
41%
Ropa
44%
Redes Sociales
56%

Masculino

14%
Pichincha
30%
35-44
25%
No
9%
Publicidad en redes sociales
20%
Calidad
38%
Supermercados
19%
No
15%
Rapidez de entrega del pedido
45%

Hacer el pedido online y pagar con
efectivo en una tienda
44%

Tiendas que venden medicina natural
12%

Pregunta en tiendas naturistas
39%
Belleza
35%
WhatsApp
53%
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Manabi
16%
45-54
18%

Recomendacién del doctor

15%

Menos efectos secundarios

37%
Farmacias
14%

Variedad de productos
43%

Transferencia

27%
Trabajo

10%

Pregunta en farmacias

35%
Medicina

31%

Mail

41%



4. PROPUESTA DEL PLAN DE MARKETING DIGITAL

En el presente capitulo, se observa el disefio del plan de estrategia digital de ventas on-
line elaborado para la empresa VR Naturista, que incluyeron todos los medios por los
cuales se comunicara al segmento elegido, que incluyen las estrategias necesarias para

cumplir con los objetivos que se observan a continuacién:

- Aumentar las ventas de la empresa VR Naturista en minimo el 10% en el primer afio
de implementacion del plan de marketing digital, el 20% para el segundo afio y el 30%
en el tercer afio de implementacion del plan de marketing digital a través del nuevo

canal de ventas on-line.

- Crear una marca mas fuerte en el mercado fitofarmacéutico, para generar un mejor
posicionamiento y de igual manera, una mejor influencia y relacion con los

consumidores de la VR Naturista.

- Crear un nuevo canal de comunicacién y ventas, con el objetivo de crear relaciones

perdurables en el tiempo con los consumidores de la VR Naturista.

- Establecer estrategias en marketing digital y las actividades que se haran cada una de
las mismas en redes sociales, pagina web, tienda online y otros, para poder cumplir

con los objetivos anteriormente propuestos de manera eficiente.

4.1 EMBUDO DE CONVERSION

Para elaborar el disefio del plan estratégico de marketing para ventas on-line de la empresa
VR Naturista, se procedio a realizar el anélisis del embudo de conversion, en donde se
observa el proceso de como se plantea la empresa transformar de usuarios a clientes, con
el objetivo de aumentar las ventas. Se plantea realizar dos embudos de conversion, ya que
en primera instancia el proceso de venta de los dos embudos sera el mismo pero al final
de la venta tienen algunas actividades diferentes, debido a que existe la venta netamente
on-line en donde el cliente recibe el pedido en el lugar que elija (casa, trabajo, lugar de
ejercicio, entre otros) y también existe la venta en donde el cliente puede realizar el pedido



via on-line, recoger y realizar el pago en persona en una cadena naturista cercana a el. A

continuacion se pueden observar los dos canales de conversion planificados:

Publicidad en Facebook, Instagram, Youtube,
google adwords, mail.

Entran al perfil en facebook, Instagram,
youtube, pagina web que brinda contenido
de productos, tutoriales, tips, otros.

Se registran en la pagina web o dejan su
informacion a través de mail o mensajes.

Realizan la compra a través del pago elegido
y se envia el producto a casa, trabajo, lugar
de ejercicio, otros, elegido por el cliente.

Se envian cupones para recompra,
suscripciones, llamadas de recordacién.

\4

Figura 42. Primera opcion de conversion a compradores de la VR Naturista

La primera opcién para obtener compradores gracias a las estrategias de ventas on-line
fue pensada para aquellos consumidores que les resulte comodo recibir sus compras en
su casa O trabajo, también que no tengan incoveniente en realizar pagos a través de
internet. Para iniciar con el embudo se colocara el contenido elegido para publicitar, esto
buscara la atencion del posible consumidor, el contenido debe ser el adecuado para llevar
al consumidor al sitio deseado por la empresa, con el objetivo iniciar el proceso de venta,
la misma que se realizara dentro de la pagina web o mediante mensajes de las diferentes
redes sociales o mail que serdn atendidos por el community manager y a su vez
transferidos al departamento de ventas de la empresa. El pago serd exlusivamente con
tarjetas de crédito, débito, transferencias, o depositos. La entrega del producto sera en
donde el cliente elija, puede ser en su casa, trabajo, lugar de ejercicio que frecuente, entre
otros. Para mantener la fidelidad de los clientes se enviaran cupones de descuento,
promociones y llamadas de recordacion de compra que pueden usarlo en la tienda on-line

de la empresa.
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Publicidad en Facebook, Instagram, Youtube,
google adwords, mail.

Entran al perfil en facebook, Instagram,
youtube, pagina web que brinda contenido de
productos, tutoriales, tips, otros. )

-
Se registran en pagina web o dejan su
informacion a través de mail o mensajes

J

Se envia pedido a la tienda naturista, en
donde el cliente recogera y pagara por el
producto.

Se envian cupones para recompra,
suscripciones, llamadas de recordacidn.

\4

Figura 43. Segunda opcion para de conversion a compradores de la VR Naturista

La segunda opcion analizada es para aquellos consumidores que no gustan de realizar
pagos en linea o que prefieren ver el producto antes de comprarlo. Para iniciar con el
proceso se colocara el contenido elegido para publicitar, esto buscara la atencion del
posible consumidor, el contenido debe ser el adecuado para llevar al consumidor sitio
deseado por la empresa, con el objetivo iniciar el proceso de venta, la misma que se
realizara dentro de la pagina web o mediante mensajes de las diferentes redes sociales o
mail que seran atendidos por el community manager y a su vez transferidos al
departamento de ventas de la empresa. Para que los consumidores puedan realizar el
pedido deben registrar su entrada a la pagina web o dejar su informacién a través de mail
0 mensajes, el pedido se envia a la tienda naturista y, en donde el cliente podra recogerlo
con seguridad de que exista en stock, también podra hacer el pago en efectivo en la misma
tienda. Para mantener la fidelidad de los clientes se enviaran cupones de descuento,
promociones, y llamadas de recordacion de compra que pueden usarlo en la tienda

naturista asociada y en la tienda on-line.
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4.2 PERFIL OBJETIVO

Una vez analizado el embudo de conversion que se aplicara en el plan estratégico de
marketing on-line para la empresa VR Naturista, se procede a establecer un segmento
objetivo al cual la estrategia de marketing digital del presente estudio se dirigira. Se inicié
disefiando un buyer persona del consumidor ideal para la empresa VR Naturista,
buscando enviar el mensaje adecuado a las personas correctas. EI modelo de buyer

persona usado fue establecido bajo el piloto de la autora Boyle (2015):
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Tabla 15. Buyer Persona de la VR Naturista

Nombre:

Estado civil:

Hijos:
Puesto/Ocupacion:
Género:

Edad:

Ubicacion:

Nivel de escolaridad:
Nivel Adquisitivo:
Ingresos mensuales
Personalidad

Aficiones e intereses:

Medios de
comunicacion:

Blsqueda de
informacién:
Palabras que busca
en internet:

Horarios y dias de
conexion:

Obijetivos de la
Buyer Persona

Retos de la Buyer
Persona

¢ Qué le podemos
ofrecer?

Mensaje principal

Carla Ayala
Casada
1 a 2 hijos (menores a 18 afios)
Ama de casa o trabajadora
Inclinacién Femenino
Alrededor de 30 a 45 afios de edad

Provincias principales del Ecuador como: Guayas, Pichincha,
Manabi, Los Rios, Azuay

Colegio o universidad.
Medio, medio-bajo.
600 doblares

Ahorrativa, protectora, vanidosa, saludable.

Pasar tiempo con su familia, salir de compras, que haceres del hogar,
cocinar, leer noticias de actualidad ya que siempre le gusta estar
conectada en redes a través del celular o computadora informandose,
le interesan los consejos de salud para ellay su familia, belleza, cocinar
recetas de internet.

Redes sociales, WhatsApp, llamadas, mensajes mdviles.

Internet, redes sociales, conocidos.

Recetas, cocina, limpieza, nifios, salud, gripe, bajar de peso, hogar.

Marfianas de 8am. a 10 am. y noches de 7 pm. a 10 pm.
Especialmente dias miércoles, sdbados y domingos.

- Tener salud.

- Cuidar a su familia.

- Usar medicina funcional y garantizada.

- Evitar quimicos dafinos para la salud.

- Ahorrar tiempo.

- Ahorrar dinero.

- Miedo a que el producto que adquirié no sea funcional.

- Miedo al pago en internet.

- Miedo a ser estafados.

- Miedo a que el producto pedido en linea no llegue.

- Miedo a no poder devolver el producto

- Miedo a no tener garantias.

- Facilitar y ahorrar tiempo al enviar medicina natural al lugar que
necesite.

- Garantizar y brindar seguridad de la funcionalidad del
medicamento natural.

- Brindar consejos de salud y belleza natural que puede utilizar en su
dia a dia.

- Cuida de tu salud y la de tu familia con productos 100% naturales,
con seguridad y garantia.
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43  MARKETING MIX

4.3.1 Producto

La empresa VR Naturista tiene dos lineas de productos: suplementos alimenticios y
medicina natural (se describieron los mismos a detalle en el anexo 2 del presente estudio).
Estos productos tienen el objetivo de cuidar la salud del cliente de una forma natural que
evite los efectos secundarios que normalmente causan los medicamentos tradicionales.
Los productos de la VR Naturista ya son reconocidos por los consumidores del mercado
Fitofarmacéutico, debido a los afios de experiencia en el mismo, a continuacion, se

nombran los 10 productos que conforman la cartera de la empresa:

o Medicina Natural

- Tintura de Propdleo VR
- Extracto Gastriul

- Elixir de Chancapiedra
- Elixir de Una de Gato

- Elixir de Boldo

o Suplementos Alimenticios

- Vinagre de manzana “Vinatu”
- VinatuAjoMiel

- Caramelos Propomiel

- Caramelos Echimiel

- Chupetes Echipoleo

El presente plan digital no tiene el objetivo de aumentar o reducir el nimero de productos
que actualmente maneja la empresa, pero si posicionarlos y aumentar su rotacién en el
mercado Fitofarmacéutico a través de la estrategia digital de ventas on-line, creando una
tienda on-line en la pagina web de la empresa y en redes sociales para facilitar la compra

de los productos para los consumidores.
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4.3.2 Precio

Para definir el precio de los productos de la empresa VR Naturista, se realiza un control
de costos de mano de obra, materia prima, costos directos e indirectos de produccion,
entre otros. Todos los valores se actualizan anualmente debido a los cambios de precios
que se realizan. Los precios que actualmente manejan en PVP los productos de la linea

VR son los siguientes:

Tabla 16. Lista de PVP de los productos de la VR Naturista

Producto PVP
Medicina  Tintura de Propdleo VR 4%
Natural Extracto Gastriul 4%
Elixir de Chancapiedra 4,50%
Elixir de Ufia de Gato 5%
Elixir de Boldo 5%
Suplementos = Caramelos Propomiel 10%
Alimenticios  Caramelos Echimiel 11$
Chupetes Echipoleo 11$
Vinagre de manzana "Vinatu"  3,80$%
VinatuAjoMiel 4,50%

Fuente: Registros generales de la empresa VR Naturista (2017)

En el disefio del plan de marketing digital para las ventas on-line de la empresa VR
Naturista, se incluiran dos métodos de venta para el consumidor. El primero trata de las
ventas directas de la empresa al consumidor final y el segundo trata sobre las ventas al
consumidor final a través de una cadena naturista elegida. En la pagina web y redes
sociales de la empresa, se venderan los productos de dos formas: solo el producto Unico,
combinacién de dos o mas productos que el cliente necesite y grupos de productos con el
mismo objetivo curativo. Los consumidores podran recibir sus compras en su casa, trabajo
o lugar elejido, o si prefieren realizar el pago en una tienda naturista cercana, también se

brinda la opcidn de recoger el pedido en la tienda méas cercana para el consumidor.

A continuacion se detallan los paquetes que se venderan on-line, los cuales han sido
calculados segln su costo, para obtener una ganancia mayor al 50% y de acuerdo al peso
para estandarizar el costo de envio, que generalmente tiene un costo de 3.25% y sera

realizado por el Courier Servientrega, debido a que la empresa cuenta con una alianza
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estratégica con este transporte, pero si el cliente desea que se le envie por otro courier, se

podra colocarlo en peticiones de envio al momento de realizar la compra.

e Producto solo o combinacion de productos:

Esta opcion es para aquellos consumidores que estan dispuestos a comprar una unidad o
dos de algun producto que necesiten, en este caso si la compra del consumidor stpera los
30% dolares, €l envié sera gratuito. Si la compra no llega a superar este monto, el
consumidor debe pagar extra 4,503, que es el valor promedio que cobran los Courier por

cada envio realizado.

o Packs curativos:

Se han disefiados packs curativos para ayudar a las enfermedades de los consumidores
segun sus necesidades. En este caso, los grupos de productos ya estan definidos por la
empresa y es una manera mas comoda para que el consumidor pueda realizar sus compras,
ya que son tratamientos especificos segun los requerimientos del consumidor. La ventaja
de esta opcion es que el costo de envio es gratuito, es decir, no paga valor alguno extra.

A continuacion, se colocan los packs establecidos:

- Pack hola nuevo cuerpo: dos unidades de Vinagre de manzana Vinatu y dos
unidades elixir Boldo y una unidad de elixir de chacapiedra: Valor 22,10$.

- Pack antigripal: Tintura de Propoleo, Jarabe VinatuAjoMiel y Caramelos
propomiel. Valor: 18,50%.

- Pack aumento de defensas: Tintura de Prop6leo, Caramelos echimiel y Chupetes
Echipoleo: Valor 263.

- Pack Anti-alergénico: tintura de Propdleo, caramelos Echimiel y Jarabe
Vinatuajomiel. Valor 19,503.

- Pack cuida tu corazén: Dos unidades de Jarabe VinatuAjoMiel y dos de Vinagre
de manzana Vinatu. Valor: 16,603.

- Pack chao gastritis: Tres unidades de extracto gastriul y dos elixires de Ufia de
Gato. Valor 223.
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4.3.3 Plaza

Actualmente la empresa VR Naturista tiene sus oficinas en la ciudad de Quito, pero
distribuye sus productos en las tiendas naturistas del pais, las mismas que estan ubicadas
en su mayoria en zonas populares y centros comerciales de las diferentes ciudades.
Lamentablemente la empresa al tener pocos distribuidores y al carecer de una estrategia
de marketing que posicione a la marca, muchas tiendas naturistas no adquieren los
productos VR para su venta, causando que muchos clientes interesados no puedan
encontrar los productos, por lo cual, surgio la necesidad de un nuevo canal de ventas para

que esos consumidores puedan adquirir facilmente y sin complicaciones la linea VR.

En el disefio del plan estratégico de marketing digital para la empresa VR Naturista se
planifico realizar alianzas con cadenas de fitofarmaceutico, con el objetivo de entregar
pedidos de la empresa en estos lugares y poder aumentar las ventas tanto de la empresa
como de la cadena. Esto es una ventaja si el cliente siente inseguridad por realizar pagos
en linea, ya que podra acceder a mirar el producto antes de pagarlo. La condicion para la
alianza es que la cadena tenga toda la linea de productos en stock para que los clientes
puedan recibir sus pedidos sin incovenientes. El proceso de compra sera el siguiente: el
cliente hace la solicitud a laempresa a través de los medios de comunicacidn establecidos,
el community manager recibe el pedido, informa al cliente y envia el pedido al
departamento de ventas. El departamento de ventas envia el pedido exacto a la cadena
naturista mas cercana del cliente, la misma cadena se encarga de empacar el pedido con
una funda especialmente disefiada por la empresa (estas fundas seran entragadas a todas
las cadenas naturistas, que incluye una tarjeta personalizada en agradecimiento) y esperar

la llegada del cliente para finalizar la venta.

De igual manera, la empresa VR Naturista debe apoyar a estas cadenas naturistas para
incentivarlas a unirse a este plan de marketing digital. Se ha hablado con el gerente de la
empresa VR Naturista y se decidio realizar cada sdbado y domingo una charla que
conlleva una hora, en los centros comerciales mas importantes del pais, sobre “cuidar la
salud naturalmente” en donde los principales protagonistas son los productos de la
empresa. La charla sera ofrecida por un naturopata con experiencia, que al final de la
misma escuchara a los participantes y recomendara productos de la linea VR Naturista y

de la cadena naturista participante. El objetivo de esta actividad es que las cadenas se
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sientan respaldadas por una marca que las apoya en todo sentido y lograr fortalecer estas
plazas. La invitacion a los consumidores se realizara a través de redes sociales, mail y
WhatsApp.

4.3.4 Promocién

La empresa VR Naturista, no tiene un plan estratégico de marketing definido, pero en el
afio 2016 crearon una Fan Page en Facebook, en donde publicitaban mensualmente a los
productos de la empresa y en donde podian relacionarse con sus consumidores mediante
testimonios, consejos saludables, entre otros. La empresa VR Naturista espera poder tener
un plan estratégico de marketing digital que ayude al reconocimiento de marca, mejorar

relaciones con los consumidores y aumento de ventas, gracias al presente estudio.

44  PLAN DE MARKETING DIGITAL

En este extracto de la presente investigacion, se observa el plan de marketing digital
diseflado para todas redes sociales y canales de comunicacion en las cuales la VR
Naturista se va a enfocar, en este plan se incluye los objetivos de cada red, un analisis

acerca de como se maneja actualmente, y las estrategias que se utilizaran en cada una.

4.4.1 Social Media

Se realizaran planificaciones bimestrales, y se puede observar detalladamente que tipo de
campafias se emplearan en el punto 4.6 planificacion anual de medios. El contenido que
se manejara para cada red social es distinto pero su objetivo es similar, en las estrategias
de cada red social se han establecido como se manejaréa el contenido. El contenido que se
publicitara en su mayoria son aquellos que tengan los productos de la linea de la VR
Naturista, los tutoriales de uso de los mismos y los videos testimoniales. No se descarta
que segun las necesidades de la empresa se publicite otro tipo como se observa a

cotinuacion:
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Tabla 17. Contenido que se publicitara en medios sociales y pagina web de la empresa
VR Naturista

CONTENIDO FORMATO DESCRIPCION

Post que contienen los productos de la linea VR con sus
beneficios y diferenciadores, que tienen como objetivo
llevar al consumidor a realizar el registro y compra en
la pagina web o enviar un mensaje con sus dudas sobre
los puntos de venta.

Productos de la Video, fotoy
VR Naturista GIF

Post que contienen informacién de usos y dosis de todos
los productos de la linea VR, con el objetivo de que
Video y foto  clientes actuales encuentren diferentes maneras para
consumir el producto y que los clientes potenciales
puedan encontrar una nueva opcién para cuidar su salud.

Post que tienen testimonios de los consumidores sobre
cémo los productos VR han ayudado a cuidar su salud

Tutoriales de uso
de productos

Videos Video de una forma natural con el objetivo de que potenciales
testimoniales clientes se animen a adquirir los productos y sobre lo
facil y seguro que es comprar on-line a la empresa VR
Naturista.
Post que tiene informacion acerca del proceso para
Procesos de ., realizar compras en la pagina web de la empresa, o que
Video y foto . . .
compra brindan informacion sobre puntos cercanos de venta de
los mismaos.
Tips de Salud, Post que contienen toda clase de informacion sobre
belleza, limpieza, Video, fotoy como obtener un mejor estilo de vida, salud, bienestar,
proteccion, entre GIF entre otros contenidos de interés para el segmento de la
otros VR Naturista.

Post que contienen diferentes temas elegidos de interés

Tip de lasemana  Fotoy GIF
para el segmento de la empresa.

El formato del contenido depende de la red social en la cual se va a publicar, pero cada
una tiene un objetivo de venta, informacion, posicionamiento o relacion con el
consumidor, de igual manera, el contenido sera especifico para clientes actuales y

potenciales, todo depende de las necesidades del a VR Naturista.

4411 Facebook

En la Unica red social que la empresa VR Naturista es activa desde el afio 2016 es en
Facebook, ya que mensualmente publicita varios productos, sube contenido de interés
para sus Fans y seguidores como novedades, tips, consejos, entre otros. A pesar de tener
acogida en comentarios e interacciones en esta red social por sus consumidores, la
empresa no publica a menudo, es decir, publica una vez a la semana, lo cual es

considerado como una desventaja, si el objetivo es mantener siempre la atencion de sus
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seguidores. De igual manera, las horas y dias en las que publica la empresa en esta red no
siempre son las adecuadas, ya que sus publicaciones no son basadas en la informacién

que brinda las estadisticas de este sitio.

o Objetivos

- Analizar datos que corresponden a los fans y seguidores de la Fan Page de Facebook
de la empresa VR Naturista, asi como sus respectivos likes, comparticiones y

comentarios dentro del contenido.

- Establecer estrategias basadas segun el andlisis de los datos obtenidos en el contenido
de Facebook, para crear campafias adecuadas para el segmento al cual se dirige la

empresa.

- Generar un mejor posicionamiento la marca VR Naturista en el mercado naturista y

crear relaciones de largo plazo con los consumidores.

- Aumentar el nimero de interacciones, comentarios, likes, reacciones en un 30% en

el contenido de la Fan Page de Facebook de la empresa VR Naturista.

- Incrementar el nimero de fans y seguidores de Facebook en un 20% mensualmente.

e Analisis

Para realizar el analisis de los datos obtenidos en la Fan Page de Facebook, se procedid
a sacar estadisticas del afio completo 2018 que brinda la misma péagina de Facebook, en
donde se encuentra el nimero de fans, seguidores, alcance, visitas y de que manera se
distribuyen las mismas, entre otros. Estos datos son de suma importancia para poder crear
las estratégias del presente estudio, ya que brinda informacion real acerca de lo que el
segmento objetivo de la empresa VR Naturista, a continuacion se observa un resumen de
la informacidn obtenida y en el Anexo 5 se observa detalladamente las figuras obtenidas

directamente de la Fan Page de la empresa en Facebook.
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Tabla 18. Estadisticas de los visitantes de la Fan Page de Facebook en el 2018
PROMEDIO AL MES

Fans 368
Seguidores 373
Alcance 1131
Visitas 578

¢ QUIENES SON?
Género Femenino Masculino

80% 20%
Ciudad Guayaquil Quito Manta
40% 31% 11%
Edad 25-34 35-44 45-54
38% 26% 19%
Dispositivo Movil Computadora
98% 2%
Dias Domingos Séabados Miércoles
13.295 13.207 13.190
Horas  21:00 20:00 19:00
7.266 7.095 6.490

Fuente: Fan Page VRNaturista (@vrnaturista) Facebook (2018)

Las estadisticas de fans, seguidores, alcance y visitas es un promedio mensual del afio
2018, las mismas que podrian considerarse bajas, pero esto también se debe a que
actualmente la inversion de marketing en Facebook de la empresa es de 60$ mensuales
en promedio, solo publican contenido en promedio una vez por semana, maximo dos, en
dias y horas no adecuadas para el publico objetivo. En los meses donde se obtuvieron mas
visitas, seguidores y “me gustan” fueron en el mes de febrero y junio, esto esta relacionado
con el inicio de verano de las regiones Sierra y Costa del Ecuador, en donde la empresa
VR Naturista suma mas ventas en el afio, segun registros generales de la empresa (2018).
¢Quiénes son los que observan las publicaciones de la empresa VR en Facebook? Como
se puede observar en la tabla 18, en su mayoria son mujeres, de la ciudad de Guayaquil y
Quito, de la edad de 25-34 afios, en su mayoria dentro del celular, los dias domingos a las
9 pm. Todos estos datos son de suma importancia al momento de compartir el contenido

de la empresa en Facebook.
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Estrategias

Realizar post semanales con contenido, en horas y dias adecuados, a través del analisis
realizado con el buyer persona y de las estadisticas de los visitantes de esta red social.
Se realizaran en total 4 post semanales, con el formato adecuado para Facebook y

también dependiendo de las necesidades de la empresa.

El contenido de los posts en el perfil de Facebook tendran como protagonistas a las
fotos de los productos, beneficios, usos, tips saludables y videos del proceso de compra
en la pagina web y recordatorios de locales naturistas cercanos, en donde los clientes
pueden realizar sus compras. El presupuesto de la publicidad de esta red social se
invertira contenido con formato de fotos (coleccidn, secuencia, canvas), videos de los
productos y eventos (invitando a ir a charlas en las cadenas naturistas o centros

comerciales).

El contenido de la cuenta de la VR Naturista de Facebook contendra videos “en vivo”,
al menos una vez por semana que muestren procedimientos de produccion, visitas a la
empresa, tutoriales de productos, testimonios, charlas con expertos naturopatas en

cadenas naturistas o centros comerciales.

El contenido de las historias de Facebook se basara en los beneficios de los productos,
tutoriales de uso, tips saludables, y recordatorios del procedimiento de compra de los
productos de la linea VR Naturista y ubicacion de locales naturistas cercanos, en donde

los clientes también pueden realizar sus compras.

Realizar campafias en Facebook, segln la temporada del mercado como: estaciones
del clima, festividades, necesidades de la empresa, entre otros. La planificacion de

medios por campafias se encuentra en el punto 4.7 del presente estudio.

Las campafias realizadas en Facebook tendran como objetivo obtener interesados o
responder las dudas que puedan tener los usuarios. El boton que se incorporara en la
publicidad de esta red social es “comprar” , el cual tiene landing en la pagina web de

la empresa VR Naturista, que busca iniciar con el proceso de registro y compra para
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continuar con el embudo de conversidn. Si el usuario tiene alguna duda, puede dejarlas
en comentarios o a través de un mensaje interno para que el community las resuelva y

después volver a la compra.

4.4.1.2 Instagram

La empresa inicio el manejo de esta red social en el mes de Noviembre del afio 2018, por
lo cual, su manejo puede considerarse como “nuevo”. El contenido de esta red Social
sufre el mismo problema que la cuenta de Facebook, es decir, cada publicacién no es
realizada en dias y horas adecuadas, tampoco publican periodicamente, si no cada dos

semanas en promedio.

Objetivos

- Analizar datos que corresponden a los seguidores del perfil de la empresa VR
Naturista en Instagram, asi como sus respectivos likes, comentarios, reproducciones

de videos e hisotrias dentro del contenido.
- Establecer estrategias basadas en los datos obtenidos en el analisis del perfil de
Instagram para crear campafias adecuadas para el segmento al cual se dirige la

empresa.

- Generar un mejor posicionamiento la marca VR Naturista en el mercado naturista y

crear relaciones de largo plazo con los consumidores, gracias a Instagram.

- Aumentar el nimero de interacciones, comentarios, likes, reproducciones en un 40%

en las publicaciones realizadas en el perfil de Instagram de la empresa VR Naturista.

- Incrementar el nimero de seguidores de Instagram en un 25% mensualmente.

o Analisis

Actualmente la empresa posee muy pocos datos sobre sus publicaciones ya que esta red

oficialmente tiene cuatro meses abierta y no realiza publicidad en este medio. A pesar de
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esto, la cuenta de Instagram de la empresa tiene 415 seguidores, pero la empresa publica
cada dos semanas contenido sobre productos, tips, concursos, entre otros. EI contenido de

esta red es similiar a Facebook, pero tiene su propio formato.

Los usuarios que mas visualizan el perfil de la empresa, provienen de Guayaquil en un
43%, Quito 16%, Machala 4%. En likes, la empresa posee un promedio de 19 likes por
foto, lo cual es bajo y en sus historias posee visualizaciones promedio de 30 perfiles. Estos

datos son obtenidos de Instagram en estadisticas del perfil.

Tabla 19. Estadisticas de los visitantes del perfil de Instagram en el 2018-2019
PROMEDIO AL MES

Fans 84
Alcance 329
Visitas 89

¢QUIENES SON?
Género Femenino Masculino

80% 20%
Ciudad Guayaquil Quito Machala
43% 16% 4%
Edad 35-44 25-34 45-54
32% 27% 23%
Dispositivo Movil Computadora
99% 1%
Dias Domingos Viernes Sabado
335 334 329
Horas 12:00 18:00 19:00
118 116 113

Fuente: Cuenta VR Naturista (@vrnaturista) Instagram (2019)

En los datos obtenidos a través de las estadisticas de la red social de Instagram, se pudo
observar que la cuenta tiene 415 seguidores, llegando a ganar en promedio 84 seguidores
mensuales, gracias a que la cuenta de Instagram de la empresa esta conectada con la de
Facebook. El alcance de las publicaciones en esta red social es pequefia ya que tan solo
llega a 329 personas mensuales en promedio y las visitas llegan a 89 personas. Los
seguidores o fans de la cuenta de Instagram de la empresa son en su mayoria mujeres con
el 80% y hombres con el 20%. La mayoria provienen de ciudades como Guayaquil con
el 43% y Quito con el 16%, la edad principal es de 35-44 afios con el 32% y de 25-34

afios con el 27%. Casi todos los seguidores se conectan a través del movil, en su mayoria
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los dias domingos, viernes y sabados, en horarios de medio dia 0 12:00 pm y en las tardes

alas6p.m.y7pm.

Todos estos datos obtenidos en la red social de Instagram, no diferen tanto en
comparacién a los datos obtenidos en la red social de Facebook de la empresa, pero las
diferencias que si se hallaron fue en la edad, dias y horas mayoritarios de conexion. Esto
podria cambiar al momento de publicitar contenido en esta red social, ya que la base de
datos se actualizaria de forma mas rapida. Finalmente, es un error por parte de la empresa
no prestar atencion a esta red social ya que existen posibles consumidores que se

encuentran en Instagram que podrian tener interés en la linea de la VR Naturista.

o Estrategias

- Realizar post semanales con contenido, en horas y dias adecuados, a través del analisis
realizado con el buyer persona y de las estadisticas de los visitantes. Se realizaran en
total 4 post semanales, con el formato adecuado para Instagram, es decir, con
contenido en su mayoria “visual” y también dependiendo de las necesidades de la

empresa.

- El contenido de Instagram de la cuenta de la VR Naturista debe protagonizar videos
“en vivo” y de “IGTV” o mas conocido como Instagram TV, que muestren
procedimientos de produccidn, visitas a la empresa, tutoriales de productos, charlas

con expertos naturopatas en cadenas naturistas o centros comerciales.

- El contenido de las historias de Instagram se basara en los beneficios de los productos,
tutoriales de uso, encuestas informativas, tips saludables, y recordatorios del
procedimiento de compra de los productos de la linea VR Naturista y ubicacion de

locales naturistas cercanos, en donde los clientes también pueden realizar sus compras.

- El contenido de los posts en el perfil de Instagram tendran como protagonistas las
fotos de los productos, tips saludables y videos del proceso de compra en la pagina
web y recordatorios de locales naturistas cercanos, en donde los clientes pueden

realizar sus compras, en este caso, gran parte del presupuesto de la publicidad de esta
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red social se llevara las fotos y videos de beneficios e usos de los productos de la linea
VR.

- Realizar campafias en Instagram, segin la temporada del mercado como: estaciones
del clima, festividades, necesidades de la empresa, entre otros. La planificacion de

medios por campafias se encuentra en el punto 4.3.2 del presente estudio.

- Cada campafia publicitada en Instagram tendra como fin, realizar ventas o responder
a dudas que puedan tener los usuarios, el boton que tendra la publicidad en esta red es
“comprar” , el cual tiene landing en la pagina web de la empresa VR Naturista, que
tiene como objetivo iniciar con el proceso de registro y compra para continuar con el
embudo de conversién. Si el usuario tiene alguna duda, puede dejarlas en comentarios
0 a través de un mensaje interno para que el community las resuelva y después volver

a la compra.

4.4.1.3 YouTube

La empresa VR Naturista actualmente no posee un canal propio de Youtube en donde le
permita subir sus videos. En la Unica red en donde la empresa sube los videos que han
elaborado es en Facebook. Es de suma importancia para la empresa tener un espacio en
esta red, para poder tener mas alcance con su publicidad y para crear un mejor

posicionamiento de marca gracias a su contenido.

e Objetivos

- Crear un canal de Youtube de la empresa VR Naturista que contenga todas las
publicaciones sobre beneficios de los productos, tutoriales de uso, tips de salud, entre
otros.

- Crear una relacion més directa y personalizada con el consumidor ya que muchos

videos de contenido serén creados por peticién del mismo, segun sus comentarios,

reaccidnes, entre otros.
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- Generar un mejor posicionamiento la marca VR Naturista en el mercado naturista y

crear relaciones de largo plazo con los consumidores, gracias a Youtube.

- Establecer estrategias basadas en los datos obtenidos en el andlisis del perfil de

Youtube para crear campafas adecuadas para el segmento al cual se dirige laempresa.

- Incrementar el nimero de suscripciones de Youtube en un 10% mensualmente.

. Estrategias

- Publicitar mensualmente al menos dos videos de 1 — 2 minutos que produzcan trafico
en el canal y este a su vez a la pagina web de la empresa con el objetivo de que el

consumidor quiera realizar una compra.

- Subir dos tutoriales de usos y beneficios de los productos de la empresa mensualmente,
dos videos de testimonios de uso de los productos de la linea VR Naturista, cuatro tips

saludables, dos tips de la semana y un video del proceso de compra de la pagina web.

4.4.2 Mailing, Whatsapp, llamadas telefonicas

La empresa VR Naturista actualmente no maneja ningun tipo de estrategia de mailing,
mensajes de WhatsApp o llamadas telefonicas, tampoco maneja una base de datos de
clientes finales, ya que solo vende a distribuidores y tiendas naturistas. Lo que la empresa
VR Naturista debe buscar al implementar estas técnicas, es informar a los consumidores,
con el objetivo de posicionar la marca en la mente del consumidor y crear relaciones mas
estrechas con el mismo. También debe buscar brindar un trato més personalizado al
consumidor, ya que el usuario brinda informacién al registrarse o al hacer compras en la
pagina web y gracias a esto la empresa podra recordar al usuario acerca del uso del

medicamento.
Todas las campafias que se manejaran a través mailing, mensajes de WhatsApp o llamadas

telefénicas tendran el mismo formato que las propuestas en redes sociales, con el objetivo

de consolidar la marca. La diferencia del uso de este medio se encuentra en los mensajes
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que se enviaran a los consumidores que ya realizaron una compra, es decir, se utilizaran

mensajes de recordacion de dosis y recompra en caso de que el producto este préximo a

terminarse.

La base de datos que manejara la empresa serd la siguiente: nombre, sexo, edad, ciudad,

direccién, télefono, mail y productos que regularmente el usuario pide en la pagina web

de la empresa, entre otros. Estos datos ayudaran a construir todos las promociones,

descuentos y concursos que la empresa publicitard a sus consumidores.

Objetivos

Informar sobre las promociones, descuentos, charlas, lanzamientos de productos
concursos y mas a los consumidores de la VR Naturista en ventas via on-line o en

ventas en cadenas naturistas.

Posicionar la marca VR Naturista en la mente del consumidor y crear relaciones mas

cercanas al tener un trato mas personalizado a través de este medio.

Crear mas trafico y visitas en la pagina web de la empresa y en las redes sociales de la

misma.

Estrategias

Abrir una cuenta en MailChimp y Whatsapp Business donde se pueden generar mails
y mensajes predeterminados que seran enviados en horarios establecidos segun los
datos de tendencias de conexion de los seguidores de la VR Naturista obtenidas

previamente en redes sociales.

El contenido de los mails, mensajes de WhatsApp y llamadas para ventas on-line seran:
promociones (envio gratis, adquiere tres productos por la compra de 2, entre otros),
descuentos (15% de descuento en recompras, 10% de descuento de productos en

campafias de salud elegidas), concursos (se especificara la base de los concursos para
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poder participar), entre otros. Todos los mails y mensajes tendran un landing en redes

sociales o pagina web de la empresa segun el contenido.

- Los mails, mensajes y llamadas de recordacién al consumidor, se realizaran una vez
que hayan finalizado una compra de productos a traves del nuevo canal de venta de la
empresay su contenido serd: recordatorio de tomar la dosis del medicamento adquirido
y recordatorios de que el medicamento esta por terminar segln la dosis establecida,
recomendando que ya debe adquirir otro para continuar con el tratamiento. Todos los
mails y mensajes tendran un landing en redes sociales o pagina web de la empresa

segun el contenido.

- EIl contenido de los mails, mensajes y llamadas para ventas dentro de las cadenas
naturistas seran: promociones y descuentos (establecidos por las cadenas naturistas),
invitacion a charlas en las cadenas naturistas o en centros comerciales (se especificara
el contenido de temas a tratar en la misma). Todos los mails y mensajes tendran un
landing en redes sociales o pagina web de la empresa y de la cadena naturista segutn el

contenido.

45 PAGINA WEB

La pagina web de la empresa VR Naturista fue creada en el afio 2017, a manos de una
persona que no era especializada en disefio y creacion de paginas web, razén por la cual,
actualmente la pagina sufre de muchos problemas de demoras ya que las imagenes son
muy pesadas, no existe analisis y uso de palabras clave correctas, el consumidor tampoco
logra encontrar la informacion principal facilmente, no cuenta con una tienda en linea,
entre otros. La pagina web solo cuenta actualmente con toda la informacion de los
productos de la linea, también con un blog de consejos naturales, que lamentablemente
no es actualizado peridédicamente, solamente cada seis meses, por lo que, el consumidor

no puede encontrar nuevos consejos.

o Objetivos

- Realizar mejoras a la pagina web de la empresa VR Naturista, con el objetivo de

corregir todas las fallas que se presentan actualmente en la misma.
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- Crear una tienda en la pagina web en donde los consumidores puedan revisar cada

detalle de los productos y hacer sus compras desde la comodidad de su hogar.

- Crear un blog de salud con tips naturales que contenga los beneficios de los
productos, tutoriales de uso, entre otros, con el objetivo de tener un buen
posicionamiento en el buscador Google y para crear una relacion mas directa y

personalizada con el consumidor.

- Generar un mejor posicionamiento la marca VR Naturista en el buscador de Google,
gracias al pago de palabras en tendencia a nivel de pais y gracias al contenido creado
dentro de la pagina web.

- Establecer estrategias basadas en los datos obtenidos en el andlisis del perfil de los
visitantes de la pagia web a través de Google Analytics para crear campafias
adecuadas para el segmento al cual se dirige la empresa.

- Incrementar el nimero de visitas o trafico de la pagina web en un 15% mensualmente.

o Andlisis

La empresa VR Naturista creo su pagina web (www.vrnaturista.com) en el afio 2017, pero

no se han realizado cambios o0 mejoras en la misma desde esa fecha. Segun Carlos Vallejo,
Gerente General de la empresa (2018), al no tener un presupuesto alto para la pagina web
crearon una pagina que no resulto dinamica, ni responsive para las personas que la
visitaban. A continuacion, se elabor6 un analisis del estado actual de la pagina web de la
empresa, con el objetivo de observar cuales son los problemas mas importantes en los
cuales se debe enfocar la mejora de la misma. Actualmente la empresa cuenta con 5 areas
0 pestafas en la pagina web, a continuacion se puede observar la portada o inicio de la

pagina web actual de la empresa, y en el Anexo 6 se observa detalladamente cada pestafia.
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Figura 44. Pestafa principal de la pagina web de la empresa VR Naturista

Fuente: www.vrnaturista.com (2019)

Se inicid con un analisis de la pagina web www.vrnaturista.com a través de la pagina
dareboost.com, en donde se obtuvo que en general la pégina llega al 52% en calidad y
rendimiento, lo cual, se considera como bastante bajo, como se puede observar a

continuacion:

a2y © 00

Issues Improvements Successes

Ouch. Some serious

See your priorities
work to be done yourp ~

Figura 45. Resultados de andlisis pagina web (www.vrnaturista.com) en Dareboost

Fuente: https://www.dareboost.com/en/dashboard (2018)
El problema principal de la pagina de VR naturista es la demora que sufre la pagina al

momento de entrar o abrirse, ya que al realizar las pruebas necesarias, se tomo el tiempo

en el cual la pagina se carga completamente y el resultado fue de aproximadamente 20 a
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29 segundos en promedio, lo cual es alto. También, se puede observar que la mayoria del
peso de la pagina lo tiene las imagenes, lo que quiere decir, que no estan optimizadas para
que no sean pesadas, ya que actualmente la pagina tiene un peso de 18.42 MB, lo cual
también es alto. A continuacion se observa detalladamente los problemas que sufre la

pagina de la empresa:

Requests Weight First Byte Start Render Fully loaded

" 1.20 , 20 29
HTML (S5 B Scripts B Images B Others

= Timeline / Waterfall m B F\\mstrlp & Video

Browser warnings | 0 | OK HTTP/2 Ready: 34% @ Speed Index: 11428

Figura 46. Resultados de analisis pagina web (www.vrnaturista.com) en Dareboost

Fuente: www.vrnaturista.com (2019)

De igual manera, la pagina web sufre de fallas en cuanto a falta de palabras clave de
busqueda, ya que muchos de los titulos de los productos y blogs, han sido subidas como
imagenes y no como texto, lo que disminuye su rango de opcion de respuesta a las
busquedas en Google. Tampoco se ha realizado un analisis de palabras clave que
actualmente utilizan los usuarios al realizar sus busquedas y que podrian ayudar a la

pagina a tener un mejor posicionamiento en buscadores web.

Otra falla importante que se debe tomar en cuenta es que la version mobile o tablets de
la pagina web, no es responsive, es decir, el formato de la pagina web no es el ideal para
este tipo de equipos, muchas imagenes no se podran ver adecuadamente ni tampoco

muchos textos.
Para finalizar la lista de fallas, cuando se coloca en el buscador Google el nombre de la

empresa VR Naturista, la pagina web resalta en el tercer lugar del listado, y existen

muchas paginas que no llevan a ningln sitio Util como se puede observar a continuacion:
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www.vrnaturista.com/ ¥

16 oct. 2017 - Contamos con productos naturales y alimentos de alta calidad y son 100% naturales,
100% seguros y 100% garantizados para cuidar de tiy ...

Todos nuestros productos ... Portfolio

Te ofrecemos productos que son Vinagre compuesto a partir de
completamente naturales, de ... manzanas 100% naturales, en ...
group1 Home | VR Industria Naturista
By Liliana Vallejo| 2013-10- La VR Industria Naturista, busca
14T18:34:03+00:00 Octubre 14th, ... brindar a sus consumidores ...

¢ Quiénes somos? Extracto Gastriul

La VR Industria Naturista es una Gotero con extracto gastriul que
empresa que elabora ... ayuda a contrarrestar y ...

Figura 47. Posicionamiento de la pagina web de la VR Naturista en el buscador Google
Fuente: Google (2019)

Paginas como Groupl y portfolio, que se encuentran en el menu principal de la pagina
web en el buscador de Google,no llevan a ningun sitio, lo cual puede causar molestias en

el usuario, dando como resultado que abandone su busqueda de informacion.

45.1 Mejoras en la pagina web y creacion de la tienda on-line

La creacion de la tienda on-line en la pagina web de la empresa VR Naturista y todas las
mejoras con respecto a las fallas de la pagina como peso de imagenes, contenido, entre
otros errores que actualmente tiene, estard a cargo de una empresa especializada en el
disefio y creacién de paginas web y tendra un costo de 1.200$ en total. La tienda de la
pagina web de la empresa tendra como objetivo vender los productos y tener una vision
clara de los beneficios y detalles de los mismos para facilitar el proceso de compra de los

consumidores.

Una vez que el cliente elija el producto o combos de productos que desee adquirir, debe
iniciar el proceso compra mediante el registro en el portal con los siguientes datos:
Nombre, cédula, ciudad, direccion, edad, y mail, esta informacion también ayuda mucho
a fortalecer la base de datos de clientes de la empresa, ya que gracias a esto se podra crear
promociones y contenido especialmente dirigido para consumidores con el objetivo de

crear una re-compra.
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Una vez realizado el registro, se procede a elegir el tipo de pago, que puede ser on-line
mediante: trasnferencia o déposito, tarjetas de crédito, tarjetas de débito o paypal. Con
este método de pago, el cliente debe elegir a que lugar prefiere que le llegue el pedido
(casa, trabajo, lugar de ejercicio, otros). Una vez finalizado este proceso, el departamento
de ventas recibe el pedido y verifica que la transaccion de pago haya sido exitosa, envia
un mail al cliente agradeciendo por su compra e informando el tiempo aproximado de
entrega, que se encuentra entre 24 a 72 horas laborables. Una vez finalizado esto, envia
la orden de pedido al departamento de produccion el mismo que se encarga de empacar
los productos y hacer el envio a través de servientrega.

Otro método de pago es en efectivo que se realiza directamente en la tienda naturista mas
cercana para el cliente, para esto el cliente debe solicitar la casilla pago en efectivo, en
donde coloca la direccion mas cercana en donde prefiera recoger su pedido. El
departamento de ventas recibe la solicitud de pedido y envia un mail confirmando el
recibo del pedido al cliente e informa que en maximo de 24 horas obtendra una respuesta
sobre que a que local tendra que acercarse a retirar su pedido. Una vez enviado este mail,
el departamento de ventas verifica que tienda es méas cercana segun la ciudad y direccion
enviada por el cliente, realiza una llamada para reservar el pedido del cliente en esta
tienda. Si la tienda no tiene en stock la cantidad solicitada, la misma tiene 24 horas para
confirmar que nuevamente tiene el producto en stock o si no cancelar el pedido. Si la
tienda llega a cancelar el pedido se buscara otra tienda cercana. Una vez confirmada esta
informacion el departamento de ventas vuelve a enviar al cliente una respuesta a traves
de un mail, informando que su pedido ya estéa listo en el local de la cadena naturista mas
cercana posible. La misma cadena naturista se encarga de realizar el empaque de los

productos junto a una funda regalo especialmente disefiada por la empresa VR Naturista.
4.5.2 Google adwords

La empresa VR Naturista actualmente no maneja publicidad mediante Google adwords,
lo cual es desventajoso ya que la pagina web de la empresa no tiene un buen

posicionamiento organico en buscadores. Al buscar VR Naturista en Google, la pagina

web sale como tercera opcion, cuando deberia salir primera opcion en los buscadores.
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o Objetivos

- Generar un mejor posicionamiento la marca VR Naturista en el buscador de Google

y crear relaciones de largo plazo con los consumidores.

- Establecer estrategias basadas en los datos obtenidos en el andlisis del perfil
de los visitantes de la pagia web para crear campafias adecuadas para el

segmento al cual se dirige la empresa.

- Incrementar el nimero de visitas o trafico de la pagina web en un 15%

mensualmente y también las ventas por este medio.

o Estrategias

- Realizar un analisis mensual de las 10 palabras clave o de tendencia, que mas
utilicen los usuarios sobre enfermedades y cuidado de salud natural, con el
objetivo de publicitar mensualemente estas palabras a través de google
adwords, para generar més trafico en la pagina web, y poder iniciar con el

proceso de registro y compra de productos.

46 POLITICAS DE GARANTIA

Las politicas de garantia que se encontrardn en la nueva pagina de la empresa VR
Naturista y tienen el objetivo de cuidar los derechos de los clientes y de frenar los miedos
que suelen tener al realizar compras on-line. Las politicas incluyen la devolucién de los
productos VR, en caso de que el pedido realizado llegara dafiado, roto, con los productos
erroneos o caducados. El cliente tiene 5 dias desde la fecha de recepcion para poder
devolverlo y debe comunicar esto via e-mail a ventas@vrnaturista.com o llamar a servicio
de ventas al 1800-VRINDU. La devolucion debe hacerse en su embalaje original y en
perfectas condiciones. En un plazo maximo de 7 dias de la recepcion de la devolucién, la

VR Naturista se compromete a realizar el cambio del pedido o el reembolso del dinero.

La VR Naturista se compromete a correr con los gastos de envio y devolucion en caso de
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producto defectuoso o error en el pedido. Si las causas son razones subjetivas del cliente,

la empresa no reembolsara los gastos de envio.

4.7  PLANIFICACION ANUAL DE MEDIOS

La planificacion de medios se realizard anualmente, pero se dividira en seis periodos de
dos meses para medir resultados de las estratégias propuestas anteriomente y sSi es
necesario, realizar ajustes para cumplir con los objetivos de ventas. A continuacion, se
observa la planificacion de las campafias para el afio 2019, en donde se sefiala el medio
por el cual se realizara la publicidad, el objetivo o alcance al cual se planifica llegar con
el gasto realizado en las campafias, las interacciones y conversiones a ventas que se espera
tener y finalmente el valor del gasto de cada campariia para cada medio. Las campafias se
dirijirdn a la region sierra y region costa, dependiendo de las necesidades y periodo del
afo ya que cada una de ellas debe tener su trato adecuado. En el Anexo 7 se ha realizado
la planificacion de medios detallada que incluye el ejemplo de contenido que se realizara

en cada campafia.

Tabla 20. Camparfia Hola nuevo cuerpo- Plan anual de marketing

Medios  Objetivo Interacc Conver. Planificacion inversion ($) | TOta.I,
nversion
- Enero-Febrero: 300
Facebook 2.600.000 109.657 319 - Marzo - Julio: 300 Total: $700
- Agosto- Diciembre: 100
- Enero-Febrero: 300
Instagram | 640.000 7.160 219 - Marzo- Julio: 200 Total: $600
- Agosto- Diciembre: 100
- Enero-Febrero: 200
Youtube = 350.000 5892 169 - Marzo- Julio: 100 Total: $400
- Agosto- Diciembre: 100
- Enero-Febrero: 200
110.000 3250 137 - Marzo- Julio: 100 Total: $400
- Agosto- Diciembre: 100

Google
Adwords
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Tabla 21. Campafia Chao Gripe- Plan anual de marketing

Medios

Facebook

Instagram

Youtube

Google
Adwords

Objetivo

2.400.000 105.331

540.000

310.000

110.000

Interacc Conver.

5.246

4.148

2.250

304

229

169

158

Planificacion inversion ($)
- Enero: 200

- Febrero- Abril: 350

- Mayo- Diciembre: 150
- Enero: 200

- Febrero- Abril: 250

- Mayo- Diciembre: 150
- Enero: 100

- Febrero- Abril: 200

- Mayo- Diciembre: 100
- Enero: 100

- Febrero- Abril: 200

- Mayo- Diciembre: 100

Tabla 22. Campafia Aumenta tus defensas- Plan anual de marketing

Medios

Facebook

Instagram

Youtube

Google
Adwords

Tabla 23. Camparia jOlvidate de las alergias! - Plan anual de marketing

Medios

Facebook 2.500.000 105.458

Instagram

Youtube

Google
Adwords

Objetivo

2.300.000

520.000

300.500

105.000

Objetivo

620.000

340.000

110.000

Interacc Conver.

98.006

4589

3.946

1.800

Interacc Conver.

6.870

5.763

2.988

300

214

167

150

341

256

188

141

Planificacién inversion ($)
- Febrero- Abril: 250

- Mayo-Agosto: 300

- Septiem.-Diciembre: 150
- Febrero- Abril: 250

- Mayo- Agosto: 250

- Septiem.-Diciembre: 100
- Febrero- Abril: 150

- Mayo- Agosto: 200

- Septiem.-Diciembre: 50
- Febrero- Abril: 150

- Mayo- Agosto: 200

- Septiem.-Diciembre: 50

Planificacion inversion ($)
- Febrero- Abril: 250

- Mayo-Agosto: 300

- Septiem.-Diciembre: 150
- Febrero- Abril: 250

- Mayo- Agosto: 250

- Septiem.-Diciembre: 100
- Febrero- Abril: 150

- Mayo- Agosto: 200

- Septiem.-Diciembre: 50
- Febrero- Abril: 150

- Mayo- Agosto: 200

- Septiem.-Diciembre: 50
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Total Inversién

Total: $700

Total: $600

Total: $400

Total: $400

Total Inversién

Total: $700

Total: $600

Total: $400

Total: $400

Total Inversion

Total: $700

Total: $600

Total: $400

Total: $400



Tabla 24. Campafia Cuida tu corazon- Plan anual de marketing

Medios  Objetivo Interacc Conver. Planificacion inversion ($)  Total Inversion
- Enero-Abril: 200
Facebook 1.800.000 78.589 244 - Mayo-Agosto: 200 Total: 700
- Septiem.- Diciembre: 300
- Enero-Abril: 150
Instagram  410.000 3.357 187 - Mayo-Agosto: 150 Total: 600
- Septiem.- Diciembre: 300
- Enero-Abril: 100
Youtube  278.000 2.844 163 - Mayo-Agosto: 100 Total: 400
- Septiem.- Diciembre: 200
- Enero-Abril: 100
95.000 1.500 133 - Mayo-Agosto: 100 Total: 400
- Septiem.- Diciembre: 200

Google
Adwords

Tabla 25. Campafia jChao gastritis!- Plan anual de marketing

Medios  Objetivo Interacc Conver. Planificacion inversion ($)  Total Inversion
- Enero-Agosto 200

Facebook 2.300.000 98.006 305 - Septiem.- Diciembre:500 Total: 700
Instagram ~ 520.000 4589 237 ggs;:z;n'?goosfglelr?t?re 4o Total: 600
Youtube 300500  3.946 161 Egstri‘;ﬁ?oggi:eﬁ’gresoo Total: 400
Adwords, 105000 1800 156 T oL BONE L s Touli400
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5. ANALISIS FINANCIERO

En el ultimo capitulo del presente estudio, se realizara el analisis financiero del disefio
del plan de marketing de la empresa VR Naturista, con el objetivo de tener un escenario
clave para saber si es conveniente o no el implementar en laempresa este plan en el futuro.
De igual manera, en el presente capitulo se han agregado métodos que tienen el objetivo

de medir la eficacia y eficiencia del plan disefiado.

5.1  METRICAS DE MEDICION DE LOS MEDIOS DIGITALES DEL PLAN DE
MARKETING

A continuacion se presentan las métricas de medicion que la empresa debera utilizar en
el plan de marketing digital que tienen como objetivo medir los resultados obtenidos en
consecuencia de las estrategias. Los resultados son varibles y dependen de muchos
factores de la temporada y del tipo de cuenta de que maneje la empresa. La medicién se
realizard en su mayoria segun el costo de la interaccion, si los resultados son
favorecedores, significa que las estrategias se encuentran planteadas correctamente, pero
si los resultados no llegan a ser los esperados, la empresa debe realizar un redisefio de
estrategias que permitan alcanzar los objetivos de ventas y posicionamiento de marca.
Este analisis se realizard al finalizar cada campafa, es decir, aproximadamente en un

tiempo establecido de dos meses en promedio o segun las necesidades de la empresa:

o Meétricas de audiencia en redes sociales

- Pago total de campafia en el mes / alcance en el mes

- Pago total de camparia en el mes / impresiones en el mes

- Pago total de campafia en el mes / Interacciones en el mes (comentarios, reacciones,
comparticiones, menciones, reproducciones, tiempos de reproduccion, visualizacién
de historias, uso de hashtags, publicaciones guardadas )

- Pago total de campafia en el mes / Fans, seguidores y suscriptores en el mes

- Pago total de campafia en el mes / Visitas al perfil en el mes

- Pago total de campafia en el mes / Clics en pagina web en el mes



Pago total de camparia en el mes / Clics en enviar mensajes en el mes
Tipo de audiencia (género, edad, ciudad, idioma, otros) y conexién (hora, dia,

herramienta, otros) de los mismos en las redes sociales

Métricas de audiencia de pagina web

Pago total de camparia en el mes / alcance en el mes

Pago total de camparia en el mes / impresiones en el mes

Pago total de campafa en el mes / Visitas o clics a la pagina en el mes

Pago total de camparia en el mes/ Clics a las pestafias de nuestra pagina web en el mes
Pago total de campafia en el mes / Interacciones (comentarios, comparticiones,
menciones, reproducciones de videos, tiempos de reproduccion) en el mes

Pago total de camparia en el mes / Tiempo de permanencia en la pagina en el mes
Pago total de camparia en el mes / Posicionamiento en buscadores en el mes

Pago total de la campafia en el mes / Porcentaje de rebote en el mes

Pago por palabras total de la campafia en el mes / Clic por palabra clave por el mes
Tipo de audiencia (género, edad, ciudad, idioma, otros) y conexion (hora, dia,

herramienta, otros) de los mismos en la pagina web

Métricas de mailing, WhatsApp y llamadas

Cantidad de mails y mensajes abiertos, llamadas contestadas en el mes/ NUumero de
envios de mails, mensajes y nimero de llamadas realizadas en el mes

Rebote de mails y mensajes en el mes / Numero de envios de mails, mensajes y nimero
de llamadas realizadas en el mes

Cantidad de mails y mensajes no abiertos, llamadas no contestadas / Nimero de envios
de mails, mensajes y nimero de llamadas realizadas en el mes

Reenvios de mail / NUmero de envios de mails realizados en el mes

Porcentaje de visitas a la pagina web desde el mail / Nimero de envios de mails

realizados en el mes
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o Meétricas de conversion de ventas

- Pago total de la camparia del mes / Conversiones de ventas del mes (en facebook,

Instagram, Youtube, pagina web, buscadores, mail, WhatsApp y llamadas)

52  PRESUPUESTO DEL DISENO DE PLAN DE MARKETING DIGITAL

En la siguiente tabla se puede observar el presupuesto establecido para el disefio del plan
de marketing digital para la empresa VR Naturista en el afio 2019, en donde se han
inlcuido todos gastos mensuales previstos para redes sociales, manejo de redes y
crecacion de artes con el objetivo de que el plan de marketing digital funcione en su
totalidad:

Tabla 26. Presupuesto para el disefio del plan de marketing digital

Item Frecuencia  Tiempo Valor Total
anual
Community Manager 1 Mensual 150 1800
Realizacidn de artes, videos y gifs 1 Mensual 200 2400
Charlas en tiendas naturistas 8 Mensual 160 1920
Google Adwords 1 Mensual 200 2400
Facebook Ads 1 Mensual 350 4200
Instagram Ads 1 Mensual 300 3600
Youtube Ads 1 Mensual 200 2400
Total 18.720%

De igual manera, también es necesario incluir la creacion de la tienda on-line y las mejoras
que se daran a la pagina web. El gasto para mejoras de la pagina web y la tienda on-line
solo se daran una vez, es decir, solo se las realizaran el primer afio o dependiendo de las
necesidades de la empresa se podra realizar cambios periddicamente. Los demas gastos

se repetiran mensualmente dependiendo de lo que Ilegue a necesitar la empresa.

Tabla 27. Presupuesto para la creacion de la pagina web

Item Frecuencia  Tiempo Valor Total anual
Mejoras Pagina Web 1 Anual 800 800
Tienda on-line 1 Anual 400 400
Total 1.200%
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En cuanto el rubro del gasto de la tienda on-line, lo llevara a cabo un profesional y de
igual manera, la plataforma principal que se utilizara sera trasferencias y depdsitos pero
también estara habilitado para realizar pagos a través de Paypal. Esta plataforma no tiene
costo de incorporacién en la tienda on-line pero si obtiene una comision por la venta de
objetos y servicios. La comision depende del volumen de ventas y tiempo de apertura de
la cuenta, pero en general, la comision de Paypal es de 5.4% + 0.30$ segun el portal
Paypal (2015) por venta, pero si la empresa logra superar ventas mayores a 3.000$ en los
mas de los 90 dias una vez creada la cuenta, Paypal recibe comisiones méas bajas, en ventas
de 3.000,01% a 10.000% la tasa baja a 4.9% + 0.30%, en ventas de 10.000.01$ a 100.000$
la tasa baja a 4,7% +0,30$ y ventas mayores a 100.000$ la tasa baja a 4.4% + 0,30%.

5.3 ESQUEMA DE COSTOS

A continuacidn se presenta el esquema de costos y ganancias que tendra la empresa VR
Naturista por cada pack vendido. Primero, se observan los costos y ganancias si la venta
se realiza a traves de la pagina web directamente al consumidor final. En el costo total se
han incluido los costos para la produccidn del pack (costos directos e indirectos). También
se incluyeron los gastos de envio, embalaje, transporte y comisién de pago a través de la
plataforma Paypal. En el caso del embalaje, la caja y seguridades (cinta de embalaje) que
protege a cada pedido tiene un costo de 0,4$ centavos. También se incluye el gasto de la
tarjeta de agradecimiento de 0,02$. El gasto del transporte, en promedio sera de 3,25$ por
pedido como establecid en el punto 4.3.2. De igual manera, se establecid la ganancias en

dinero y en porcentaje que podra obtener la empresa:

Tabla 28. Esquema de costos de ventas on-line (Empresa-Consumidor final)

jHolanuevo  Chao Defensas  Alergias Corazén Gastritis

cuerpo! Gripe
Costo total 8,00 5,05 7,29 5,45 5,00 6,57
Envio 3,25 3,25 3,25 3,25 3,25 3,25
Caja embalaje 0,40 0,40 0,40 0,40 0,40 0,40
Tarjeta 0,02 0,02 0,02 0,02 0,02 0,02
Cog‘a';;)"ar: 1,49 1,30 1,70 1,35 1,20 1,49
Total 13,16 10,02 12,66 10,47 9,86 11,73
PVP 22,10 18,50 26,00 19,50 16,60 22,00
Ganancia 8,94 8,48 13,34 9,03 6,74 10,27
% Ganancia 68% 85% 105% 86% 68% 88%
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El escenario de ganancias que se observa en la tabla 28, es el escenario mas bajo de
ganancias posible, ya que esto varia dependiendo de como el cliente realice su compra.
La ganancia en los paquetes o packs que se planifican vender directamente al consumidor
final en el disefio del presente estudio, es del minimo el 68% con el pack Hola Nuevo
Cuerpo y el pack que mas le produce ganancias a la empresa es el de Aumenta tus
Defensas con el 105%. Pero si el consumidor realiza el pago a través de transferencia o
depdsito, la ganancia aumenta ya que Paypal no cobraria comision y la ganancia minima
seria del 89% con el pack Hola Nuevo Cuerpo y la mayor seria del 137% con el de
Aumenta tus Defensas. Al momento de realizar la venta podria existir algin aumento en
el valor del envio o si realiza la compra a través de Paypal también existe un recargo que
podria variar por la comision de la pagina, por lo cual, el porcentaje de ganancia podria

bajar o aumentar.

En la segunda opcion de compra on-line que tienen los posibles clientes, se finalizara la
venta en tiendas naturistas, ya que aqui se realizara el pago del pedido. Para esta opcion
se adquiriran fundas (0.04$ cada una) y tarjetas de agradecimiento personalizadas (0,02$
cada una). Aqui también se incluyeron las ganancias en dinero y porcentaje que tendra la

empresa y la cadena naturista por vender cada pack:

Tabla 29. Esquema de costos de ventas on-line (Empresa-Cadena Naturista)

iHolanuevo  Chao e c0s Alergias Corazon  Gastritis

cuerpo! Gripe

Costo total 8,00 5,05 7,29 5,45 5,00 6,57

Envio 0,15 0,15 0,15 0,15 0,15 0,15

Funda 0,06 0,06 0,06 0,06 0,06 0,06

Tarjeta 0,02 0,02 0,02 0,02 0,02 0,02

Total 8,23 5,28 7,52 5,68 5,23 6,80

Venta tienda 13,55 11,06 18,49 12,46 8,92 10,30

PVP 22,10 18,50 26,00 19,50 16,60 22,00

Gananc empresa 5,32 5,78 10,97 6,78 3,69 3,50
% Gananc empresa 65% 110% 146% 119% 71% 52%
Ganancia tienda 8,55 7,44 7,51 7,04 7,68 11,7
% ganancia tienda 63% 67% 41% 57% 86% 114%

La ganancia para laempresa VR Naturista en todos los paquetes o packs que se planifican
vender on-line pero dentro de la cadena naturista, es del minimo el 65%, el pack que més

le produce ganancias a la empresa es el del aumento de defensas con el 146%. En el caso
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de la tienda naturista el pack que le produce mas es el de cuida a tu corazén con el 86%.
De igual manera, el valor del envié del pedido depende de factores como el tipo de
transporte elegido y la cantidad de producto solicitada, ya que mientras mas producto
solicite, menor serd el costo de envio por item. En general, segun el promedio historico
de pedidos realizados, el valor que generalmente pagan las tiendas naturistas es de $0.15

centavos por producto o item.

54  PROYECCION DEL PLAN DE MARKETING DIGITAL

Para finalizar el presente analisis financiero del disefio de plan de marketing digital, se ha
elaborado una proyeccion de las ganancias en el estado de resultados que podria darse
gracias a la aplicacion de las estrategias establecidas en el presente estudio. Para esto, se
toma los registros generales de la empresa VR Naturista del balance de resultados del afio
2018 y también se ha tomado en consideracién el orden de las cuentas que actualmente
maneja la empresa VR Naturista en sus estados de resulados para proyectar las ganancias

de los tres afios siguientes.

En el afio 2018 la empresa optd por realizar una inversién en la red social de Facebook,
por un monto de 687,6% por primera vez y gracias a esto y a otros factores la empresa
obtuvo una utilidad del 35.840,7$%, mucho mayor a la del 2017 de 29.596.36$, de igual
manera, la inversion en fotografias, videos y disefio también aumento considerablemente.
A pesar de esto, la empresa aun carecia de un plan de marketing que ayude a invertir

adecuadamente el presupuesto.

En el afio 2019, se realizaria la implementacion del plan de marketing digital en donde se
incluyen por primera vez el nuevo canal de ventas y comunicacion on-line con el cliente
final y se espera que gracias al disefio del mismo y con la inversion de 19.920$ de
marketing digital (que incluye gastos de pagina web, tienda on-line, charlas, creacién de
artes, marketing tradicional, entre otros) se pueda aumentar las ventas en un 10% en este
mismo afio y que al menos 5% de las mismas provenga en un inicio en pedidos on-line
pero que sean recogidos en el local y el otro 5% sea netamente pedidos on-line y que
lleguen al lugar elegido por el cliente. En total en este afio, la empresa planifica vender
5.047 packs en total gracias al disefio del presente plan digital de marketing. De igual

manera, dentro del rubro de costos, se encuentra el costo de empaque, embalaje, fundas y
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envids que se implementara para las ventas on-line. Se espera también que los ingresos
aumenten en este afio en un 18% o de 437.739,45% a 516.532.6% y la utilidad de 35.840,7%
a 48.686,309.

Para el afio 2020 la empresa aumentara las ventas o ingresos en un 29% en comparacion
al 2019 gracias al disefio del presente plan de marketing digital y el nimero de packs que
se planifica vender es de 9.607. El gasto de marketing también aumentara de 19.920$ a
27.780% con el objetivo de seguir aumentando los ingresos de la empresa. En este periodo
ya no se cuentan con rubros de la creacién de pagina web ni de la tienda on-line, ya que
solo deben realizarse una vez o dependiendo de las necesidades de la empresa. De igual
manera, para el afio 2021 existira un incremento de los ingresos del 38% gracias a este
plan de marketing digital en comparacion al afio 2020. En este afio el gasto de marketing
aumentara de 27.780% a 36.100$ y se planifican vender en total 16.230 packs.

Gracias al disefio del presente plan de marketing digital, la VR Naturista ganara en total
desde el afio 2018 al afio 2021 un aumento de 110,06% en ingresos. Las ventas seguiran
aumentando afio a afio después del 2021, pero no en la misma fuerza debido al alcance
del mercado, por lo cual, la empresa debera crear nuevos productos enfocados para las
necesidades y gustos de sus consumidores, de igual manera, la empresa debe seguir

innovando en sus estrategias de marketing periédicamente.
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Tabla 30. Proyeccion de ventas gracias al disefio del plan de marketing digital

INGRESOS $437.7395 | INGRESOS $516.532,6 | INGRESOS $666.327,0 | INGRESOS $ 919.531,2
COSTOS $228.684,3 | COSTOS $ 256.015,7 | COSTOS $315.127,7 | COSTOS $ 416.213,1
Materia Prima $159.455,7 | Materia Prima $179.521,6 | Materia Prima $ 222.606,8 | Materia Prima $ 296.067,0
Mano de Obra $ 47.031,0 | Mano de Obra $ 51.263,7 | Mano de Obra $ 61.516,5 | Mano de Obra $ 79.356,3
CIF $ 221976 | CIF $ 24.1954 | CIF $ 29.0345 | CIF $ 37.4545
Embalajes y tarjetas $ - Embalajes y tarjetas $ 1.0349 | Embalajes y tarjetas $  1.969,9 | Embalajes y tarjetas $ 3.3353
GASTOS $173.2145 | GASTOS $211.830,6 | GASTOS $ 266.430,6 | GASTOS $ 351.341,0
Gastos de personal $ 84.5132 | Gastos de personal $ 92.1194 | Gastos de personal $110.543,2 | Gastos de personal $ 142.600,8
Gastos generales $ 45.985,0 | Gastos generales $ 50.123,7 | Gastos generales $ 60.1484 | Gastos generales $ 77.5914
Transporte $ 2.508,0 | Transporte $ 6.603,7 | Transporte $ 13.648,1 | Transporte $ 22.8229
Marketing $ 2.672,6 | Marketing $ 19.920,0 [ Marketing $ 27.780,0 | Marketing $ 36.100,0
Community Manager - Community Manager | $ 1.800,0 Community Manager | $ 3.000,0 Community Manager | $ 4.200,0

Artes y videos $ 6857 Artes y videos $ 2.400,0 Artes y videos $ 3.840,0 Artes y videos $ 4.800,0

Charlas en cadenas $ 8500 Charlas en cadenas $1.920,0 Charlas en cadenas | $ 2.400,0 Charlas en cadenas $ 3.600,0

Google Adwords $ - Google Adwords $ 2.400,0 Google Adwords $ 3.840,0 Google Adwords $ 4.800,0

Facebook Ads $ 6876 Facebook Ads $ 4.200,0 Facebook Ads $ 5.640,0 Facebook Ads $ 7.440,0

Instagram Ads $ - Instagram Ads $ 3.600,0 Instagram Ads $ 5.040,0 Instagram Ads $ 6.000,0

Youtube Ads $ - Youtube Ads $ 2.400,0 Youtube Ads $ 3.840,0 Youtube Ads $ 5.040,0

Mejoras Pagina Web | $ 300,0 Mejoras Pagina Web [ $ 800,0 Mejoras Pagina Web | $ - Mejoras PaginaWeb |$ -

Tienda on-line $ - Tienda on-line $ 400, Tienda on-line $ - Tienda on-line $ -

Hosting y dominio web| $ 149,3 Hosting y dominio web[ $ - Hosting y dominio well $  180,0 Hosting y dominio web | $ 220,0

Servicios pablicos $ 3.302,2 | Servicios publicos $ 3.5994 [ Servicios publicos $ 4.319,3 | Servicios publicos $ 55719
Comision Paypal $ - | Comision Paypal $ 2.2564 | Comisién Paypal $ 5.341,9 | Comision Paypal $ 9.056,0
Depreciaciones $ 7.4114 | Depreciaciones $ 8.0784 | Depreciaciones $ 9.694,0 | Depreciaciones $ 12.5053
Impuestos $ 19.506,9 | Impuestos $ 21.262,5 | Impuestos $ 25.515,1 | Impuestos $ 329144
Mantenimiento $ 14935 | Mantenimiento $ 1.627,9 | Mantenimiento $ 1.9535 | Mantenimiento $ 25200
Gastos de viaje $ 5.323,6 | Gastos de viaje $ 5.696,2 | Gastos de viaje $ 6.8355 | Gastos de viaje $ 88177
Gastos financieros $ 234,0 | Gastos financieros $ 255,1 | Gastos financieros $ 306,1 | Gastos financieros $ 3949
Gastos no operacionales $ 264,1 | Gastos no operacionales $ 2879 | Gastos no operacionales $ 3455 [ Gastos no operacionales $ 4457
UTILIDAD $ 35.840,7 [UTILIDAD $48.686,30 | UTILIDAD $ 84.768,7 | UTILIDAD $ 151.977,1
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55 RELACION COSTO-BENEFICIO

En el afio 2018 las ventas se realizaban en su mayoria a través de distribuidores de la
empresa, en donde la VR Naturista obtiene entre el 25-30% de ganancias en utilidad por
producto, pero si se llega a implementar el presente disefio de plan de marketing digital
la empresa podra realizar sus ventas directamente al consumidor final, en donde podria
llegar a obtener ganancias en utilidad entre el 68% y 150%. De igual manera, pasa cuando
la venta concluye en la tienda naturista, al ser paquetes de varios productos la rentabillidad
aumenta, y la empresa estaria ganando entre el 65% y 145% de utilidad en ventas y

también la empresa estaria apoyando a las ventas de las cadenas naturistas.

Gracias a la implementacion del presente plan de marketing digital la empresa podra
aumentar sus ventas notablemente, pero si la empresa decide no implementar este plan,
es probable que ritmo de aumento de ventas que se mantenia histéricamente continue, y
con el riesgo de que las ventas puedan dismiuir al no poseer un plan de marketing que
fortalezca la marca. El incremento de ingresos afio a afio desde el 2019 hasta el 2021 para

la empresa VR Naturista gracias al disefio del presente plan, se proyecta a continuacién:

Tabla 31. Analisis del Incremento de la utilidad por la aplicacion del plan de marketing

digital
Afo Ingresos Aumento de ingresos
2018 $437.739,5 0%
2019 $516.532,6 18%
2020 $666.327,0 29%
2021 $919.531,2 38%

Para obtener el resultado de la relacion costo-beneficio del presente proyecto, se ha
tomado los incrementales de los ingresos y los egresos establecidos en el estado de
resultados de la Tabla 30 de cada afio, con el objetivo de saber cual es el beneficio en el

disefio del plan de marketing digital del presente estudio.
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Tabla 32. Relacién costo-beneficio

2019 2020 2021
Ingresos $78.793,10 $149.794,44 $ 253.204,26
Egresos $40.340,97 $65.308,93 $94.683,08
Costo-Beneficio $1,95 $ 2,29 $ 2,67

En total desde el afio 2018 al afio 2019, el incremental en ingresos gracias a el disefio del
presente plan de marketing fue de $78.793,10 y el incremental de gastos en los que se
incurriria para aplicar el plan de marketing digital es de $40.340,97. Al dividir estos dos
rubros da como resultado para este proyecto un total de 1,95 que es méas de 1, lo que
significa que este proyecto es atractivo para la empresa VR Naturista. En el afio 2019 al
2020 el resultado de la division fue de 5,39 y el del 2020 al 2021 el resultado de la division
fue de 7,01.

Ademas de que existir un aumento notable en las ventas de la empresa VR Naturista,
también habra un mejor posicionamiento, recordacion de la marca y una relacion méas
directa con el consumidor final. De igual manera, gracias al plan de marketing digital del
presente estudio también habrd un aumento notable en numero de fans, me gusta,

interacciones, entre otros.
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6.1

6. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

La empresa VR Naturista tuvo una baja de ventas del entre el afio 2011 y el afio 2015
del 4%, debido a distintos factores, entre ellos la falta de un plan estratégico de
marketing. En el 2016 la empresa decidio crear su Fanpage en Facebook y su pagina
web en donde publicitaba sus productos, y gracias a esto crecieron las ventas, pero
no como se esperaba, de igual manera, la empresa aun carecia de un plan estratégico
de ventas y no realizaba una alta inversion en esto. Con estos antecedentes, la
empresa tiene una oportunidad fuerte ya que se estima que gracias a este plan podra
aumentar sus ventas en un 110% adicional en tres afios, también llevara un mejor
control de la inversion, se posicionara como marca y se creara una relacion mas

cercana con el consumidor.

Las ventas de comercio electrénico han tenido un crecimiento rapido en el mundo,
pero en Ecuador el crecimiento ha sido més lento debido a que existen obstaculos
como altos impuestos y salvaguardas que dificultan las compras on-line. EI 50% no
compra via on-line porque prefiere ver lo que compra, el 44% no desea entregar
informacion personal, el 36% tiene miedo a ser estafado. Esto es un reto para la VR
Naturista, por lo cual, es primordial colocar politicas de garantia y devolucion,
testimomonios de clientes sobre el proceso de compra y de los beneficios de los
productos, con el objetivo de ser una opcién confiable de compra y reducir sus
miedos. A pesar de que existe resistencia, todo indica que en el futuro, la tendencia
a comprar on-line crecera en el pais, por lo cual, es el momento indicado para la VR

Naturista iniciar con esto, asi como lo han hecho muchas empresas competidoras.

La medicina natural ha tenido un crecimiento en ventas en 6.4% en los Gltimos 15
afios en Ecuador, a pesar de esto, es un sector considerado pequefio, pero que gracias
a las nuevas tendencias de cuidado natural de la salud, este sector tendra un
crecimiento fuerte en el futuro ya que al menos el 40% de los ecuatorianos utiliza de

alguna manera medicina natural. Esto es una oportunidad que la VR Naturista debe



aprovechar, por lo cual, es importante que se posicione como una marca fuerte en el

sector, implementando un plan de marketing digital le permita llegar a su objetivo.

Segun la ARCSA en el 2017 existi6 en total 916 farmacias naturistas en el Ecuador,
mientras que la VR Naturista solo realiza ventas directas a 192 o al 21% de las
mismas, y las demas ventas las realiza a través de distribuidores. A la empresa se le
complica controlar las ventas a través de este canal, ya que varios de los
distribuidores no respetan precios, no venden toda la linea de productos o tienen
alianzas con otras empresas que tienen productos similares, lo que da como resultado,
dificultad para que la empresa pueda llegar con toda su linea de productos a las
farmacias naturistas, complicando que el consumidor final pueda encontrar los
productos de la marca VR, por lo cual, la empresa se ha visto en necesidad de crear

un nuevo canal de ventas para que el consumidor pueda acceder a linea de productos.

Gracias a la elaboracion del estudio de mercado cualitativo y cuantitativo, la empresa
sabe que existe una gran oportunidad crecimiento de ventas gracias a la elaboracion
de estratégias que impulsen a las ventas on-line y dentro de las cadenas naturistas, ya
que, al menos el 85% de encuestados respondid que si comprarian medicina natural
via on-line, de igual manera, el 20% de los encuestados conocio la medicina natural
por publicidad en redes, al menos el 6% ya ha realizado compras de medicina natural
en tiendas on-line. La tendencia a lo natural y a las compras en linea estd en
crecimiento, por lo cual, la empresa tiene la obligacion en adelantarse a estas
tendencias y preparar todas las opciones favoritas del cliente en su tienda on-line,
como varios metodos de pago, lugares de entrega, promociones, tipo de

comunicacion de las promociones y contenido, entre otros.

Gracias al estudio de mercado elaborado en el presente estudio, la empresa ya tiene
un perfil del consumidor al cual debe enfocarse, que por mayoria son mujeres de 30
a 45 afios de edad, que tienen hijos, son amas de casa o trabajan, y su personalidad
es ahorrativa, protectora y cuidadosa con su salud y la de su familia. Utiliza el internet
para mantenerse actualizada, y esta en constante blisqueda de recetas para la salud,
limpieza, cuidado de hogar, entre otros. Sus mayores miedos de comprar medicina

natural en linea son: que el producto no sea funcional, ser estafada, no poder devolver

123



6.2

el producto, o que llegue en malas condiciones. Gracias al presente plan de marketing
la empresa, se da apertura a tener una relacion mas directa con este perfil y no
solamente podra enfocarse en su segmento objetivo, si no que también podria

encontrar nuevos perfiles objetivos gracias a la apertura de este nuevo mercado.

Para que el disefio del plan de marketing digital funcione en su totalidad la VR
Naturista debe enfocarse arduamente en las campafias con el contenido establecido
en todas redes sociales descritas anteriormente ya que cada una tiene un objetivo:
Facebook es la red social en la cual la empresa tiene mas alcance, por lo que es mas
factible atraer clientes, Instagram tiene contenido maés visual, ideal para demostrar
las fotos y beneficios de los productos, Youtube tiene un publico objetivo mas joven,
que es ideal para atraer a nuevos segmentos. También es de suma importancia que la
empresa se enfoque en renovar la pagina web ya que sin el landing, es dificil

enganchar a los posibles clientes, y mas dificil aun terminar la venta.

Si la empresa VR Naturista llega a implementar el plan de marketing digital, podra
aumentar sus ingresos en un 18% en el primer afio, 29% en el segundo afio y 38% en
el tercer afo. De igual manera, en el resultado del costo-beneficio del proyecto, se
obtiene en total 1,95 en el primer afio y en los siguientes afios: 2,29 y 2,67, al ser
mayor a 1 significa que el proyecto es rentable, y la empresa debe immplentar este
plan. La VR Naturista no solamente ganaria mas ingresos, también ganara
posicionamiento, recordacion de la marca, numero de fans, suscriptores,
interacciones, entre otros, lo que significa el plan propuesto en el presente estudio es

factible para la empresa, y debe implementarse.

RECOMENDACIONES

La empresa VR Naturista sabe que es necesario implementar el presente disefio de
plan de marketing digital, debido a todos los beneficios que le atraera como: aumento
de ventas, posicionamiento de marca, contruccion de relacion con los clientes finales,
control de la inversion, entre otros, por lo cual, en la actualidad la empresa ya ha
puesto en marcha gran parte de las estratégias como: las mejoras de la pagina web y
creacion de tienda on-line, apertura de nuevas cuentas en las redes sociales,

contratacion de elaboracion de artes para las redes sociales y de un community
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manager. Se recomienda a la empresa continuar con la implementacion, de la misma
forma que fue propuesta en el presente estudio, ya que es una garantia que el mismo

funcione y la empresa pueda llegar a sus objetivos de ventas propuestos.

El uso de medicina natural es una tendencia que esta en crecimiento, al igual que el
evidente aumento de las compras en internet en el pais, por lo cual, es el momento
indicado para la empresa implementar un nuevo canal de ventas y de comunicacion
con el cliente final, que le permita ganar espacio en el mercado, anticipandose a los

cambios del mismo.

La empresa debe realizar investigaciones de mercado periddicas con el objetivo de
conocer si existen cambios en el perfil de consumidor como: preferencias, gustos,
miedos, comportamientos, entre otros, con el objetivo de realizar ajustes y mejoras a

productos, a las estrategias implementadas, canales de comunicacion o ventas y otros.

Es de suma importancia que la empresa cumpla con los tiempos establecidos de
entrega de los productos y respete las politicas de garantia y devolucién en caso de
existir alguna queja del cliente al momento de la compra, ya que si no se atienden
estos problemas a tiempo, la empresa podria perder credibilidad y que los miedos e

inseguridades de los consumidores por realizar compras en linea sea mayor.

La empresa VR Naturista debe enfocarse en no descuidar en ningin momento a los
canales de comunicacion y venta como Facebook, Instagram, Youtube, mail y otros,
que se establecieron en el presente estudio con el objetivo de no perder el interés por

parte del publico objetivo.

Es indispensable que la empresa realice controles periddicos al rendimiento de las
estrategias de ventas on-line con las métricas de medicidn establecidas en el presente
estudio con el objetivo de que la inversion realizada por camparia sea efectiva y
Ilegue al pablico establecido por la empresa. Si la empresa nota que la campafia no

da el rendimiento esperado, debe realizar los ajustes necesarios.
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Si la VR Naturista llega a implementar el presente plan, en el primer afio existira un
aumento notable de ventas, pero para mantener este incremento periddico la empresa
deberd realizar constantes innovaciones en sus estrategias para sorprender a su
publico objetivo y también crear nuevos productos que se ajusten a las nuevas

tendencias de sus consumidores.
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ANEXO 1
NOMINA DE LA EMPRESA VR NATURISTA
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ANEXO 2

SUPLEMENTOS ALIMENTICIOS

VINAGRE DE SIDRA DE MANZANA “VINATU”

CARAMELOS DE PROPOLEO Y MIEL “PROPOMIEL”
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PRODUCTOS NATURALES DE USO MEDICINAL

TINTURA DE PROPOLEO VR

JARABE “VINATUAJOMIEL”

EXTRACTO GASTRIUL

ELIXIR DE CHANCAPIEDRA
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ELIXIR DE BOLDO

ELIXIR DE UNA DE GATO

Producto
100% Natural
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ANEXO 3

Guidn entrevista
La guia de entrevista es diferente para las personas entrevistadas, con el objetivo de que la
informacion sea Util y veridica. A continuacion, se observa la guia estructurada con la

informacion que se espera obtener de los participantes.

1. Género: (Segmentacion)

2. Edad: (Segmentacion)

w

Cuando sufre de alguna dolencia que desee solucionar ;Como encuentra informacion de
cémo curarse? (Busqueda de informacion)

¢ Frente a qué tipo de sintomas acude usted al médico? (Comportamiento del consumidor)
¢Qué productos o servicios compra en internet? (Comportamiento del consumidor)
¢Coémo preferiria realizar el pago de estos productos? (Beneficios e inconvenientes)

¢Hasta cuanto estaria dispuesto a pagar por el transporte? (Beneficios e inconvenientes)

© N o o &

¢Cuando usted compra en internet en donde prefiere que se le entreguen los productos?

Beneficios e inconvenientes)

9. ¢Qué haria que sea mas atractivo comprar en Internet? (Beneficios e inconvenientes)

10. ¢ Qué piensa de la medicina natural? (Beneficios e inconvenientes)

11. ;Compra usted medicina natural? (Comportamiento del consumidor)

12. ;Compraria medicina natural en una tienda online? (Beneficios e inconvenientes)

13. ¢En donde normalmente adquiere medicina natural? (Comportamiento del consumidor)

14. ¢En donde le gustaria adquirir medicina natural? (Comportamiento del consumidor)

15. ;Como le gustaria recibir la informacion medicina natural? (Busqueda de informacion)

16. ¢;De qué forma llego a esta marca de medicina natural? (Busqueda de informacion)
(Comportamiento del consumidor)

17. ¢(Cuales son los elementos mas importantes y relevantes de la marca que adquirio?

(Beneficios e inconvenientes)
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ANEXO 4

Guia de encuesta

A continuacion se observa la guia de encuesta que se empleara a la muestra establecida, en
su mayoria las preguntas tienen el objetivo de llegar a respuestas cerradas para poder tener

resultados comprensibles al momento de tabular.
i Tu opinién nos importa!

La presente encuesta tiene el objetivo de ayudar con una investigacion elaborada en la
Pontificie Universidad Catdlica, ¢Esta de acuerdo en contestar las siguientes preguntas

con fines investigativos? Si__ No____

Género: Masculino __ Femenino__
Provincia:
Edad: 17 o menos__18-24  25-34  35-44  45-54  55-64 65+

¢Adquiere medicina natural para cuidar su salud? Si__ No__ (si su respuesta es no,

el

pasar a la pregunta N°8)
5. ¢Como conocié la medicina natural?
Recomendacion de conocidos_ Recomendacion de doctor __ Publicidad en redes
Sociales_ Recomendacién en farmacias__ Recomendacion en tiendas naturistas__ Pagina
web  Otra__
6. ¢Qué caracteristicas de la medicina natural le agradan mas? (Marque dos)
Precio__ Presentacion__ Resultados _ Promociones__ Puntos de venta_ Tamafio del
producto_ Menos efectos secundarios__ Ingredientes del medicamento  Calidad
Sabor
7. ¢En cual de los siguientes lugares compra medicina natural? (Puede marcar varias
opciones)
Tiendas naturistas__ Supermercados__ Consultorios médicos__ Catalogos__ Directamente
al fabricante__ Tienda on-line__ Farmacias__

8. ¢Compraria productos naturales en una tienda On-line? Si__ No__
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9. Marque las razones principales por la cual usted compraria medicina natural en
una tienda On-line (Marque hasta cuatro) Rapidez de entrega del producto
Promociones y descuentos Variedad de productos para comprar__ Seguridad al
entregar los datos personales__ Variedad de opciones de pago__ Facilidad del proceso de
compra__ Medicamentos que solo existen en tiendas on-line__

10. ¢ Como preferiria realizar su pago, al comprar productos en una tienda on line?
(Marque hasta cuatro) Tarjeta de crédito_ Tarjeta de debito_ Transferencia
Depo6sito__Paypal __ Hacer el pedido on-line y pagar en una tienda__

11. ¢ En donde preferiria que se le entreguen estos productos? (marque dos opciones)
Casa__ Trabajo_ Gym__ tienda naturista___ Oficina de correo

12. Cuando sufre de problemas de salud ¢En ddnde busca informacion?

Google_ Redes Sociales__ Pregunta en farmacias__ Pregunta en tiendas naturistas__

Pregunta a un doctor___ Pregunta a conocidos__ Otro___

13. ¢ Qué productos y servicios adquiere mayormente por internet? (Puede marcar
varios)

Medicina__ Ropa___ Viajes (pasajes, hoteles, tours), Servicios basicos _ Medicina

natural__ Entrenamiento (cine, conciertos, otros)  Belleza__ Electrénica__ Hogar__

Autos_ Comida___ Otros___

14. ; Como le gustaria recibir promociones e informacién de la medicina natural?

Redes sociales  Mail__ Whatsapp__ Mensajes moéviles__ Llamadas__ Pagina web del

fabricante

Para completar la encuesta por favor dejar su correo aqui:
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ANEXO 5

ESTADISTICAS DE VISITANTES DE FACEBOOK EN VR NATURISTA (2018)

Organico [} Pago

;A ‘kkﬂ‘ k.

Alcance promedio de las publicaciones de la VR Naturista del afio 2018

B Yano me gusta Me gusta organicos [] Me gusta pagos == Me gusta netos

“Me gusta” promedio de la Fan Page de la VR Naturista del afio 2018
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@ Anuncios Tu pagina [] Seccion de noticias Me gusta restaurados de las cuentas reactivadas
B Sugerencias de paginas Otro Blsqueda

g
| A A
& N\ - . - -

De donde llegaron los “Me gusta” promedio de la Fan Page de la VR Naturista del afio
2018

@ Anulaciones Seguidores organicos [Jl] Seguidores pagados == Seguidores netos

o 8 (
“Seguidores” promedio de la Fan Page de la VR Naturista del afio 2018
Visitas totales

154

103

51

0
ene 2018 feb 2018 mar 2018 may 2018 jun 2018 jul 2018 sep 2018 oct 2018 nov 2018 dic 2018

“Visita” promedio de la Fan Page de la VR Naturista del afio 2018
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ANEXO 6
ESTADO ACTUAL DE LA PAGINA WEB DE LA EMPRESA VR NATURISTA

Pestafia 2 - ;Quiénes somos?

@ Inicio & Quignes somos? Productos - Moficias Contactanos @

La VR Industria Naturista es una empresa fundada el 3 de Junio de 1992 que se dedica a la fabricacicdn, distribucion y venta de productos
naturales y alimentos procesados. Actualmente posee 24 afios de experiencia en el mercado, manteniendo siempre la politica de elaborar
productos de alta calidad para cuidar de sus clientes.

Misién Visién
Desarrollar, producir, comercializar, y distribuir productos naturales vy Crear innovar y sustituir importaciones de productos para el mercado,
alimentos procesados de calidad que superen las expectativas de los brindando satistaccidn al cliente por la calidad, precio y presentacion.
consumidores, buscando mejorar la salud v bienestar de las personas cada teniendo como base la comunicacidn integral logrande un deleite total,
diz y en cada lugar. alcanzando y manteniendo un liderazgo en el mercado.
Valores

Pestafia 3 — Productos

@ Inico  ;Cuiénes somos?  Fro

Vinagre de sidra de Manzana Vinagre Natural de Manzana
“Vinatu” con Ajo y Miel “VinatuAjomiel”

Caramelos de propéleo, miel, jengibre, Chupetes de propéleo con relleno Caramelos de echinacea
mentol y eucalipto “Propomiel” de echinacea masticables”Echipoleo” masticables “Echimiel”
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Pestafia 4 - Noticias

@ Inicio

¢ Quiénes somos? Productos v Noticias Contactanos @

iBienvenido al area de noticias de la VR Industria Naturista!

Aqui encontraras muchos tips, noticias, consejos y trucos de salud, belleza, alimentacion, bienestar, ejercicios y otros, para ti y para cuidar
de tu familia

Tips para combatir la celulitis

Fnducir o consumo de sal pars evitar la
v Souid i

& Beber dos ibos de aguay resliza activitad
Hskca mineme 15 minutos 3l dia

& T apenas un vass o s v
de mergann pars depuear el organame

7 Mastcw tien carla bocado de comida para
wvitar qum bas tesninan, Rarmuen oohsit

Er— s

Tips para combatir la celulitis

L= celulitis puede afectar 2 mujeres y hombres sin

importar tu paso y edad, 1z Unicz forma s2na de
combatirio es llevando un estilo de vida mas
saludable, 3 continuzacidn te dejamos sigunos tips

10 Alimentos que previenen y
ayudan a eliminar [a retencion de
liquidos

;Te ha pasado que te sientes hinchada/o en el
estomago, Manos, pies y otras zonas? Esto puede
deberse 2 [z retencion de liquidos, Lz misma que es

/Cudles son los beneficios de la
Unia de Gato?

£l elixir URa dz Gato VR tiene muchos beneficios
para ti, 3 parte es un producto 100% natural y
100% sequro. De vents en todos los centros
naturistas del pais. De venta en todos [..]

quel.] causada por comer alimentos altos en sedio o [..]
Raad Mare »
Raad Mora > Raad Mara 3

Pestafia 5- Contactanos

@ Inice  ;Quines somos?  Froductes ~  Mofiias  ContSctanos @

Nuestro equipo espera con ansias todas tus opiniones, consultas, dudas y sugerencias de nuestros productos. Puedes escribimos y
llamarnos cuando desees que te atenderemos enseguida.

Puntos de Venta: Nuestras politicas:

Los puntos de venta de nuestros productos se encuentran en la mayoria de farmacias o centros _
naturistas del pais. 5i tienes alguna duda jLlamanos! _

/Deseas vender nuestros productos?

51 deseas vender nuestros productos, escribencs a traveés de este formulario:

Hambrs

Email
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ANEXO 7
PLAN ANUAL DE MEDIOS DIGITALES PARA LA EMPRESA VR NATURISTA PARA EL ANO 2019
Ejemplo de Contenido Objetivo  Interacc ~ Conversiones Inversion

Campafia  Medios
: EI|X|r de Boldo
R T / . - Enero-Febrero: 300
iDesintoxica - g - Marzo - Julio: 300
Facebook Liserpay Y ; 2.600.000 109.657 319 - Agosto- Diciembre: 100
impia tu
higZdo.‘
Total: 700
VINAGRE DE SIDRA
DE MANZANA > _
"VINATU" ' - - Enero-Febr_ero. 300
" d y - Marzo- Julio: 200
iAcelera tu diges- £ ) Niei i
Hola Instagram tion yliesinflatt 640.000 7160 219 Agosto- Diciembre: 100
nuevo el estémago! J(’matuL
cuerpo . Total: 600

- Enero-Febrero: 200
- Marzo- Julio: 100
- Agosto- Diciembre: 100

BENEFICIOS DE TOMAR "VINATU”
- DESINTOXICA EL g:GANISMO
i () 350.000 5892 169

Youtube - AYUDA A BAJAR DE PESO
- CONTROLA EL NIVEL DE AZUCAR EN LA SANGRE

Total: 400

VINATU-FINAL

e s . - Enero-Febrero: 200
Google S_e utlllza_ran palgbras como: _dlglestlon_, dle_ta, - Marzo- Julio: 100
vinagre, sidra, estobmago, abdominales, gimnasio,  110.000 3250 137 - Agosto- Diciembre: 100
Total: 400

Adwords . .,
saludable, alimentacién, peso.
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Campania

iChao
gripe!

Medios

Facebook

Instagram

Youtube

Google
Adwords

Ejemplo de Contenido
Tmtura de Propéleo VR

- A \

.-‘_4 ,' ! v - ‘/ |
Y (O (% i?" P A ‘S o
//‘\\‘,,’\'ﬁ \

b y : o
(L) 3
PN -\
CR AN
b | T
& 7%
A b
Ao S Q=
iNo dejes que la gripe dane tu dia!
A

Q(\ Curumelos g
Propomlel

| g
c
: -u( 3
g R
L 3
I f,

iNo mas tos!

Se utilizaran palabras como: resfrio, gripe, tos, dolor
de garganta, fiebre, catarro, sinusitis, faringitis,
propoleo, equinacea.
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Objetivo

2.400.000

540.000

310.000

110.000

Interacc

105.331

5.246

4.148

2.250

Conversiones

304

229

169

158

Inversion

- Enero: 200
- Febrero- Abril: 350
- Mayo- Diciembre: 150

Total: 700

- Enero: 200
- Febrero- Abril: 250
- Mayo- Diciembre: 150

Total: 600

- Enero: 100
- Febrero- Abril; 200
- Mayo- Diciembre: 100

Total: 400

- Enero: 100

- Febrero- Abril: 200

- Mayo- Diciembre: 100
Total: 400



Campafia  Medios

Facebook

Aumenta  Instagram

tus

defensas
Y outube
Google
Adwords

Ejemplo de Contenido Objetivo

= jAumenta tus defensas con Echimiell

Caramelos de
Echinacea

%j

“‘ )-r—‘“,.

2.300.000

iSube nafuralmente tus defensas'

[ \\~ 0

Pl
W QROPOJ@\ <
;;@
. ~ 'J Tintura de

a N | Propoleo VR

520.000

VA INDUSTRIA NATURISTA.

@ “ En periodos de gripe:

| echipoleo cada 8 horas

300.500

" Para proteccion:

Se utilizaran palabras como: defensas, gripe, tos,
congestion nasal, garganta, malestar, fiebre,
defensas, sistema  inmunoldgico, equinacea
propoleo

105.000
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Interacc

98.006

4589

3.946

1.800

Conversiones

300

214

167

150

Inversion

- Febrero- Abril: 250
- Mayo-Agosto: 300
- Septiem.-Diciembre: 150

Total: 700

- Febrero- Abril: 250
- Mayo- Agosto: 250
- Septiem.-Diciembre: 100

Total: 600

- Febrero- Abril: 150
- Mayo- Agosto: 200
- Septiem.-Diciembre: 50

Total: 400

- Febrero- Abril: 150

- Mayo- Agosto: 200

- Septiem.-Diciembre: 50
Total: 400



Campafia  Medios

Facebook

iOlvidate
de las
alergias!

Instagram

Youtube

Google
Adwords

Ejemplo de Contenido Objetivo

Con VinatuAjoMiel

2.500.000

iOlvidate de las alergias!
Caramelos Echimiel

620.000

éDolor de garganta?

_Olvidate del malestar con Echimiel

% Caramelo | 340.000

de Echinacea

Se utilizaran palabras como: alergias, congestion
nasal, tos, catarro, garganta, mocos, polvo, acaros,  110.000
malestar, defensas.
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Interacc

105.458

6.870

5.763

2.988

Conversiones

341

256

188

141

Inversion

- Febrero- Abril: 250
- Mayo-Agosto: 300
- Septiem.-Diciembre: 150

Total: 700

- Febrero- Abril: 250
- Mayo- Agosto: 250
- Septiem.-Diciembre: 100

Total: 600

- Febrero- Abril: 150
- Mayo- Agosto: 200
- Septiem.-Diciembre: 50

Total: 400

- Febrero- Abril: 150

- Mayo- Agosto: 200

- Septiem.-Diciembre: 50
Total: 400



Campania

Cuida a
u

corazon

Medios

Facebook

Instagram

Y outube

Google
Adwords

Ejemplo de Contenido Objetivo
iCvida a tv corazénl

A VinatoAjoMiel
] v 1.800.000

VR INDUSTRIA NATURISTA
|

(A
colesterol

_ conVinatu E
410.000

278.000

INATU-FINAL

Se utilizaran palabras como: Corazon, presion alta,
sangre, colesterol, cardiovascular, enfermedades del ~ 95.000
corazon, ataques de corazon, paro cardiaco, salud.
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Interacc

78.589

3.357

2.844

1.500

Conversiones

244

187

163

133

Inversion

- Enero-Abril: 200

- Mayo-Agosto: 200

- Septiembre- Diciembre:
300

Total: 700

- Enero-Abril: 150
- Mayo-Agosto: 150
- Septiem.- Diciembre: 300

Total: 600

- Enero-Abril: 100

- Mayo-Agosto: 100

- Septiem.- Diciembre: 200
Total: 400

- Enero-Abril: 100

- Mayo-Agosto: 100

- Septiem.- Diciembre: 200
Total: 400



Campania

iChao
gastritis!

Medios

Facebook

Instagram

Y outube

Google
Adwords

I_Ejemplo de Contenido
Extracto Gastriul

Excelente ‘
ayudante para
tlceras
gdstrica

GAsTRIUL <

=8
Se utilizardn palabras como: estomago, gastritis,
digestion, reflujo, helicobacter pillory, sangre de
drago, bacteria, inflamacion de estomago, dolor
estomacal, sistema digestivo, dieta.
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Objetivo

2.300.000

520.000

300.500

105.000

Interacc Conversiones Inversion

- Enero-Agosto 200

98.006 305 - Septiem.- Diciembre:500

Total: 700

- Enero-Agosto: 150

- Septiem.- Diciembre:450

4589 237

Total: 600

- Enero-Agosto: 100

- Septiem.- Diciembre:300

3.946 161

Total: 400

- Enero- Agosto: 100
- Septiemb.-
Diciembre:300
Total: 400

1.800 156



