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RESUMEN

El siguiente plan estratégico de marketing digital se centra en la promocion del
producto Crescina, un medicamento destinado al tratamiento de la caida del cabello.
Crescina, busca consolidarse en el mercado local, aprovechando las herramientas digitales
disponibles hoy en dia.

Las estrategias propuestas se enfocan en un analisis detallado del publico objetivo,
identificando sus patrones de consumo, capacidad de pago y nivel de interés en el producto.
El objetivo primordial es posicionar la marca Crescina en el mercado, haciendo uso de
diversas técnicas de marketing digital como el inbound marketing, SEO, SEM, redes sociales
y comercio electronico.

Este proyecto aspira a ofrecer una vision completa de la marca Crescina, destacando
su propdsito principal de abordar los problemas de pérdida de cabello, y como se integra en la
vida y las necesidades del consumidor objetivo. A través de una estrategia digital bien
disefiada, se pretende aumentar la visibilidad de Crescina, generar interaccién con los clientes
potenciales y, en ultima instancia, impulsar las ventas del producto en el mercado local

mediante el ecommerce.
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ABSTRACT

The following digital marketing strategic plan is approached to promotion of Crescina
product, which would use to treatment of hair fall. This product searches to consolidate in the
local market with the taking advantage of digitals tools which there are available today.

The proposed strategies are focused on detailed analysis of the target audience,
identifying their consumption, payment capacity and amount of interest in the product. The
main objective is to position the Crescina Brand in the business field, making use of different
technics of digital marketing like inbound marketing, SEO, SEM, social media, and
electronic business.

This project inspires to offer a whole vision of Crescina brands, highlighting its
principal proposal, which aims problems about hair falling, and how it integrates in objective
consumer life and necessities. It pretends to increase the Crescina visibility, generate
interaction with potential clients, and encourage the product sold in the local market through

a well design strategy like e-commerce.
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Declaracién del problema
La falta de una plataforma integral de comercio electrénico para Crescina impide la
comunicacion efectiva de descuentos, restringe la cobertura que ofrecen los distribuidores
farmacéuticos y dificulta la llegada del producto a clientes potenciales debido a la
distribucion fragmentada a nivel nacional.

Justificacion

Este proyecto lo hemos disefiado en base a las demandas y necesidades del mercado
actual en relacién con la adquisicion del medicamento de venta libre conocido como
Crescina, hemos desarrollado un proyecto que busca satisfacer las necesidades de quienes
parecen alopecia de manera eficiente y profesional para nuestro publico objetivo el cual sera
definido estratégicamente.

La importancia del comercio electronico en la actualidad, nos permitira enfocar
nuestros esfuerzos en la creacion de una plataforma que facilite la conversion, asi como la
correcta comunicacion de los beneficios del producto y los descuentos ofrecidos por el
laboratorio.

El laboratorio, carecia de una plataforma integral que permitiera realizar transacciones
directas con los clientes finales. Esta carencia no solo impedia la adecuada comunicacion de
los descuentos disponibles ofrecidos por parte del laboratorio, sino que también limitaba la
cobertura ofrecida por los distribuidores farmacéuticos. Adicional los planes comerciales y la
distribucion fragmentada a nivel nacional de las farmacias generaban dificultades para llegar
de manera efectiva a todos los clientes potenciales.

La implementacion de un sistema de comercio electronico se presenta como una
solucion integral a los desafios identificados. Este proyecto no solo aborda la necesidad de

una plataforma de transaccion en linea, sino que también garantiza la correcta comunicacion
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de los descuentos disponibles, lo que mejora la experiencia del cliente final. Ademas, la
creacion de un canal de venta directa permite superar las limitaciones geogréaficas impuestas

por la distribucion tradicional a través de las farmacias.

Objetivo general
Desarrollar e implementar una estrategia integral de comercializacion a través de un canal de
venta en linea, utilizando una plataforma de comercio electronico, para promover y vender de
manera efectiva el producto de venta libre Crescina, maximizando la visibilidad, rentabilidad
y del producto en el mercado objetivo.

Objetivos especificos

e Optimizar la pagina de producto de Crescina en la plataforma de comercio
electronico, incluyendo descripciones detalladas, imagenes de alta calidad y
caracteristicas destacadas para aumentar la tasa de conversion de visitantes a
compradores.

e Implementar una estrategia de SEO (Optimizacién de Motores de Busqueda)
especifica para la plataforma de ecommerce, utilizando palabras clave relevantes
relacionadas con la pérdida de cabello y el crecimiento capilar, con el fin de aumentar
la visibilidad del producto y atraer trafico organico cualificado.

e Establecer un sistema de seguimiento y analisis de métricas clave de rendimiento
(KPIs), para identificar areas de mejora en la experiencia del usuario en la plataforma

de ecommerce y optimizarla continuamente para maximizar las ventas de Crescina.
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Antecedentes

Life es un prestigioso laboratorio farmacéutico que tiene una gran trayectoria en la
produccién y comercializacion de productos en el mercado ecuatoriano durante mas de 80
afios, siempre enfocado en atender el area de la salud humana y animal.

En la actualidad el campo dermatolégico ha tenido un despunte significativo y se
mantiene en crecimiento, por lo que Life pretende incursionar dentro de este mercado
apoyandose en su experiencia y prestigio adquiridos en todos estos afios y llegar a su publico
objetivo con Crescina que es un producto exclusivo y eficaz en el tratamiento de la alopecia.

En busca de brindar una excelente experiencia de compra, acorde a la calidad de
Crescina, se decide crear un ecommerce que permita dar a conocer el producto de manera
eficiente, realizar la compra en linea de manera segura, que el consumidor aproveche los
descuentos y que el producto llegue a sus domicilios empelando su logistica y fuerza de

ventas.

Andlisis situacional

La vida acelerada que las personas llevan en la actualidad, la rutina y la cantidad de
actividades que se deben cumplir a diario, sumado a las efectos de dejé el Covid19 han
ocasionado un fuerte impacto en las condiciones de vida de los ciudadanos del Ecuador. El
estrés que ocasionan estos factores ha provocado en un grupo de ciudadanos la caida severa
del cabello lo cual los ha llevado a buscar diferentes alternativas que den solucion a este
problema.

Laboratorios Life al ver esta necesidad decide importar un producto efectivo para
tratar la alopecia (Crescina) y de esta manera incursionar en el campo dermatologico

satisfaciendo la necesidad de su publico objetivo.



Inicialmente se ofrecia el producto Unicamente a los distribuidores con los que
trabajaba y se entregaban descuentos para que sean ofrecidos al consumidor final; descuentos
que no eran ofrecidos por los distribuidores y por ende las ventas de este producto eran bajas
debido al precio elevado en comparacion con la competencia.

Por este motivo se decide crear un ecommerce que, de la mano con la pagina web de
la empresa, permita dar a conocer los resultados comprobados de Crescina y sus beneficios,
una atencion personalizada en caso de dudas del producto y una compra segura en linea para
recibir el producto en la comodidad de su hogar.

Si bien es cierto, esta decision afecta a los distribuidores puesto que ya no cuentan con
la exclusividad para la venta del producto, Life como empresa busca llegar directamente a su
consumidor estrechando la relacién con el mismo y seguros de que esta experiencia los

ayudara a fidelizar a sus clientes.
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Capitulo I: Ecosistema digital
Definicion de la actual situacion de Marketing Digital de la companiia, tanto desde un

punto de vista de campafias como de infraestructura.

Laboratorios Industriales Farmacéuticos Ecuatorianos LIFE, una empresa
farmacéutica establecida en 1940 que se enfoca en la produccién y comercializacion de
medicamentos para la salud humana y animal en Ecuador. Con méas de ocho décadas de
experiencia, la empresa ha mantenido un crecimiento constante y ha evolucionado
continuamente, lo que le ha permitido asegurar la eficacia de una amplia gama de
presentaciones farmacéuticas.

LIFE cuenta con instalaciones modernas que permiten la fabricacion de diferentes
formas farmacéuticas. Destaca por mantener un solido Sistema de Calidad respaldado por el
estricto cumplimiento de Buenas Practicas de Manufactura, Laboratorio y Almacenamiento,
asi como por aplicar procedimientos internacionales de Seguridad y Salud en el trabajo.

La empresa se distingue por poseer areas de produccion altamente tecnificadas y
especializadas, lo que ha contribuido a su liderazgo técnico e institucional en el mercado
nacional de Ecuador.

Dentro de la definicion actual de la empresa el panorama estratégico del Marketing
Digital, Laboratorios LIFE cuenta con un responsable a nivel nacional, encargado de
orquestar todas las iniciativas relacionadas con la pauta publicitaria y la conversion, asi como
de una agencia que dara soporte en actividades especificas. No obstante, en el exigente sector
de la industria farmacéutica, la empresa se ve desafiada por la presencia predominante de
gigantes transnacionales. A pesar de su sélida presencia a nivel nacional, identificamos areas
clave de oportunidad que podrian potenciar su posicion en este contexto de alta

competitividad.



En virtud del avance tecnoldgico y en consonancia con las demandas actuales del
mercado, hemos tomado la decision estratégica de implementar un canal de comercio
electronico dentro de nuestra compaiiia para la venta de un producto especifico llamado
CRESCINA.

Crescina es un tratamiento dermocosmeético en ampollas disefiado para promover el
crecimiento natural del cabello el uso tépico. Su principal funcién en la que se ha vuelto a
emplear una tecnologia Transdérmica Patentada que permite que los ingredientes activos
penetren profundamente en el cuero cabelludo, reactivando el crecimiento fisiologico del
cabello en donde se ha adelgazado.

Esta tecnologia patentada (Patente Suiza CH 711 466) es una innovacion que asegura
la permeacion efectiva de los ingredientes activos en las capas de la piel del cuero cabelludo,
asi como contribuyendo al recrecimiento natural del cabello.

Crescina se distingue como un producto Unico respaldado por ocho patentes suizas y
europeas. Nuestro enfoque es posicionarnos en la mente del consumidor a través de una
experiencia de compra satisfactoria en los canales digitales, especialmente mediante el

comercio electronico (e-commerce).
Objetivos que se pretende alcanzar y como medirlos en funcion de que KPI's.

Con el producto Crescina, un tratamiento dermocosmético en ampollas disefiado para
promover el crecimiento natural del cabello el uso mediante topico, hemos delineado
objetivos tanto a corto como a largo plazo para nuestra plataforma de e-commerce:

e Lanzamiento en Ecuador del e-commerce (a través de Meta Ads y la pagina

web)
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Obijetivo de e-commerce: Alcanzar el 15% de las ventas totales, equivalente a
$3,126.33 en los primeros 2 meses.

Participacion en el mercado (% en USD) durante 2 meses: Capturar el 3% del
mercado relevante en cuidado capilar.

En el &mbito del e-commerce, se busca alcanzar un margen neto del 30%,
equivalente a $937.90.

Tasa de conversion objetivo: Alcanzar el 10% en un lapso de 2 meses.

Tasa de aceptacion del 20% durante un periodo de 2 meses.

En términos de KPIs (indicadores clave de rendimiento):

Ventas Totales: Medido por los ingresos generados a través del e-commerce.
Participacion en el Mercado (% en USD): Evalua la cuota de mercado
obtenida en el nicho especifico de cuidado capilar.

Margen Neto: Indica la rentabilidad obtenida después de deducir los costos.
Tasa de Conversion: Mide la eficacia de la plataforma para convertir
visitantes en clientes.

Tasa de Aceptacion: Evalua la aceptacion del producto por parte de los

clientes en el periodo establecido.

Estos KPIs proporcionaran una vision integral del rendimiento del e-commerce y la

efectividad del producto Crescina en el mercado.

Elementos tecnoldgicos de analitica que utiliza y como.

Google Analytics: Implementacion en la pagina web de Crescina para monitorear el

trafico, el comportamiento de los usuarios y las conversiones. Se analizarian datos como la

cantidad de visitantes, paginas mas visitadas, tiempo promedio en el sitio y tasas de

18
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conversion para entender mejor como interacttan los usuarios con el producto y la pagina de

ventas.

SEM / SEO para la pagina de e-commerce y la web: Estrategias de SEM y SEO se
implementarian para mejorar la visibilidad de Crescina en los motores de busqueda.
Anuncios pagados se utilizarian para promocionar el producto y atraer trafico relevante,
mientras que la optimizacion SEO se enfocaria en palabras clave relacionadas con
tratamientos capilares para mejorar el posicionamiento organico.

Funnel de Leads: Se implementaria un funnel de leads para Crescina, segmentando a
los usuarios en categorias como Frios (nuevos visitantes al sitio), Tibios (usuarios que han
mostrado interés, pero no han comprado adn), Calientes (usuarios listos para comprar) y Re-
compra (clientes anteriores que podrian estar interesados en productos complementarios o
nuevas versiones). Esto permitiria personalizar estrategias de marketing especificas para cada
segmento y aumentar la efectividad de las campafas.

La combinacion de estos elementos tecnoldgicos permitird un analisis detallado del
desempefio del producto Crescina en la plataforma de e-commerce, asi como la optimizacién

de estrategias para mejorar las ventas, la interaccion con los clientes y la visibilidad en linea.

Puntos de contacto digitales de los clientes y potenciales clientes (C2C, CMB,

formularios, venta online, etc.)

Venta online:
e Ofrecer descuentos exclusivos para compras en linea de Crescina durante dias
especificos o en combinacion con otros productos capilares.
e Implementar programas de fidelizacion para compradores recurrentes,

ofreciendo puntos o descuentos por cada compra realizada.



Proporcionar informacidon detallada sobre el producto, beneficios y testimonios

de clientes para aumentar la confianza del comprador.

Formularios:

Crear formularios de contacto o suscripcion en la pagina web de Crescina para
capturar informacion de clientes potenciales interesados en recibir
actualizaciones, promociones o consejos sobre cuidado capilar.

Ofrecer contenido exclusivo, como e-books o guias de cuidado capilar, a
cambio de que los usuarios completen un formulario, generando leads

cualificados.

Redes Sociales:

Realizar sesiones de preguntas y respuestas en vivo en plataformas como
Instagram o Facebook, donde expertos capilares respondan preguntas de los
seguidores sobre el uso de Crescina y consejos para el cuidado del cabello.
Compartir testimonios reales de clientes satisfechos con Crescina, mostrando

resultados visibles y reales.

Anuncios online:

Dirigir anuncios de Crescina a usuarios que han buscado temas relacionados
con la caida del cabello o tratamientos capilares, aumentando asi la relevancia
del anuncio.

Utilizar anuncios dindmicos que muestren productos especificos de acuerdo
con las busquedas anteriores del usuario, resaltando caracteristicas unicas de

Crescina.
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Mailing:

e Enviar correos electronicos personalizados a los clientes existentes con ofertas
especiales de productos complementarios a Crescina, como champus
fortificantes o acondicionadores especificos para cabello debilitado.

e Enviar newsletters informativas con consejos de cuidado capilar y novedades

sobre productos relacionados con el sector.
Contenidos en la web y actualizaciones.

En lo que respecta a los contenidos en la web y su actualizacion, Laboratorios LIFE
estd implementando una estrategia proactiva. Se esta trabajando en la creacion de contenido
relevante y actualizado para ofrecer a los usuarios una experiencia en linea enriquecedora y
precisa. El objetivo es proporcionar informacion detallada, novedosa y confiable sobre
nuestros productos y servicios, manteniendo asi a nuestra audiencia comprometida y bien

informada.

MES 1 MES 2

SEMANAL | SEMANAZ [ SEMANAZ | SEMANAZ4 | SEMANA L1 [ SEMANAZ | SEMANAZ | SEMANA S
Publicacidn Contenido Descripcicn

":Por qué ocurre |a caida del | Informacion validada

Informativa N
cabello? por expertos

"Historias de Exito: Historia de éxito

Testimonial . . N N
Testimonios Reales paciente externo

Guia de uso "Como Utilizar Crescina” Video informativo

"Respuestas a Tus Preguntas Un experte hace un
Informativa | sobre la Pérdida de Cabelloy| foro de preguntasy
Nuestro Producto” respuestas

"Anatomia del Cabello:
Informativa Comprendiendo el Ciclo de | Experto da informativo
Vida"

B "Guia Paso a Paso para Usar N
Guia de uso - Informativo
Crescina

"Ofertas Especiales: Ahorra en
Oferta Tu Tratamiento contra la
Caida de Cabello”

Promo semanza
descuentos

lHustracion 1Cronograma publicaciones paginas web, elaborado por los autores

Recursos internos disponibles y funcion de la agencia si existe.

El rol del analista de marketing digital (1 Interno) en Laboratorios LIFE abarca

diversas responsabilidades fundamentales. Este profesional se encarga de solicitar y evaluar



propuestas, medir con precision los resultados obtenidos, supervisar el progreso de las
campanas en curso y gestionar los cortes de venta. Ademas, funge como el enlace clave entre
las necesidades de la empresa y la ejecucion efectiva de los proyectos digitales. Este rol
integral garantiza una coordinacion estratégica y una ejecucion eficiente para alcanzar los

objetivos del negocio en el entorno digital.

Capitulo Il: SEM

Justificacion del uso de la estrategia de SEM en el proyecto

LIFE es una empresa farmacéutica que tiene muchos afos de trayectoria (desde 1940)
y esta posicionada en el mercado nacional, por lo que su nombre brinda el respaldo y la
confianza a los consumidores cuando adquieren alguno de sus productos. Debido a los
beneficios excelentes y comprobados de CRESCINA, LIFE decide invertir en este producto y
traerlo al mercado nacional respaldado en su trayectoria con el fin de brindar un producto de
calidad y efectividad enfocado en aquellas personas que tiene problemas de alopecia y no han
encontrado solucion a este problema.

Por esta razon es indispensable fusionar la estrategia SEO con una estrategia SEM que
permita posicionar CRESCINA y tener mayor reconocimiento cuando se realicen busquedas
relacionadas con la caida del cabello o tratamientos capilares. Mediante las estrategias SEM
se busca dar a conocer CRESCINA en el mercado y obtener una posicion 6ptima en los
buscadores, con el fin de mejorar la presencia ante nuestros posibles clientes.

El desarrollar una estrategia SEM nos permitira aumento de trafico web, rapido
posicionamiento, presupuesto personalizado que nos permita ajustarlo en todo momento, en
cualquier momento se puede cambiar los anuncios, variar la segmentacion, aumentar o

disminuir el presupuesto, se puede elegir la zona geografica, asi como los dias y horas
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especificas con el fin de llegar a las personas indicadas en el momento indicado y que se den
las conversiones.

Ademas, realizar una camparia SEO puede brindarnos mucha informacion sobre
nuestra audiencia e informacion valiosa para el negocio como los mensajes y creatividades
que prefiere nuestro publico objetivo, qué palabras claves son las més utilizadas, qué posicién
han obtenido nuestros anuncios, cuanto tiempo pasan en nuestra pagina, porcentaje de rebote,

lo cual nos da la oportunidad de mejorar la pagina y asi aumentar las ventas.
Definicion del objetivo de la campafia.

Para nuestra campafia hemos definido los siguientes objetivos:

Reputacion de marca: si bien es cierto, LIFE es un Laboratorio notablemente
reconocido en el pais, por lo que todos sus productos tienen el respaldo de la empresa y por
ende la calidad de estos estan en la mente del consumidor. Buscamos que CRESCINA sea un
producto que, con el respaldo de la imagen de la empresa, sea reconocido por su efectividad
en los problemas de alopecia y se posicione en la mente de nuestras audiencias.

Incrementar el trafico en la web: buscamos por medio de la campafia incentivar a
nuestros posibles compradores a que visiten nuestra pagina web, permanezcan en ella 'y
puedan conocer de mejor manera las caracteristicas de CRESCINA, sus dudas sean
satisfechas de la mejor manera lo mas pronto posible con el fin de brindar una experiencia
agradable y amigable para aquellos que visiten nuestra pagina y consulten sobre el producto.

Incrementar el indice de ventas: por medio de la campafia buscamos que las ventas
de CRESCINA incrementen y en lo posible se realicen la linea por medio del e commerce
para lo cual se brindara toda la seguridad en la informacion proporcionada y las facilidades
para que la compra pueda ser inmediata y el producto llegue a la comodidad del hogar de

nuestros consumidores.

23



24

Kpi's de referencia para la medicion

Como ya se menciond en el capitulo anterior, la presencia de un negocio en internet es
de suma importancia para el reconocimiento y el éxito de este, por lo cual es indispensable
realizar constantemente mediciones sobre las campafias disefiadas para verificar como esta
nuestra posicion en los buscadores; de esto dependera el éxito de la campafia.

En Google las primeras posiciones son las mas importantes puesto que son las mas
visitadas y atractivas para las visitas, por tal motivo debemos buscar estar en esos primeros
puestos y por medio de las métricas realizar los ajustes necesarios que nos permitan escalar al
objetivo. Los Kpi's de referencia para la medicion que utilizaremos son los siguientes:

e CTR: Por medio de este KPI podremos determinar si el mensaje de los
anuncios utilizados es suficientemente atractivos para que nuestros clientes
potenciales hagan un clic.

e Palabras claves: Nos ayudara a verificar cuales son las que realmente estan
Ilevando a los posibles clientes a navegar en nuestra pagina y aumentan el
trafico web y cuales no generan clics.

e CPC (costo por clic): Nos permitira conocer cuanto cuesta cada clic en base a
la inversion realizada en la campafia.

e Tiempo promedio en el sitio web: se refiere al tiempo que el usuario esta en
nuestra web; nos permitira conocer la penetracion, el alcance y la efectividad

de las acciones de la estrategia.

e ROI: Nos permitird conocer si la inversion en la camparia esta generando
beneficios en dinero u oportunidades de venta, los ingresos que se estan

generando a traves de esta.
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e Numero de impresiones: Nos permitira conocer cuantas veces nuestro
anuncio aparece en las pantallas de los usuarios.

e Tasa de clics: se refiere al nimero de clics que una publicacion pagada recibe
dividida para la cantidad de veces que el anuncio se muestra.

e CPA (Costo por adquisicion): Nos permitird pagar una vez que se haya
realizado la conversidn, es decir, la venta.

e Pago por clic: LIFE realizara el pago cada vez que un posible consumidor

realice clic en el anuncio.
Definicion del buyer persona.

A través de nuestra campafia de Marketing en Motores de Busqueda (SEM), nos
dedicamos a cautivar la atencion de nuestra audiencia objetivo: hombres y mujeres mayores
de 35 afios con experiencia en navegacion por Internet, cuyas busquedas se inclinan hacia
temas relacionados con el fortalecimiento y rejuvenecimiento capilar, asi como la alopecia,
entre otros aspectos. Nuestro perfil de comprador ideal abarca adultos a nivel nacional que
disfrutan de una estabilidad laboral y cuentan con ingresos significativos, pertenecientes a los
estratos socioeconémicos medio, medio alto y alto, lo cual justifica el valor asociado al

producto Crescina que ofrecemos.
Estimacion del reach méaximo de busquedas.

Crescina ha realizado una cuidadosa estimacion del reach maximo de usuarios Unicos
que podrian ser impactados en nuestra pagina web y redes. A través de nuestra plataforma
online, buscamos alcanzar un publico mas amplio en sintonia con las palabras clave mas
relevantes en las basquedas, lo que nos permitird posicionarnos en resultados mas generales y

Ilegar a una audiencia més extensa.



Para nuestra pagina web y redes, proyectamos un reach superior a las 300,000
personas por campafa. Es fundamental poder identificar las diferencias entre un alcance
organico, de pago y viral para tener un panorama preciso del alcance de cada campafia en
funcion del medio que vamos a utilizar.

Asimismo, nuestro objetivo es experimentar un notable crecimiento en la base de
seguidores, usuarios y clientes de Crescina. Por esto, anticipamos que nuestro alcance
aumentara en cada campafa lanzada, tanto de manera organica como a través de estrategias
especificas SEM, lo que nos dara como resultado en una expansién constante de nuestra base

de seguidores y usuarios
Definicidn del destino de la campafia.

El objetivo principal de nuestra campafia SEM es dirigir el trafico hacia nuestra
pagina web. Esta pagina ha sido disefiada con especial atencidn para ser atractiva e intuitiva,
asegurando que los usuarios que la visiten se mantengan interesados y comprometidos en
mantenerse en la misma.

Es crucial entender que, si la pagina web no ha sido previamente analizada y
configurada para garantizar la comodidad y atencién de los usuarios, nuestros esfuerzos en la
campafa SEM seran indtiles. Incluso si logramos que los usuarios hagan clic en nuestro sitio
web, si abandonan rapidamente la pagina, no estaremos cumpliendo con nuestros objetivos.

Por lo tanto, hemos asegurado que nuestra pagina web cumpla con los estandares
necesarios para retener la atencion de los visitantes y lograr los resultados deseados para

Crescina.
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Lanzamiento de la campafia

e Antes de lanzar la campafia, nos aseguraremos de que todos los elementos estén

configurados correctamente en nuestra plataforma de publicidad en motores de
busqueda, como Google Ads. Verificaremos que los ajustes de presupuesto, la
segmentacion de audiencia, las palabras clave y los anuncios estén en su lugar.
Usaremos también Meta para los anuncios

Estableceremos una fecha de lanzamiento clara y comunicaremos internamente
con nuestro equipo para coordinar cualquier actividad relacionada con el
lanzamiento de la campafia, como promociones adicionales en redes sociales o

actualizaciones en nuestro sitio web.

Visualizacion de los anuncios de texto

Crearemos anuncios de textos persuasivos y relevantes que destaquen los
beneficios de Crescina y capten la atencion de nuestra audiencia objetivo.
Utilizaremos palabras clave relevantes en los titulos y descripciones para aumentar
la relevancia y el rendimiento de los anuncios.

Realizaremos pruebas A/B con diferentes variaciones de anuncios para determinar
qué mensajes y llamadas a la accion generan mejores resultados. Esto nos ayudara
a optimizar nuestros anuncios y mejorar el retorno de la inversion (ROI) de
nuestras campafias SEM.

Nos aseguraremos de que los anuncios estén optimizados para dispositivos
moviles, ya que un numero significativo de usuarios realizan bisquedas desde sus
teléfonos inteligentes. Esto incluira utilizar extensiones de anuncios para

proporcionar informacion adicional y facilitar la interaccion con los usuarios.
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Definicion de Keywords y tipo de concordancia

Es de alta necesidad por el tipo de producto que estamos impulsando el adoptar
Keywords con un enfoque especifico es decir captar la atencion de usuarios directamente
interesados en la caida del cabello. Para esto usamos CONCORDANCIAS AMPLIAS
MODIFICADAS o EXACTAS con esto garantizamos que los anuncios aparezcan en

usuarios con intencion de compra relevante.
Keywords:

e "tratamiento para caida cabello™ (Concordancia exacta)

e +medicamento +caida +cabello (Concordancia amplia modificada) "solucion pérdida
cabello™ (Concordancia exacta)

e +Crescina +caida +cabello (Concordancia amplia modificada) "prevencion calvicie"
(Concordancia exacta)

e +productos +anticaida +cabello (Concordancia amplia modificada) "detener caida
cabello™ (Concordancia exacta)

e +tratamiento +crecimiento +cabello (Concordancia amplia modificada) "productos
para recuperar cabello” (Concordancia exacta)

e +Crescina +tratamiento +anticaida (Concordancia amplia modificada)

Uso de audiencias.

El Perfilar de una manera adecuada nos permite poder ser mucho mas objetivos con

las estrategias que estamos usando para Crescina y con esto conllevar a un aprovechamiento
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exponencial del presupuesto para plataformas digitales, haciendo uso de Google Ads Editor,
Google AdWords y de Google Analytics.

e Audiencias Afines: Con esto buscaremos enganchar a los usuarios que que
buscan una solucion a su caida de cabello, o conocen a un familiar con este
problema

e Audiencias de compra: Usuarios que desean realizar la compra o aprovechar
promociones en dias diferenciados.

e Audiencias Personalizadas: Con esto podemos hacer una segmentacion

efectiva que vaya de la mano con las palabras seleccionadas previamente.

Despliegue de los informes necesarios de control

Los informes de control para el SEM proporcionan una evaluacion detallada del
rendimiento de las campafas publicitarias de busqueda de Crescina. Estos informes incluyen
métricas como clics, impresiones, conversiones, costo por clic (CPC), costo por conversion
(CPA) y retorno de la inversion (ROI). El analisis de estos datos permite identificar la
efectividad de las estrategias de SEM, optimizar el presupuesto de publicidad y mejorar el
rendimiento general de las campafias de busqueda de Crescina (Cyberclick Academy, 2024).

Ademas, los informes de control de SEM pueden incluir analisis de palabras clave,
tasas de calidad, y segmentacion de anuncios para maximizar el impacto de la publicidad en
los motores de busqueda y alcanzar los objetivos de marketing de Crescina.

Informe de rendimiento de camparias publicitarias, este informe evalda el rendimiento
de las campafias de basqueda de Crescina, proporcionando datos clave como clics,
impresiones, conversiones y costos. Su proposito es ofrecer una vision completa del
desempefio de la publicidad en buscadores, permitiendo identificar areas de mejoray

optimizar el presupuesto de publicidad para maximizar el retorno de la inversion.
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Informe de costo por clic (CPC), nos permite analizar el costo por clic (CPC) y su
promedio, permitiendo evaluar la eficacia de la inversién publicitaria al medir el costo

asociado a cada clic generado en los anuncios de basqueda de Crescina.

Informe de costo por conversion (CPA), evalla el costo por conversion (CPA) y su
promedio, proporcionando informacion sobre el costo asociado a cada conversion generada a
través de las campafias de busqueda de Crescina, lo que permite evaluar la eficiencia de la
inversion publicitaria.

Informe de retorno de la inversion (ROI), cuantifica el retorno de la inversion (ROI) y
el ROAS (retorno de la inversion en publicidad), permitiendo determinar el retorno
econdmico generado por las camparfias de busqueda en comparacion con el gasto en
publicidad, evaluando asi la rentabilidad de la inversion (Cyberclick Academy, 2024).

Informe de anélisis de palabras clave, analiza el rendimiento de palabras clave, su
nivel de competencia y el volumen de busquedas, identificando las palabras clave mas
efectivas para las campafias de basqueda de Crescina y ajustando la estrategia para mejorar el
rendimiento.

Control de presupuesto y fijacion de objetivos.

En el &mbito del marketing digital, controlar el presupuesto y establecer objetivos
claros son esenciales para el éxito empresarial. Nos enfocamos en la importancia de gestionar
eficazmente los recursos financieros y definir metas alcanzables en el contexto de Crescina,
una empresa dedicada al cuidado capilar. Con un presupuesto mensual de $1.000, se busca
alcanzar los objetivos establecidos, a continuacidn, compartimos las principales actividades a
realizar para maximizar el rendimiento de la inversion y lograr un crecimiento rentable en el

mercado:
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Tabla 1 Presupuesto por campafia, elaborado por los autores

Objetivo Campaniia Presupuesto
Aumento de la conciencia Publicidad en redes sociales | $450
de marca para aumentar el alcance y la

visibilidad de la marca.

Campafias de display y

busqueda
Generacion de Leads Anuncios de busqueda y $300

redes sociales
Engagement de la Creacion de contenido $150
Audiencia atractivo y participativo en

redes sociales

Optimizacion de la Pruebas de usabilidad y $100
Experiencia del Usuario optimizacion del disefio del
sitio web

Capitulo 111 SEO

Definir cdmo encaja la estrategia de SEO en nuestro proyecto.

Las ventas y sus estrategias han evolucionado en el transcurso de los afios y la
tecnologia ha hecho que la personalizacion sea fundamental en el proceso; con la pandemia
se dieron pasos agigantados para que el marketing digital sea una herramienta indispensable
en un negocio de tal manera que se puede decir que no existe un negocio si no se esta en el
internet, es casi imposible tener presencia en el mercado y captar nuevos clientes si no se

usan las herramientas digitales que tenemos en la actualidad.



Con este antecedente podemos indicar que LIFE al contar con una pagina web debe
implementar y mejorar sus estrategias SEO para que su pagina y su e commerce, con el
producto CRESCINA, tenga mayor visibilidad de manera organica. Al establecer estrategias
adecuadas SEO los costos se reducen y las ventas tienden a incrementar. Entre los factores
que van a ser evaluados estan los siguientes:

e Evaluar a la competencia es fundamental conocer lo que estan haciendo
nuestros competidores (Pyrexyl, Megacistin), qué técnicas estan utilizando y
qué contenidos realizan.

e Revisar como esta la busqueda de nuestro sitio web con el fin de verificar si
las keywords son visibles para los motores de busqueda y estan captando
clientes que realmente estén interesados en CRESCINA y que se pueda
generar un lead y una venta.

e Establecer a nuestro buyer persona, este punto es clave ya que de esto depende
el éxito del negocio, si tenemos bien definido a quién nos vamos a dirigir todas
las estrategias tiene enfoque y el contenido se disefia conforme el pablico por

lo que se estima que tenga un alto impacto en el mismo.

e Es indispensable evaluar las keywords constantemente para constatar el
impacto que estas tienen sobre nuestro sitio web, si estas estan resolviendo los
problemas de nuestros consumidores, si facilitan la ubicacion de nuestra

pagina a través de los motores de busqueda.

e Evaluar constantemente la velocidad en el tiempo de la carga de la pagina ya

que este es un indicador de calidad para los motores de busqueda.
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Tratar de entender la relacion del SEO con otras disciplinas como SEM.

Hay dos conceptos basicos que tenemos que entender y distinguir en marketing
digital: SEO (Search Engine Optimization) y SEM (Search Engine Marketing) ya que ambos
desempefian un papel vital en la mejora de un sitio web en los resultados de busqueda, pero
sus métodos y enfoques son diferentes lo que nos proporciona beneficios importantes para

nuestro producto CRESCINA.
SEO: Optimizacién

El SEO basicamente se centra en optimizar un sitio web para aumentar su visibilidad
en los resultados organicos de los motores de busqueda, es decir, intenta conseguir una mejor
posicidn del producto en los resultados de bdsqueda sin pagar directamente a los buscadores.
Para esto se incluye una variedad de técnicas y estrategias, desde la optimizacion de
contenidos hasta mejorar la estructura del sitio web para aumentar su relevancia en los

algoritmos de blsqueda.
SEM: estrategia de marketing pagado

SEM se refiere a una estrategia de marketing digital que implica pagar por la
visibilidad de la pagina web en los resultados de busqueda del producto. Esto basicamente se
logra colocando publicidad pagada, como enlaces patrocinados del producto etc. en los
motores de busqueda.

La gran diferencia del SEO y el SEM es que garantiza una visibilidad inmediata, pero
requiere una inversion financiera directa para mantenerse activo este beneficio hacia el
producto.

Para nuevos productos como Crescina que son productos de venta libre y en la que se

puede dar a conocer beneficios, asi como detalles de estudios médicos, es crucial aprovechar
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el potencial de SEO y SEM para aumentar la visibilidad en linea, generar conciencia y
posicionamiento de la marca de manera mas efectiva. Dentro de Laboratorios Life se
recomienda realizar una investigacion inicial para determinar las palabras clave que son méas
relevantes y buscadas en la patologia de la alopecia, caida del cabello y fortalecimiento. Estas
palabras clave servirdn como base para campafas de marketing SEM y optimizacion del
contenido del sitio web.

Al comprender las palabras clave mas relevantes, no solo puede aumentar la
efectividad de nuestras campafias de marketing sino generar trafico importante en nuestra
pagina web para optimizar el contenido del sitio web para SEO, lo que puede ayudar a
mejorar su clasificacion organica. Ademas, el analisis de palabras clave puede proporcionar
informacidn valiosa sobre las necesidades y deseos de nuestro publico objetivo (hombres y
mujeres), lo que permite postear informacion relevante de Crescina para satisfacer mejor las
necesidades de nuestro publico.

Por lo tanto, el SEO como el SEM son potentes herramientas que pueden ayudar a
mejorar el posicionamiento online y la visibilidad de una marca nueva como Crescina ya que
al utilizar estas estrategias correctamente, podemos aumentar la presencia de marca y llegar a

una audiencia mas amplia, lo que conducira a un mayor éxito comercial a largo plazo.

Analizar mediante las herramientas proporcionadas el posicionamiento y caracteristicas

de la web del proyecto.

La estrategia para utilizar va a estar ayudada de aplicativos eficaces en lo que
necesitamos cubrir y cumplir y lo mismo se ha detallado en anteriores capitulos para poder
establecer a Crescina.

Para lograr el objetivo los aplicativos a usar seran: Analytics, Keywords y Ads,

gracias a su aporte de evaluacién en tiempo real y de valor considerable se realizaran testeos
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periddicos de manera diaria, semanal y mensual, esto nos ayudard a mantener una
retroalimentacion acertada de lo que debemos corregir y redireccionar.
Como estrategias se enfocara lo siguiente:

e Un contenido diferencial a la competencia es decir si bien generar necesidad
de compra es importante, el dar valor al producto y no caer en la gratuidad ni
en el volumen demasiado alto para esto tendremos un minimo de palabras por
mensaje conciso y estratégico dependiendo de la etapa en la que nos
encontremos.

e Buscar las Keywords mas concretas referente al mercado y de facil
reconocimiento para nuestro buyer persona.

e Dar una relevancia objetiva a cada posteo y publicacion es decir debe tener
una notoria secuencia en la cual podamos desenvolver de la mejor manera el
journey de cada espectador.

e Laobjetividad periddica se realizara de manera en que cada consumidor de
manera introspectiva desarrolle la cualidad del cerebro para identificar nuestro
contenido.

e Objetividad especifica es decir nuestras URL deben responder a cualidades

ortograficas y sensatas a lo que se va a realizar.

Definir el objetivo y KPI s de medida.

Objetivo
Nuestro plan tiene como meta el poder posicionar a nuestra estrategia de marketing y
contenido de manera tal en que el consumidor rompa la barrera y encuentre la pagina de

Crescina de manera organica el enganche se debe encontrar en la misma gracias a una



usabilidad adecuada. Para lograrlo queremos dar un uso adecuado de las Keywords que dan

acceso desde los motores de busqueda.
KPI de Medida:

Posicionamiento de buscadores

Segmentacion y definicion de nuestro buyer persona.

Crescina tiene un publico objetivo
e Adultos hombres y mujeres
e Mayores de 35 afios
e De un estrato econémico medio, medio alto cuyos ingresos mensuales totales
superan los $1000 dolares americanos
e Sufren algln tipo de trastorno capilar que genera la caida disminucién en el

volumen y debilidad capilar.

Estrategias a seguir para conseguir el posicionamiento esperado.

e Estrategia de Redes Sociales: Publicaciones regulares resaltando beneficios,
tips capilares, testimoniales y anuncios pagados dirigidos a audiencias
especificas.

e Plataformas: Facebook, Instagram, YouTube (videos testimoniales).

e Estrategia de Publicidad Online: Anuncios en Google Ads con enfoque en
SEO/SEM para palabras clave relacionadas con pérdida de cabello y cuidado
capilar.

e Formatos: Banners display, anuncios de busqueda y anuncios de video en

YouTube.
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e Estrategia en el Sitio Web y e-commerce: Contenido educativo sobre
cuidado capilar, detalles del producto, testimonios y proceso de compra facil y
seguro.

e Herramientas: SEO para mejorar la visibilidad en busquedas relacionadas,
landing pages optimizadas para la conversion. Para esto realizaremos la
inversion del punto 7 con su investigacion y preparacion.

e Estrategia en Colaboraciones y Alianzas: Asociarse con influencers,
meédicos especializados en cabello, o plataformas de salud para compartir

informacion relevante y reforzar la credibilidad de Crescina.

Inversion, planificacion y recursos que se van a destinar.

Para desarrollar una estrategia SEO efectiva para Crescina, es fundamental realizar
una inversion adecuada y planificar cuidadosamente los recursos disponibles. LIFE siendo
una empresa que ya se encuentra posicionada en el mercado y pensando en que las estrategias
a desarrollar van a ser aplicadas a un solo producto “Crescina”, hemos proyectado una
campafia de al menos 4 meses, con un presupuesto de $3.000 délares en total.

A continuacion, detallamos un plan que abarca la inversion, la planificacion y los

recursos destinados a la estrategia SEO (Digitalvar, 2024):
Mes 1: Investigacion y Preparacion

Semana 1: Investigacion de Palabras Clave
e Realizar anélisis exhaustivo de palabras clave relacionadas con el cuidado
capilar y los productos de Crescina.
e Identificar palabras clave de alto volumen de busqueda y baja competencia

para orientar la estrategia de contenido.
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Semana 2: Planificacion de Contenido
e Desarrollar un plan de contenido basado en los hallazgos de la investigacion
de palabras clave.
e Definir los temas principales para el primer mes de publicaciones, centrandose
en preguntas frecuentes sobre pérdida y crecimiento del cabello.
Semana 3-4: Creacion de Contenido Inicial
e Redactar y optimizar los primeros articulos del blog y paginas de contenido
del sitio web, asegurandose de incluir las palabras clave identificadas.

e Revisar y editar el contenido para garantizar su calidad y relevancia.

Mes 2: Desarrollo de Contenido y Optimizacién On-Page

Semana 1: Optimizacién On-Page
e Realizar auditoria de SEO en el sitio web de Crescina para identificar
oportunidades de optimizacion on-page.
e Optimizar titulos, meta descripciones, encabezados y contenido de las paginas
del sitio web para las palabras clave objetivo.
Semana 2-3: Creacion Continua de Contenido
e Seguir produciendo articulos de blog y paginas de contenido, centrandose en
temas como la ciencia detras del crecimiento del cabello, ingredientes clave en
los productos de Crescina, etc.
e Incorporar enlaces internos y externos relevantes para mejorar la autoridad del
sitio web.

Semana 4: Revision y Programacion de Contenido
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e Revisar y programar el contenido creado para su publicacion en el sitio web y
las redes sociales.
e Planificar la promocidn del contenido en las redes sociales y otras plataformas

digitales.

Mes 3: Enfoque en Link Building y Promocion de Contenido

Semana 1-2: Estrategias de Link Building
o Identificar oportunidades de construccion de enlaces mediante la basqueda de
sitios web relevantes en la industria del cuidado capilar y la salud.
e Enviar propuestas de colaboracion, participar en intercambios de enlaces y

buscar oportunidades de guest posting.

Semana 3: Promocién de Contenido
e Promover activamente el contenido en las redes sociales, grupos de discusion
y comunidades en linea relevantes.
e Enviar correos electrdnicos a influencers y sitios web relevantes para solicitar
menciones y compartir el contenido.
Semana 4: Monitoreo y Evaluacién
e Monitorear el rendimiento del contenido publicado, incluyendo el trafico, las
interacciones y las conversiones.
e Analizar los datos recopilados para identificar areas de mejora y ajustar la

estrategia segln sea necesario.
Mes 4: Optimizacién Continua y Planificacién Futura

Semana 1-2: Analisis y Optimizacion
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e Realizar andlisis de la competencia y la industria para identificar nuevas
oportunidades y tendencias emergentes.

e Optimizar el contenido existente en funcion de los nuevos insights y cambios
en el panorama de SEO.

Semana 3: Planificacion Futura

e Desarrollar un plan de contenido para los proximos meses, incorporando
aprendizajes y adaptando la estrategia segun sea necesario.

e Investigar nuevas palabras clave y temas para mantener la relevanciay el
crecimiento del tr&fico organico.

Semana 4: Informe y Presentacion

e Preparar un informe detallado sobre el rendimiento del contenido y las

acciones tomadas durante los Ultimos cuatro meses.

e Presentar hallazgos y recomendaciones para futuras iniciativas de marketing

de contenido y SEO.

Capitulo 1V: E-mail marketing

Definir como encaja la estrategia de email en nuestro plan de marketing digital

El e mail marketing es una herramienta muy utilizada en el area comercial y en este
caso enfocado a los medicamentos, por lo cual LIFE puede aprovechar los datos que ya tiene
de sus clientes activos, datos que ha sido recopilados desde su web. LIFE debe implementar
una camparnia de branding con el producto CRESCINA para que sus clientes conozcan el
producto y los beneficios que el mismo aporta. También esta herramienta puede direccionar a

los clientes al e commerce para que se pueda generar la venta o puedan dejar mas
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informacidn para comunicarse con ellos posteriormente y proporcionarles mas detalles del
producto.

Cabe mencionar que LIFE cuenta con su propia base de datos lo cual permite crear
una campafia modesta para impactar a la audiencia; los datos recopilados son legales para no

incurrir en multas posteriores por mal uso de informacion.
Origen de las BBDD

Inicialmente se trabajara con los datos existentes en LIFE con el fin de crear una
campafa gque no sea costosa, posteriormente se invertira en la compra de data externa. LIFE

cuenta con las siguientes fuentes para la recoleccion de datos de sus clientes potenciales:

e Base de datos interna: cuando los vendedores se acercan a los puntos de venta
y los mismos solicitan informacién de los productos y proporcionan sus
teléfonos y correos.

e Base de datos interna: cuando los clientes ingresan en la pagina web y llenan

los formularios de contacto informacion, ahi dejan sus correos y teléfonos.

Objetivo de la o0 las campanas.

El correo electrdnico es uno de los primeros medios digitales, lo que permite tener una
data extensa; esto junto con las herramientas adecuadas nos dara la ventaja de tener contacto
directo con los clientes, estar mas presente en el proceso de compra y medir los resultados
constantemente. Adicional LIFE tiene los siguientes objetivos:

e Lograr consideracion de la marca CRESCINA.
e Dar aconocer los beneficios de CRESCINA para detener y prevenir la

alopecia.



e Generar ventas en el e commerce por medio de un call to action insertado en el
e mail.

e Medir el impacto de la camparia con frecuencia y realizar las rectificaciones
pertinentes.

e Ofrecer promociones en el momento oportuno.

e Captacion de nuevos clientes y fidelizacion de los existentes.

Segmentar a la audiencia con el fin de personalizar los mensajes.
Secuencia de emails

Para alcanzar los objetivos planteados se pretende enviar los mails con una frecuencia
de 4 correos mensuales, es decir uno por semana a la data interna. Al inicio se realizard un
test A/B con dos disefios que contengan titulos, imagenes, llamados a la accion y de esta
manera escoger el que mas impacte a la audiencia. Cada mail tendra la marca del producto
CRESCINA y mostrara los beneficios que el mismo brinda, ademas que los colores
corporativos de LIFE estaran siempre presentes; se utilizara un disefio responsive que se
adapte automéaticamente a un movil, tablet u ordenador.

Una vez que se ha enviado los mails a la base de datos interna se enviara 2 mails
semanales a aquellos que estan en la etapa de consideracion, es decir 8 mensuales con el fin
de que se genere la conversion en el e commerce; adicional se enviara 1 mail semanal a los
que no culminaron la compra para recordarles que se quedé la conversion pendiente, el mail

tendra un descuento que lo impulse a comprar el producto.

Estrategia de marketing automation

Se crearan automaticamente bases de datos usando la informacion de los clientes

recolectada tanto en el formulario en linea como en el punto de venta ya sea distribuidores o
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farmacias con productos afines a los que participamos en el mercado. Para mejorar el impacto
del correo electrdnico, se enviaran dos correos extras si se nota que no han sido abiertos o han
sido filtrados como no deseados. Se ofrecera a los clientes un formulario en la web para
proporcionar datos especificos del producto, ademas de la alternativa de salir de la lista de

contactos si lo desean.
Propuesta de valor en cada mail.

En cada correo, vamos a mostrarles a los clientes como nuestro producto puede
ayudarles y qué beneficios podrian obtener con la aplicacion del producto Crescina.
Queremos satisfacer sus necesidades y mejorar su bienestar. En los emails les informaremos
sobre las presentaciones del producto tanto para hombre como para mujer y el proceso de
aplicacién y tiempo de tratamiento, descuentos especiales y programas disponibles, entre

otras cosas.
KPIs de medida

indices clave para evaluar la efectividad de nuestra estrategia de email marketing:

e Porcentaje de Rebote: Este indicador nos muestra qué parte de los emails que
enviamos realmente llegaron a su destino. Utilizamos esta métrica para
depurar nuestra base de datos, corrigiendo o eliminando los correos con
errores que impiden su entrega.

e Tasa de Clics: Es fundamental medir esta métrica, ya que nos permite evaluar
cuén efectivos son nuestros correos electronicos. Analizamos cuantos
destinatarios hacen clic en los enlaces que los llevan a nuestra pagina principal
de Crescina, permitiéndonos rastrear y dar seguimiento a la interaccion con los

correos.
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Tasa de Conversion: Este indicador nos revela el porcentaje de clientes que,
dentro de nuestra campafa de email marketing, finalmente adquieren alguna
de nuestras presentaciones de Crescina adicional se podra segmentar el publico
con mayor conversion ya sea hombres o mujeres. Es una medida directa de la
eficacia de nuestra campana en la conversion de clientes potenciales en

clientes reales.

Inversion y planificacion de resultados.

Dentro de nuestra planificacion estratégica para obtener resultados, nos enfocaremos

en los siguientes aspectos clave:

Base de Datos solida y rentable: Trabajaremos en la construccion de una
base de datos robusta que no genere costos adicionales. Esto implica un
desarrollo continuo que nos permita maximizar el uso de recursos sin gastos
excesivos.

Secuencia de Emails eficiente: Utilizaremos la informacion obtenida de
nuestra base de datos para crear una secuencia de correos electronicos. Esta
estrategia, ejecutada a través de nuestra propia plataforma, nos ayudara a
ahorrar recursos y garantizara la consistencia, con un envio semanal.
Automatizacion de Marketing: Implementaremos la automatizacién del
marketing para enviar correos electronicos adicionales de manera automatica.
Esto se realizard mediante nuestra propia plataforma, con el objetivo de enviar
dos correos suplementarios para asegurar la entrega de la informacion que

queremos comunicar.



Siguientes pasos y propuestas.

Una vez finalizada cada campafia, es crucial llevar a cabo un analisis detallado de los
resultados, empleando los KPIS previamente mencionados. Este andlisis nos permitira
identificar areas de mejora para ajustar y mejorar la efectividad del contenido. Es esencial
realizar una depuracion de la base de datos al término de cada camparia. Esto ayudara a

consolidarla y a obtener resultados 6ptimos en futuras estrategias.

Tras completar exhaustivamente todos los analisis y realizar las correcciones
pertinentes, procederemos a lanzar una nueva campafia de email marketing. El objetivo es
captar a aquellos potenciales clientes que no fueron alcanzados en la campafia anterior,
ademas de enriquecer y ampliar la base de datos de Crescina para futuras campafias. Esta

nueva estrategia se enfocara en optimizar la captacion y retencion de clientes.

Capitulo V: Redes sociales organico

Analisis y punto de partida: objetivos y razones de su uso

Laboratorios LIFE durante sus 83 afios de trayectoria ha venido utilizando diversos
métodos de venta al igual que muchas otras empresas farmacéuticas. Los mismos que
incluyen principalmente la venta directa a través de representantes de ventas, que son los
encargados de promover y vender los productos al cliente final. Ademas, han planteado
diferentes estrategias de venta a través de distribuidores, farmacias y puntos de venta
minoristas para llegar directamente al consumidor final.

LIFE carece actualmente de una plataforma de comercio electronico que facilite las
ventas a través de este canal. Su objetivo principal es potenciar las ventas mediante la
implementacion de un e-commerce. Buscan no solo aumentar el tréfico y las ventas a través

de diversos canales digitales, sino también ampliar la exposicion de sus productos al



consumidor final. Este enfoque tiene como meta fortalecer el reconocimiento de la marca a
través de una amplia gama de medios digitales. Ademas, buscan optimizar la experiencia del
cliente, implementando estrategias de marketing especificas para el e-commerce, como
campanas personalizadas, atencion al cliente en linea y analisis de datos para mejorar
continuamente el proceso de ventas en linea.

Las plataformas principales en las que LIFE tiene presencia son Facebook e
Instagram, donde comparten contenido relevante sobre sus productos, sus composiciones y
sus funcionalidades. Ademas, mantienen una activa participacion compartiendo informacién
relacionada con la industria farmacéutica en general. EI objetivo ahora es dar un enfoque
renovado a estas redes sociales a través de la integracion del comercio electronico. Esto
implica la creacion de contenido distinto, como el anuncio del nuevo e-commerce, campafias
personalizadas para el publico, la promocién de ofertas especiales que despierten el interés
del consumidor y publicaciones enlazadas directamente al e-commerce de LIFE. Ademas, se
busca implementar estrategias de engagement especificas para cada red social, como sorteos,
concursos o contenido interactivo que conduzca directamente a la plataforma de venta en

linea.
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Analisis de plataformas

Tomando en cuenta el perfil demografico al que nos dirigimos, hemos seleccionado
Instagram y Facebook como las principales plataformas de redes sociales para nuestra
estrategia digital. Estas plataformas no solo nos ofrecen una variedad de herramientas
estratégicas, sino que también nos permiten establecer una conexidn directa con nuestros
consumidores a travées de funcionalidades como las Stories, fomentando asi la interaccion y
construyendo relaciones a largo plazo.

Adicionalmente, aprovechamos otras herramientas avanzadas como Reels,
transmisiones en vivo, el Marketplace y la publicidad pagada para maximizar nuestra
presencia y alcance en estas redes. Es importante destacar que, en el contexto del mercado
ecuatoriano, Instagram y Facebook son las plataformas mas influyentes y preferidas por
aquellos que buscan productos o servicios. La familiaridad de la audiencia con estas
plataformas tecnoldgicas las convierte en puntos de referencia clave para la investigacion y
evaluacion de opciones.

Considerando la estrategia integral, es crucial resaltar que tanto Instagram como
Facebook estaran intrinsecamente vinculadas con el proximo e-commerce que estamos
desarrollando. Estas plataformas no solo servirdn como canales de interaccion y promocion,
sino que actuardn como puentes directos hacia nuestra futura plataforma de comercio
electrénico.

Esto significa que el contenido, las promociones y las interacciones en estas redes
estaran cuidadosamente disefiados para complementar y dirigir el trafico hacia nuestra tienda
en linea. La creacién del e-commerce sera una extension natural de la experiencia que
ofrecemos en las redes sociales, permitiendo a los usuarios explorar, conocer mas a fondo y

adquirir nuestros productos de manera intuitiva y eficiente desde estos canales digitales.
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Plan de contenidos

Creacion de Reels Informativos:

e Disefiaremos Reels que muestren de manera impactante las caracteristicas y
beneficios de nuestro producto.

e Filmaremos demostraciones detalladas para asegurar que los usuarios comprendan
cémo utilizar nuestro producto de manera efectiva.

e Destacaremos testimonios reales de clientes satisfechos para generar confianza en

nuestra marca.
Produccion de Reels sobre la Necesidad y Problemas Resueltos:

e Desarrollaremos Reels que aborden las preocupaciones comunes asociadas con la
pérdida de cabello.

e Utilizaremos estadisticas impactantes para resaltar la prevalencia de este problemay
cdmo nuestro producto ofrece soluciones.

e Crearemos contenido visualmente atractivo para captar la atencion y concienciar

sobre la relevancia de nuestro producto.
Publicacién de Posts con Consejos para Detener la Caida del Cabello:

Generaremos contenido escrito y visual con consejos practicos para mantener un

cabello saludable.
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lustracién 2 Ejemplo post 1, elaborado por
los autores
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llustracién 3 Ejemplo post 2, elaborado por
los autores

Fomentaremos la participacion de nuestra comunidad invitdndolos a compartir sus
propios consejos y experiencias.
Destacar Productos en Posts y Motivar Visitas al e-commerce:
e Ofreceremos descuentos exclusivos para seguidores de redes sociales para

motivar la compra.



e Incluiremos enlaces directos al e-commerce para una experiencia de compra
facil y répida.
Contenido Educativo en Stories:
e Utilizaremos Stories para compartir informacion educativa de manera mas
breve y visual.
e Integraremos encuestas y preguntas para fomentar la interaccion y
participacion de nuestros seguidores.
e Destacaremos testimonios a través de Stories destacados para reforzar la
autenticidad de nuestra marca.
Colaboraciones y Testimonios en IGTV:
e Programaremos videos mas largos en IGTV, colaborando con expertos en
cuidado capilar.
e Compartiremos testimonios detallados de clientes reales para crear conexiones
emocionales con la audiencia.
e Proporcionaremos enlaces directos a los productos mencionados para facilitar

la compra.
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Inspirational story

After years of battling with my unruly curils, I
finally discovered a haircare routine that
worked wonders for me. Through a
combination of nourishing products and
diligent styling techniques, I transformed my
once-frustrating locks into a gorgeous crown
of luscious, defined curls. Today, I proudly
embrace and celebrate my natural beauty,
hoping to inspire others on their own curl
care journey.

Olivia Wilson

'Y @reallygreatsite

llustracion 6 Ejemplo post 3, elaborado por los autores

Estrategia de Hashtags Personalizados:
e Crearemos y promoveremos hashtags exclusivos para nuestra marcay
productos.
e Participaremos activamente en tendencias relevantes relacionadas con la salud
capilar.
e Animaremos a nuestros seguidores a utilizar los hashtags al compartir sus
propias experiencias.
Programacion Estratégica de Publicaciones:
e Estableceremos un calendario de publicaciones consistente y variado para
mantener el interés de la audiencia.
e Programaremos las publicaciones en momentos 6ptimos para maximizar el
alcance.

En los casos de meta usaremos los siguientes formatos:



01 Overview Facebook
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Los objetivos que tendremos con las redes sociales organico son:

e Dar a conocer nuestro producto

e Hablar de la necesidad o problema que vamos a atacar. En este caso la caida

del pelo.

e Hablar de las bondades del producto y de su valor agregado.

e Dar a conocer nuestro e-commerce.

Los objetivos anteriores nos indican que nuestro objetivo principal con las redes

sociales organico no es la venta en si, es crear trafico en nuestro e-commerce mediante el

engagement de nuestra audiencia.

Los KPIs que usaremos son:

o Numero de visualizaciones

e Numero de likes en los posts

e NuUmero de visitas a nuestro e-commerce a través de los posts organicos.



Plan de contingencia

Dentro del contexto en el cual se manejan las redes de contacto organicas del producto
en estrategia para poder solucionar diferentes problemas que se puedan presentar tales como:
Situaciones imprevistas y crisis, se definira de la siguiente manera. Pero previo a la apertura
de la pauta se prevé que el equipo encargado se encuentre capacitado y brinde una respuesta
rapida y eficiente.

Equipo de Respuesta Rapida:

El mismo se encargara de Identificar y entrenar a un equipo dedicado para gestionar

las redes sociales. Designar roles especificos para la monitorizacion, respuesta y toma de

decisiones.
Monitoreo Continuo:

Utilizar herramientas de monitoreo para rastrear menciones de Crescina en redes
sociales. Establecer alertas para detectar comentarios negativos, quejas o situaciones

potencialmente perjudiciales.
Protocolos de Respuesta:

Desarrollar respuestas estandar para situaciones comunes. Crear respuestas

personalizadas para problemas especificos que puedan surgir.
Identificacion de Crisis:

Definir claramente qué situaciones se considerarian crisis. Establecer umbrales para

determinar la gravedad de la situacion.
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Comunicacion Proactiva:

Publicar actualizaciones regulares y transparentes para mantener a la audiencia
informada. Responder a preguntas frecuentes antes de que se conviertan en problemas

mayores.
Escalada de Problemas:

Establecer un sistema claro para la escalada de problemas a niveles superiores si es

necesario. Designar a un portavoz oficial para situaciones de crisis.
Gestion de Comentarios Negativos:

Responder a comentarios negativos de manera profesional y comprensiva. Canalizar

las conversaciones a mensajes privados cuando sea apropiado.
Contenido Positivo Contrarrestante:

Desarrollar contenido positivo y motivador para contrarrestar situaciones negativas.

Destacar testimonios, historias de éxito y caracteristicas positivas del producto.
Revision y Actualizacion Continua:

Revisar y actualizar el plan de contingencia periédicamente. Incorporar lecciones

aprendidas de situaciones anteriores.
Colaboracién con Equipos Internos y Externos:

Colaborar con el equipo de relaciones publicas, servicio al cliente y otros
departamentos relevantes. Trabajar con agencias externas de relaciones pablicas si es

necesario.
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Lanzamiento y planificacion

Como primer accionar se llevé a cabo una campafia expectativa para poder mapear el
campo en el que nos estamos desarrollando se tomaran en cuenta a las RRSS Instagram y
Facebook apoyando al producto de manera estratégica, conectamos con la audiencia y
conocemos de una manera mas profunda al consumidor adecuado con videos de captacion
mostrando beneficios y casos de éxito.

Mientras estamos realizando el proceso el enfoque se mantiene en conservar la
imagen positiva ante el problema de la calvicie, el éxito consiste en la captacion del cliente
meta y la fidelizacion hacia el producto con la finalidad del boca a boca.

La planificacidn se encuentra adaptada de manera en que mantendremos de 1
publicacién para mantenernos en la mente de los consumidores por cada semana y lograr
aumentar la base de seguidores de la pagina.

La estrategia es no agobiar a los participantes de la campafia sino mejorar la

receptividad de nuestra solucion y como estrategia de marketing

Inversion, rendimiento esperado y recursos destinados.

Tabla 2 Inversién y estrategias, elaborado por los autores

Decisién Accion Inversion Periodicidad
Cronograma Detalle de No 1 vez al mes
publicaciones necesita

planificadas enun | inversio
tiempo n

determinado



Material Adecuacion y No necesita 1 vez al mes
planificacion de inversion
contenido

orientado a las
necesidades en
RRSS
Anuncio Contenido $200 mensuales 1 vez al mes
adaptado a el
valor de
presupuesto y
como se
anunciara en

Meta.

Capitulo VI: Modelos de compra redes sociales

Seleccion de Redes Sociales donde invertir.

Considerando el publico al que deseamos llegar hemos establecido que vamos a
pautar en las redes sociales:
- Facebook.

- Instagram

Analisis y punto de partida: objetivos y razones de su uso

Nuestros objetivos estan enfocados en branding, trafico en la web y conversién, por lo

cual confiamos que las redes sociales seleccionadas Facebook (Con 3,030 millones de

57



usuarios) e Instagram (2000 millones de usuarios) nos ayudaran a cumplir los objetivos
planteados puesto que ambas son populares y nos ayudaran a llegar a nuestro publico objetivo
segmentandolo por edad, intereses, comportamiento, ubicacion, entre otros , permitiendo la
interaccion con nuestro publico a través de sorteos, encuestas, etc.

Estas redes también nos permitiran tener un mayor alcance y viralizacién de los
anuncios, medicion de resultados, bajo costo de inversion puesto que Facebook Ads permite a
las empresas pagar unicamente por los clics obtenidos, es decir, los usuarios que realmente
estan interesados en el anuncio.

Instagram nos permite invertir un presupuesto que se adapte a nuestros objetivos y se
lo puede actualizar cuando se desee, se puede realizar un seguimiento del rendimiento de los
anuncios por medio de insights propios de la plataforma que permite identificar qué funciona
y qué se debe mejorar, es una herramienta sencilla y sus formatos son atractivos para conectar

con los clientes.
Estructura de las campafias de publicidad

La camparfia que se va a crear debe ser concreta pero atractiva para el consumidor; la
misma estara estructurada por textos concisos, imagenes de CRESCINA con sus colores
representativos blanco y rojo, informacién de nuestro ecommerce donde puede adquirir el

producto directamente ecommerce.life.com.ec
Crear una campafia

Para iniciar la campafa se utilizaran los propios medios de LIFE con el fin de dar a
conocer CRESCINA a los clientes ya existentes que tiene problemas de alopecia y atraer
nuevos con el fin de que nuestro publico objetivo conozca los beneficios comprobados de

este producto y lo adgquieran mediante nuestro ecommerce.
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Nombrar la campafia

"Renace con Crescina: Recupera tu Confianza Capilar"
Elegir el objetivo de la campania

Direccionamiento Estratégico en Plataformas Sociales.

Dada nuestra presencia en plataformas como Instagram y Facebook, hemos definido como
objetivo principal de la campafia dirigirnos a nuestro buyer persona con el fin de generar

conversiones hacia nuestro ecommerce.

Esta estrategia esta disefiada para capitalizar nuestras primeras adquisiciones del
producto, maximizando asi el impacto de Crescina en redes y consolidando nuestro

posicionamiento en el mercado.

Test A/B

Nuestro enfoque se centra en potenciar la efectividad del contenido, tanto a nivel
diario como semanal, con el objetivo de disminuir los costos de adquisicion y aumentar
significativamente el nimero de conversiones. Esta practica nos permite no solo optimizar
nuestros recursos de manera eficiente, sino también mejorar continuamente la experiencia del

usuario y fortalecer la efectividad general de nuestra estrategia.
Optimizacion del presupuesto de la campafa

Con un presupuesto mensual de $1000 ddlares, nos centraremos en utilizar las
historias, publicaciones regulares, videos de visualizacion y SEM (Marketing en Motores de

Busqueda) para comunicar los beneficios y ventajas de Crescina. Nuestro objetivo es



proporcionar el conocimiento necesario a nuestros clientes cuando surja la necesidad,

asegurandonos de que estén informados sobre cdémo Crescina puede ayudarles.

RESULTADOS

CREATIVIDAD CPM cPW cPC
ES INVERSION  Impresiones Whatsapp  Click to Web ALCANCE  IMPRESIONES FRECUENCIA

ALCANCE cpM $150,00 $2,50 $005 30.000 60.000 2,00 3.000

MENSAJES A

HATSAPP cpw $375,00 $2,50 $1.00 $0,05 75000 50.000 2,00
META ADS +
FACEBOOK /
INSTAGRAM TRAFICO cpc $325,00 $0.75 50,01 216667 23214
TRAFICO cpc ) $75,00 $3,00 $0.06 8333 3,00 1250
MENSUAL GOOGLE ADS TRAFICO cpPC SEM $75,00 $3,00 $0,06 8333 25.000 3,00 1250
INVERSION MENSUAL _ $1.000,00 338.333 693.333 2,50 36.214 375

[lustracion 4 Presupuesto, elaborado por los autores

Crear los conjuntos de anuncios

Los anuncios en Meta estaran configurados para lograr interesados con formularios

instantaneos.

Tailored leads campaign P \
= i gL A :
R : ’ moreloxis a nabest 4 ;
*

llustracién 5 Anuncios en Meta 1, elaborado por los autores

Nombre del conjunto de anuncios

Este es el conjunto de anuncios que usaremos:
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£ ER CRESCINA Camoatie Tailored leads campaign
- i takeed feads o~
- i - bbb ot 43

| e

@2

llustracion 10 Anuncios en Meta 2, elaborado por los autores

Presupuesto y calendario

El presupuesto es de 5 USD por dia para lograr entre 6000 y 18000 de alcance diario.

Esto brindara una posible conversion de 3 a 15 interesados diarios.



Programacién @

CRESCINA Campaiia o .
s Definicion de la audiencia @
Fecha de inicio
[ Tailored leads campaign 28/02/2.. & *** Tu seleccion es bastante ampiia
[ 28 de febrero de 2024 © 18:37 05
—
Finalizacion povia
Definir una fecha de finalizacion
Tamaio de la audiencia 2700 000 o
estimade. 3200000
o Lese
Ocultar opciones « n e " ;
Programacion de presupuesto @ .
W Programacién de presupuesto m x

Resultados diarios estimados
Ahora puedes programar aumentos de presupuesto por adelantado en funcion de

dias u horas en fos que p mayores devents, Alcance @
periodos de mayor trafico u otros periodos de tiempo promocionales especificos. 6,3K - 18K
-

Probar programacién de presupuesto
Clientes potenciales @
3-15

Aumenta tu presupuesto durante periodos concretos Ver v =

Programacién de anuncios @
Publicar los anuncios de forma ininterrumpida

Audiencia

Define quién quieres que vea tus anuncios. Mas informacién

Mejorar el rendimiento con la audiencia de Advantage+ m

Deja que nuestra avanzada tecnologia publicitaria encuentre automaticamente la
audiencia de esta campafia para ayudar a mejorar el rendimiento. Puedes seguir
estableciendo limites para controlar quién puede ver tus anuncios y quién no, Mas
informacion sobre la audiencia de Advantage+

Resultado potencial

Hasta un 33 % menor coste por resultado

o experimento @

Segl

Usar audiencia de Advantage+

Crear audiencia nueva Usar audiencia guardada ~

CRESCINA

Lugar:

Ecuator

Edad:
EEFEN

Personas que colnciden con:

Intereses: Champu (cuidado del cabello), Peluca (cuidado del cabello), Cuidado del cabello (cuidado
personal) o Praductos para el cabeiio (cuidado del cabello)

Editar

llustracion 11 Programacion de presupuesto, elaborado por los autores

Publico/segmentacion

Esta es la segmentacion que usaremos en Meta:



Crear una audiencia guardada X
Nombre de la audiencia -

CRESCINA

Audiencias personalizadas Crear w

Q, Buscar audiencias existentes

Anadir exclusiones
* Lugares
Llega a personas que viven o han estado recientemente en este lugar.

o Consulta los cambios en la segmentacion por lugar

Ahora, toda la segmentacion por lugar llegara a las personas que viven o han estado
recientemente en las ubicaciones que selecciones. El resto de opciones se ha
eliminado, por lo que no hace falta que selecciones un tipo de segmentacion por lugar
aqui.

Obtén mas informacion

Ecuador

9 Ecuador

@ Incluir ~ Q Buscar lugares Explorar

Afiadir lugares de forma masiva
Edad

35 * 65+ w

Género

@® Todos Hombres Mujeres

Idiomas

Q, Buscaridiomas

Segmentacion detallada
Incluir personas que coincidan con @

Intereses > Otros intereses

Champu (cuidado del cabello)
Cuidado del cabello (cuidado personal)

Peluca (cuidado del cabello)
Intereses > Shopping and fashion > Beauty (social concept)

Hair products (hair care)

Q, Aiiade datos demograficos, intereses o comportamientos Sugerencias Explorar

Cancelar Crear audiencia guardada

llustracion 12 Detalle segmentacion, elaborado por los autores
Ubicacién
e La misma sera visible en todos los dispositivos de uso

e Enredes como Facebook, Instagram, Messenger.

e Feeds
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Crear Anuncios

El anuncio sera creado de manera estratégica para la visita a la landing page para el
enganche a la conversion final, tocando temas como casos de éxito y apelando a la
concientizacion del problema y post solucion. Se usara un CTA como enfoque del publico

objetivo.
Nombre del anuncio

Anuncio: jReactiva el crecimiento capilar!
Formato

De manera estratégica el anuncio contara con un tamario de 1080x1920 y en RRSS
1080x1080, el mismo tendra patrones distintivos de la marca para su desarrollo lo

realizaremos como ilustracion y el CTA se emplea para dirigirlos al landing page.

Creatividad

CRESCINA
HFSC

TARANSDEARMIC TECHNOLOGY

Formulas especificas
para Hombre y Mujer.

Reactiva el crecimiento capilar

llustracién 6 Publicidad para Crescina, elaborado por los
autores



Copy

iDescubre el secreto de Crescina para un cabello mas fuerte y saludable! Producto
dermocosmético que promueve el crecimiento fisiologico del cabello.

Crescina es ideal para hombres y mujeres, cada persona es diferente, por eso tenemos
varias dosis que se acomodan a tu necesidad.

Descubre la formula de Crescina. jPotencia tu crecimiento capilar con Crescinal

Adquiérelo directamente en www.crescina.com.ec

Revisar y publicar

Antes de la publicacion, se llevara a cabo una revision exhaustiva de la ortografia y la
precision de los datos tanto en la publicidad como en el contenido textual asociado, conocido
como "copy" (HubSpot, 2023). Una vez completada esta revision, se procedera a la difusion

del contenido en los diversos canales de comunicacion digital.

Capitulo VII: Herramientas de display

Analisis y punto de partida: objetivos y razones de su uso

LIFE (Laboratorios Industriales Farmacéuticos Ecuatorianos) ha sido un pilar en la
industria farmacéutica en Ecuador desde 1940, manteniéndose al dia con las ultimas
tecnologias. Su pagina web actualmente ofrece una estructura detallada que presenta la
historia de la compafiia, su mision, vision, un catalogo completo de productos, un blog de
salud y contenido médico relevante, junto con una opcion de contacto.

Sin embargo, para abordar los desafios en la comercializacion del producto estrella
"Crescina”, se ha tomado la decision estratégica de desarrollar un e-commerce
complementario a la pagina web. Este enfoque permitira llegar directamente al consumidor

final (B to C), una nueva dindmica que anteriormente no habia sido explotada, ya que la


http://www.crescina.com.ec/
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distribucion se realizaba a través de subdistribuidores para posicionar el producto en
diferentes puntos de venta, teniendo siempre un intermediario de por medio.

Adicional se utilizara IA con el fin de dar una mejor atencién a los usuarios que estén
interesado en conocer mas sobre el producto y si requiere informacion mas personalizada se
direccionara a un asesor que se contacte con el usuario para informar todo acerca del
producto, se pueda generar la venta y la experiencia de compra sea de impacto.

Este paso representa un reto alcanzable para LIFE, puesto que cuenta con una fuerza
de ventas sélida que posibilita establecer conexiones directas con los consumidores, una
oportunidad que, a pesar de los afios en el mercado, no se habia explorado completamente.

Se utilizaran herramientas de display para promocionar, aumentar la visibilidad del
producto Crescina, posicionarlo en la mente de los consumidores; generar ventas e
impresiones utilizando CTA eficientes que permitan conversiones.

Los objetivos de las campafias de display que LIFE utilizara son:

e Mejorar la visibilidad de la marca, puesto que estas campafias generan demanda
lo cual permite impactar al consumidor de manera visual.

e Segmentar las audiencias, establecer las caracteristicas de los usuarios a los que
qgueremos lanzar nuestros anuncios: ubicacion, idioma, sexo, entre otros; con el
fin de llegar a quienes realmente estén interesados en el producto CRESCINA.

e Medir los resultados, se puede conocer en cada momento cuantos usuarios han
sido impactados con los anuncios, los ingresos que estos generan y su costo, con
el fin de verificar si se estdn cumpliendo los objetivos y de ser el caso tomar los

correctivos pertinentes.
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e Ultilizar anuncios con formato responsivo para que se puedan adaptar a los
diferentes dispositivos, mobile, desktop, para llegar de la mejor manera a los
usuarios y dar una buena imagen de CRESCINA.

e Volver aimpactar a la audiencia que por algin motivo no concluy6 la consulta o

compra del producto (remarketing).

Seleccion de alternativas de campanias: afiliacion, network ads, compra en directo.

Las campanfias de display que se plantean seran trabajadas en la plataforma de Google
Ads que nos permite subir distintos recursos a Google Ads y la IA de Google se encargara de
buscar la combinacidn 6ptima; también seleccionara el aspecto, tamafio formato mas
adecuados para ajustarse a los espacios publicitarios disponibles con el formato de anuncio
que tenga mas posibilidades de ofrecer buenos resultados; todo enfocado a las audiencias
YouTube, Gmail y la Red de Display de Google, que incluye millones de sitios web y
aplicaciones.

Las campanias de display ayudaran a cumplir los objetivos planteados anteriormente,
entre las principales estan mejorar la visibilidad de CRESCINA e impactar a la audiencia de
personas que sufren algun tipo de trastorno capilar que influye en la caida de cabello.

Se utilizaran llamados a la accion atractivos para impactar a las audiencias generando
conversiones ya sea en ventas u obtencion de informacion de los usuarios. Se utilizara un
display responsivo con el fin de que los anuncios se adapten a cualquier dispositivo ya sea
imagenes, videos, titulos, etc.

Se estima subir en cada campaiia:

e 3imagenes o mas
e 1 video de casos de éxito con la utilizacion del producto.

e 2 logotipos, LIFE y CRESCINA.
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e 3titulos
e 4 descripciones
Todo con el fin de posicionar CRESCINA en la mente de los consumidores antes
descritos y también llegar a otros segmentos que nos permitan ampliar el nimero de clientes
potenciales.
Se utilizara para la campafa:

e CPM (Coste por mil impresiones) el pago se realiza en base al nimero de
impresiones del anuncio para dar a conocer el producto a la audiencia.

e CPL (Coste por Lead) el pago se realizard una vez que se de la accion, el usuario
hace clic y adicional realiza algun tipo de accién como una conversién de
compra o proporcionar sus datos para mayor informacion.

e CPA (Costo por adquisicion): El pago se lo realiza cuando el anuncio genera la

conversion de compra en la web.

Objetivos de las campafias: branding, performance Branding:

e Llegar alas 6000 impresiones en 3 meses.

e Mejorar y optimizar la eficacia de los elementos visuales utilizados en la
campafa de Crescina para potenciar su identidad de marca. Esto incluye la
coherencia visual en todos los puntos de contacto, desde anuncios hasta el e-
commerce, para fortalecer el reconocimiento de la marca y su asociacion con la
calidad en el cuidado capilar.

e Establecer conexiones emocionales entre la marca y los posibles compradores al
enfocarnos en la solucion que Crescina ofrece para la caida del cabello.

Buscamos transmitir la sensacion de confianza y efectividad del producto,



generando un vinculo emocional que impulse la conversion de manera
significativa.

e Destacar la singularidad de Crescina frente a la competencia a través de casos de
éxito reales. Presentar testimonios auténticos y resultados tangibles obtenidos por
usuarios de Crescina para resaltar la eficacia del producto y diferenciarlo en el
mercado. Este enfoque se centrara en la autenticidad y la credibilidad para

consolidar la confianza del consumidor.
Performance:

Tomando en cuenta que el modelo performance es un modelo de publicidad digital
gue se basa en resultados, busca mayor trafico, esta orientado en la accion; los leads se
convierten en clientes, con los datos proporcionados por los usuarios se pueden enviar mails,
mensajes, 0 llamadas telefonicas para ofrecer ofertas o informacidn que se ajuste a cada

usuario.
Tenemos los siguientes objetivos:

e Obtener 800 leads mensuales.
e Conseguir 20 ventas en el primer mes.
e Alcanzar 300 datos de usuarios que luego puedan convertirse en compradores

por medio del Mailing y mensajeria.

Definicion de las campafas y plan de medios.

LIFE es una empresa solida en el mercado ecuatoriano, por lo tanto, tras analizar las
campanas disponibles, hemos concluido que lo mas adecuado para la empresa es llevar a cabo

las siguientes:
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Camparia de Concientizacion y Educacion:

Obijetivo: Informar sobre los problemas de la caida del cabello y destacar la
importancia de una solucion efectiva como Crescina.

Estrategia: Contenido educativo sobre las causas de la pérdida de cabello, consejos de
expertos y testimonios que resalten la efectividad de Crescina.

Canales: Google Ads
Camparia de Diferenciacion y Valor del Producto:

Obijetivo: Diferenciar Crescina de otros productos, resaltando su singularidad y
efectividad.

Estrategia: Casos de éxito reales, comparativas con otros productos, demostraciones
visuales de resultados y testimonios auténticos.

Canales: Google Ads
Costo por Lead:

Obijetivo: Adquirir nuevos usuarios para el producto estrella Crescina de Life
mediante una campafa publicitaria.

Estrategia: Estimular suscripciones a la pagina web ofreciendo acceso exclusivo a
actualizaciones, promociones y descuentos relacionados con el producto.

Canales: Publicidad pagada en plataformas relevantes (como redes sociales, sitios web
afines o0 Google Ads).

Marketing de correo electrénico para promover las suscripciones y comunicar las
actualizaciones, promociones y descuentos.

Anuncios en sitios web especializados en cuidado capilar o productos similares para

alcanzar a una audiencia interesada.

70



Plan de Medios

Redes Sociales:

Estrategia: Publicaciones regulares resaltando beneficios, tips capilares, testimoniales
y anuncios pagados dirigidos a audiencias especificas.

Plataformas: Facebook, Instagram, YouTube (videos testimoniales).
Publicidad Online:

Estrategia: Anuncios en Google Ads con enfoque en SEO/SEM para palabras clave
relacionadas con pérdida de cabello y cuidado capilar.

Formatos: Banners display, anuncios de basqueda y anuncios de video en YouTube.
Contenido en el Sitio Web y e-commerce:

Estrategia: Contenido educativo sobre cuidado capilar, detalles del producto,
testimonios y proceso de compra facil y seguro.
Herramientas: SEO para mejorar la visibilidad en basquedas relacionadas, landing

pages optimizadas para la conversion.
Colaboraciones y Alianzas:

Estrategia: Asociarse con influencers, médicos especializados en cabello, o
plataformas de salud para compartir informacion relevante y reforzar la credibilidad de
Crescina.

También, implementaremos botones de llamada a la accién con la expresion "Quiero

Probarlo’, redirigiendo directamente a la pagina de compra.

En nuestra plataforma de e-commerce, ofreceremos dos Ilamadas a la accién:
e Comprar Online con PayPal u otras pasarelas de pago.

e Solicitar informacién adicional a través de formulario.
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Ademas, emplearemos el formato de roba paginas en sitios web relacionados con la
salud, presentando un breve video que ilustre el desafio de la caida del cabello.

Inicialmente, nos enfocaremos exclusivamente en las campafas de Facebook Ads y
luego en las de Google Ads. Es importante mencionar que utilizaremos el modelo de pago
por accion, lo que implica que solo se realizara el pago si se concreta la venta del producto.
Consideraremos como conversion Unicamente aquellas ventas efectivas realizadas en el e-

commerce."

Creatividades y formatos.

e Para promocionar Crescina, hemos considerado diferentes creatividades y
formatos para atraer a la audiencia objetivo:

e Videos testimoniales: Testimonios reales de usuarios satisfechos con Crescina
mostrando sus resultados.

e Infografias explicativas: Gréaficos visuales que describan el funcionamiento y
los beneficios de Crescina para combatir la caida del cabello.

e Anuncios graficos llamativos: Imagenes impactantes que resalten los beneficios
unicos de Crescina y su diferenciacion respecto a otros productos.

e Contenido educativo: Publicaciones en forma de blogs, articulos o
publicaciones en redes sociales que informen sobre problemas capilares y cémo
Crescina puede ser la solucion.

e Demostraciones interactivas: Anuncios o publicaciones interactivas que
permitan a los usuarios experimentar virtualmente los beneficios de usar
Crescina.

e Carruseles de imagenes: Serie de imagenes o testimonios que se desplazan para

mostrar multiples aspectos o casos de éxito con Crescina.
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e Anuncios en formato GIF: Animaciones cortas que destaquen caracteristicas
clave de Crescina, como su eficacia o facilidad de uso.

e Entrevistas en vivo: Transmitir en vivo conversaciones con expertos en cuidado
capilar que respalden los beneficios y la eficacia de Crescina.

e Sorteos y concursos: Organizar concursos en redes sociales donde los
participantes puedan ganar productos Crescina o experiencias relacionadas con el
cuidado capilar.

e Podcasts informativos: Crear episodios de podcasts donde se discutan temas
relacionados con la salud capilar y se incluyan recomendaciones sobre el uso de
Crescina.

e Publicidad en podcasts: Colocar anuncios patrocinados en podcasts populares
centrados en temas de belleza, salud y cuidado personal para llegar a una

audiencia interesada en estos temas.

Planificacion y modelo de compra.

Para una planificacion efectiva hemos considerado los siguientes puntos:
e Investigacion de mercado y audiencia:
Realizar un analisis detallado del mercado de productos capilares, identificar
competidores, tendencias y necesidades del publico objetivo.
Segmentar la audiencia segun edad, género, ubicacion geografica, comportamientos
de compra y preocupaciones especificas relacionadas con la pérdida de cabello.
e Establecer objetivos claros:
Definir metas especificas y medibles, como aumentar las ventas en un determinado
porcentaje, captar nuevos clientes o mejorar la retencion de los existentes.

e Seleccion de canales y estrategias:
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Identificar los canales més efectivos para llegar al pablico objetivo, como redes

sociales, anuncios en buscadores, contenido patrocinado, colaboraciones con influenciadores

y publicidad display.

Desarrollar estrategias especificas para cada canal, adaptadas a las caracteristicas y

preferencias de la audiencia en esos medios.

Para el modelo de compra nos enfocamos basicamente en lo siguiente:

Coste por accién (CPA): Utilizaremos un modelo de pago donde se abone
Unicamente por acciones concretas, como una venta realizada a través del e-
commerce (utilizando la mejor pasarela de pagos a nivel nacional)
Optimizacion y analisis continuo: Realizaremos ajustes en la estrategia en
funcion de los datos obtenidos, midiendo constantemente el rendimiento de la
campafa y optimizando las inversiones para mejorar los resultados.
Evaluacion de conversiones: Considerar como conversion la venta efectiva en
el e- commerce, estableciendo indicadores claros para medir el éxito de la
campana.

Personalizacion y seguimiento: Implementar estrategias personalizadas para
diferentes segmentos de la audiencia, ofreciendo contenido y ofertas especificas

para maximizar la relevancia y efectividad.



Recogida de audiencias

La utilizacién de las audiencias personalizadas en Google Ads se convierte en una
herramienta estratégica para segmentar con precision el publico objetivo. El enfoque en
pruebas exhaustivas permitira seleccionar la audiencia mas receptiva y efectiva, considerando
datos demograficos, intereses especificos y comportamientos relevantes. Este enfoque
estratégico busca optimizar las campafas publicitarias, apuntando de manera mas precisa a
aquellos con mayor probabilidad de interés en Crescina.

Ademas de estas pruebas, la exploracion de encuestas o sondeos a través de la
plataforma es crucial. Esta practica proporciona informacion valiosa sobre las preferencias,
necesidades y expectativas del pablico en cuanto al cuidado capilar y productos como
Crescina. Esto permite ajustar con mayor precision las estrategias de segmentacion, ademas
de brindar la oportunidad de mejorar continuamente el producto en linea con las expectativas

reales de los consumidores.

Inversion, KPIs objetivos y recursos empleados.
Para medir la efectividad de nuestras campafias, utilizaremos indicadores clave como:

Costo por clic (CPC): Este indicador nos permitira entender el costo por cada clic generado

en nuestros anuncios, ayudandonos a cuantificar el interés y la atraccién hacia Crescina.

Costo por conversion (CPA): Nos dara una vision clara del gasto necesario para
concretar una venta, proporcionando informacion esencial para evaluar la eficiencia de

nuestras inversiones.

Tasa de conversion (%): Este KPI nos indicara que porcentaje de los interesados se
convierten en clientes reales, brindandonos una vision clara de la efectividad de nuestras

estrategias para persuadir a la audiencia.

75



Valor del ciclo de vida del cliente (CLV): Evaluar el valor a largo plazo de los clientes
adquiridos a través de estas campanas, considerando compras repetidas y lealtad a la marca.

Tiempo promedio de retorno de inversion (ROI): Determinar el tiempo necesario para
recuperar la inversion realizada en las camparias publicitarias y obtener ganancias.

Analisis de segmentacion de audiencia: Evaluar el rendimiento de la camparia para
audiencias especificas (edad, género, ubicacion, intereses), permitiendo una optimizacion mas
precisa.

Atribucién multi-touch: Comprender qué puntos de contacto contribuyeron mas a las
conversiones, reconociendo la interaccion de varios canales antes de la venta.

Pruebas A/B: Realizar pruebas A/B para comparar diferentes variantes de anuncios y

estrategias, identificando qué enfoque es mas efectivo en términos de conversion y costo."

Capitulo VIII: Compra programatica

Analisis y punto de partida: objetivos y razones de su uso

Basandonos en el concepto de que la compra programatica utiliza el rastro de los
usuarios (cookies) y lo combina con estrategias de marketing para estudiar las tendencias de
consumo Y asi ofrecer una publicidad personalizada para cada usuario decimos lo siguiente:

Laboratorios LIFE enfocara su estrategia de marketing digital en la creacion de un e-
commerce para la venta directa al consumidor final de su producto Crescina, y también se

enfocara en la promocion de sus benéficos para la conversion del producto.
Objetivos:

Aumentar el publico objetivo de CRESCINA por medio de la generacion de leads y
conversiones utilizando la compra programatica y pautas en sitios de interés comun del buyer
persona de la compaiiia.

Llegar a la audiencia en el momento justo, a la persona justa con el producto justo.
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Razones de uso:

La compra programatica permitira a laboratorios LIFE optimizar resultados en tiempo
real y de manera automatizada llegando a las audiencias que realmente estan interesadas en el
producto de manera personalizada.

Se puede desarrollar publicidad enfocada directamente al segmento de clientes del
producto Crescina que son hombres y mujeres que sufren de alopecia o que desean
prevenirla.

La compra programatica permite pagar solo por la publicidad que se muestra al
usuario, como la compra es bajo demanda ayuda al cumplimiento de los objetivos.

Permite generar brand, fidelizacion, conversion y optimizacién de los recursos.

Definicion de audiencias

Crescina tiene un publico objetivo adultos hombres y mujeres mayores de 35 afios de
un estrato econémico medio, medio alto cuyos ingresos mensuales totales superan los $1000
ddlares americanos y que sufren algun tipo de trastorno capilar que genera la caida

disminucion en el volumen y debilidad capilar.
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SEGMENTACION BUYER PERSONA

NSE: A GEOGRAFIA
CRESCINA
SIERRA: 48%
COSTA: 38%
AUSTRO: 14%

Hombre - Mujer:
> 35 afios

PACIENTE /
COMPRADOR:
ADULTO

PATOLOGIA:
- CRESCINA: Promueve el
crecimiento capilar

DRIVER DE COMPRA:

- Rx Medico

- Recompra / Testimonial

- Recomendacion Dep -
Cosmetdlogas

- Medios masivos

[lustracidn 14 Segmentacidn buyer persona, elaborado por los autores

Una vez que conocemos el publico objetivo podemos utilizar herramientas como las
plataformas de DMP que nos permitiran recolectar datos y organizarlos, de este modo
podemos conseguir nuevos grupos de buyer persona como los siguientes:

e 1st Party data: Se utilizara los propios datos de LIFE, como, por ejemplo, datos
de la pagina web y CRM (datos proporcionados por sus clientes), acciones de
display (impresiones, clics, visibilidad) e-Mailing, redes sociales, seguidores,
likes, shares, puntos de venta; con los cuales se desarrollaran camparfias de
marketing a los interesados en el producto Crescina para obtener conversiones.

e 2th Party data: son los datos de segunda mano, es decir, todos aquellos datos
que provienen de otra organizacion que permite expandir la vision del mercado y
fomentar alianzas estratégicas para ampliar las audiencias. Se puede negociar y
crear una alianza con estéticas de renombre en la ciudad de Quito para tener
presencia de Crescina en sus paginas y por medio de pixeles recoger informacion

de las audiencias.
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e 3rd Party data: Se recogera informacion de fuentes externas a los anunciantes
como proveedores de datos, empresas expertas en analisis de datos con el fin de
agrupar de mejor manera la audiencia que nos pueda generar mayores

conversiones y reconocimiento de la marca.

Tipo de compra

El tipo de compra a adaptar seria el de “Preferred Deal”, ya que llegando a un
preacuerdo podemos nosotros conocer y de igual manera mediante un DSP, poder conocer la
focalizacion, de igual manera conocer a donde llegara la pauta sin necesidad de una inversion

previa.

Con la definicién del buyer persona y el proceso de segmentacion ya estructurado, la pauta se
realizara de manera estratégica ya que esto nos ahorra impresiones que no vayan a generar
valor ni conversion.

Campafias y objetivos

e 1. Concientizacion

¢ Lograr concientizary llamar |la atencidn del buyer persona sobre las primeras etapas de la calvicie,
con esto impulsamos el atractivo de crescina.

e 2. Retargeting

* Verificando impresiones de clientes previamente segmentados podemos realizar retargeting con
impresionables directos a la sensacién del por qué lo necesitan o soy parte del problema? y podré
prevenirlo?

mmmms 3. Segmentacion Geografica

* Con la previa campaiia de retargeting podemos obtener un mapa con fuertes en impresiones
para segmentar geograficamente, engancharemos con personajes reconocibles locales que
cuenten casos de éxito para apelar a la sensitiva del navegante.

e 4. Oferta diferenciada

* Ofrecer un tiempo limite con descuento o incluso por compra shipping gratis o productos
adicionales gratis la 4ta semana de cada mes.

llustracion 7 Campafias y objetivos, elaborado por los autores



e KPI’s y alternativas (Google GDN)

Las estrategias de visualizacion se ejecutaran a través de la plataforma de Google Ads.
Estas campafias estaran dirigidas especificamente a las audiencias de:
- YouTube
- Gmail
- Red de Display de Google
El proposito fundamental de estas campafias de visualizacién es mejorar la visibilidad
de CRESCINA y llegar a personas que enfrentan diversos problemas capilares relacionados

con la alopecia y la prevencion de esta.

Creatividades

En este caso usaremos creatividades de este tipo:
- Contenido Educativo
- Videos testimoniales

- Videos de descripcion del producto

Inversion prevista

Se ha planificado una estrategia de compra programatica “Preferred Deal” para
Crescina, con una duracién de tres meses y un presupuesto asignado de $2,000 délares. Esta
estrategia busca optimizar la presencia de la marca en plataformas digitales mediante la
compra automatizada de espacios publicitarios. Al finalizar esta etapa, se llevara a cabo un
analisis exhaustivo de los resultados obtenidos para afinar y perfeccionar futuras camparias y

estrategias de marketing digital.
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KPIs de medida

Analisis y punto de partida: objetivos y razones de su uso, sinergia.

el éxito del negocio, por esta razon constantemente busca mejorar sus canales de

comunicacion con sus clientes y futuros consumidores de los productos que la empresa ofrece

Conversiones en el mévil

Tasa de conversion movil: .
Total de conversiones

., Conversiones en la PC
Tasa de conversién Pc: '

Total de conversiones

CTR Clics

" Impresiones

Coste

CPM: x 1000

" Nimero de impresiones

ROI: 2970 1 100

Coste

Coste

CPA

" Numero de conversiones

. Visualizaciones finalizadas

VTR:

Numero de impresiones

ECPC Ingreso

" Numero de clics

CcoS: Coste

x 100

" Ingreso

CPL: Coste

" Numero de leads

interacciones (me gusta,comentarios,compartidos,etc.)

Engagement Rate:

Churn Rate:

Alcance total de contenido

Numero de clientes perdidos durante un periodo

Numero total de clientes al inicio del periodo

LTV: Ingreso promedio por cliente * Duracion promedio de la relacién con el

cliente

Capitulo IX Inbound marketing

La comunicacion con el cliente es fundamental para Life puesto que de esto depende
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y en este caso enfocandonos en Crescina se han desarrollado estrategias que ayuden a llegar
con informacién util y relevante de la mejor manera para que la experiencia sea agradable y
podamos estar mas cerca de los clientes, mejorando la fidelizacién y estrechando la relacion

con los consumidores.

Objetivos:

Crear contenidos de valor, acorde al publico objetivo, que nos permitan dar a
conocer Crescina, atraer y retener a los consumidores.

- Mantener una comunicacion bidireccional entre los consumidores y la empresa.
- Buscar estar presente donde esté el cliente.

- Mantener un canal propio de trafico para mejorar la fidelizacion y estrechar las

relaciones con los clientes.

Razones de uso

El inbound marketing es una técnica disefiada para atraer a potenciales clientes
ofreciéndoles informacion de interés a través de diversos medios propios del marketing de
contenidos, que generan conocimiento de la marca y sus productos, que estén alineados con
las necesidades e intereses de los consumidores.

Utilizar inbound marketing genera un ROI mensurable, positivo; es més efectivo en la
conversion de clientes, genera mas clientes potenciales, la mayoria de usuarios prefieren

marcas que son auténticas en sus publicaciones.

Sinergia

Life utilizara estrategias de marketing digital que nos permitan medirlas para tomar
decisiones a tiempo para poder alcanzar los objetivos planteados y llegar de mejor manera a
nuestro mercado objetivo; con esto se pretende fidelizar a los consumidores existentes y

alcanzar un alto numero de clientes potenciales.
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Dentro de las estrategias que se utilizaran estan: E mail marketing, redes sociales,
Google Ads, y un contenido enfocado en las necesidades e intereses de nuestro publico

objetivo.

Definicion del ciclo de compra de cada proyecto

El ciclo de compra que esperamos tener para Crescina esta enfocado en lo siguiente:

- Awarness (atencion): necesidad, deseo que se despierta en aquellas personas
que tienen alopecia y buscan erradicar este problema de raiz.

- Investigacion: aqui nuestro posible consumidor busca alternativas que puedan
satisfacer esa necesidad, buscan la mejor opcién comparando varios factores
gue se encuentran en la red como testimonios de éxito, precio, opiniones sobre
el producto, videos, tiempo en el mercado, entre otros.

- Decision: Una vez que ha buscado y se ha empapado de informacion de todas
las alternativas que encontrd, decide enfocarse en una de ellas y la elige.

- Accion: es el momento en el que decide realizar la compra del producto, ha
investigado lo suficiente y la informacion adquirida esta acorde a sus

necesidades e intereses.

Definicion y estrategia para la fase de atraccion

Para la fase inicial de atraer la atencion hacia Crescina, necesitamos generar un gran
interés entre nuestra audiencia sobre los beneficios Gnicos del producto para la caida del
cabello. Nos enfocamos en captar la atencion de potenciales clientes y guiarlos hacia el
conocimiento y consideracion del producto.

Para lograr esto, utilizaremos herramientas como SEO, Google Ads y redes sociales,

las cuales son eficaces y rapidas.
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SEO (Optimizacion de Motores de Busqueda)

Comenzamos identificando a nuestro "buyer persona™, es decir, entendemos quiénes
son los posibles clientes de Crescina segun edad, género, preocupaciones relacionadas con la
caida del cabello, entre otros. Esta informacion nos ayudara a establecer el tono de nuestra
comunicacion, el tipo de contenido y los canales de comunicacion adecuados. Nos enfocamos
en buscar las palabras clave correctas para lograr un buen posicionamiento en los motores de

busqueda y mantener un dominio atractivo para nuestro publico.
Google Ads

Utilizaremos campafias de publicidad en linea, como Google Ads y anuncios en redes
sociales, para llegar a nuestra audiencia objetivo con mensajes personalizados sobre Crescina.
Segmentaremos nuestros anuncios segun edad, género, ubicacion y otros datos
demogréficos relevantes.

Google Ads es una herramienta poderosa para generar trafico y aumentar las ventas de
Crescina.

Crearemos contenido audiovisual para nuestros anuncios, mostrando resultados y

experiencias personales con el producto.
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llustracion 16 Anuncios en redes sociales, elaborado por los autores

Redes sociales

En esta fase, nos enfocamos en utilizar las redAl interactuar con nuestros seguidores
en las redes sociales, queremos construir una comunidad en linea en torno a Crescina. Esto
significa responder a sus preguntas, escuchar sus comentarios y compartir contenido que sea
relevantes sociales, como Instagram y Facebook, para conectarnos con posibles clientes y
construir una comunidad en linea para Crescina. Mantendremos perfiles activos en estas
plataformas, compartiendo contenido interesante sobre los beneficios del producto y
respondiendo preguntas de los seguidores para fomentar la participacion.

Nuestro objetivo es crear campafias que muestren a nuestro publico objetivo los
beneficios y ventajas de usar Crescina. Esto significa que compartiremos informacién sobre
cémo funciona el producto, testimonios de clientes satisfechos y cualquier otra cosa que
pueda ayudar a que las personas comprendan por qué deberian considerar usar Crescina para

combuatir la caida del cabello.
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Queremos que nuestros seguidores se sientan valorados y parte de algo mas grande
que simplemente comprar un producto: queremos que se sientan parte de una comunidad que
se preocupa por el cuidado del cabello y esta dispuesta a ayudarse mutuamente.

El contenido por estos medios de redes sociales sera a generar campafias en donde

vamos a mostrar al publico objetivo los beneficios y bondades de Crescina.
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llustracion 17 Contenido por medio de redes sociales 1, elaborado por los autores

Definicidn y estrategia para la fase de conversion

La fase de conversidn digital para Crescina se enfoca en convertir a los usuarios
interesados en clientes activos mediante la implementacion de técticas y estrategias
especificas disefiadas para promover la compra del producto. Esto implica optimizar la
experiencia del usuario y facilitar el proceso de compra para aumentar las conversiones.

Para lograr este objetivo, es crucial considerar las siguientes estrategias:
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Disefo efectivo de la pagina de destino: Es fundamental que la pagina a la que son
dirigidos los usuarios interesados esté disefiada de manera atractiva y funcional para captar su
atencion y guiarlos hacia la accion deseada. Esto incluye una descripcion clara y persuasiva
del producto, testimonios de clientes satisfechos, informacion detallada sobre precios y

opciones de compra, asi como Ilamados a la accion claros y prominentes.

Crescina Ecuador X

iLa transformaciin capiiar de nuestros
embajadores habls por sl mismal De Mdiar con
la pérdida de cabelo a un cabelio Ve k1

WHATSAPP
Contactar a Crescina (2 WhatsApp
Ecuador

00 1 S oninsatadios

Yy Me gusta ~] Comestar D Compartis

llustracion 18 Contenido por medio de redes sociales 2, elaborado por los autores

Ofertas especiales y promociones: Ofrecer incentivos como descuentos por tiempo

limitado, obsequios con la compra o programas de fidelizacion puede motivar a los usuarios a

realizar una compra de Crescina.
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llustracion 19 Contenido por medio de redes sociales 3, elaborado por los autores

Simplificacion del proceso de compra: Es esencial eliminar cualquier barrera o

friccion que pueda dificultar la conversion. Esto implica ofrecer un proceso de compra rapido

y sencillo, que la pagina sea rapida en su carga, clara 'y amigable con el usuario, asi como

opciones de pago seguras, variadas, claras y transparentes para generar confianza en los

usuarios.
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llustracion 8 Contenido por medio de pagina web, elaborado por los autores
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Segmentacion para personalizar la experiencia: La segmentacion adecuada nos
permite adaptar la experiencia de compra a las necesidades y preferencias individuales de los
usuarios, lo que aumenta la probabilidad de conversion.

Al implementar estas estrategias, buscamos maximizar la tasa de conversion y

transformar a los usuarios interesados en clientes activos de Crescina.

Definicion y estrategia para la fase de cierre

La estrategia de cierre que podriamos implementar:

Resumen de beneficios: Antes de finalizar la presentacion de Crescina, repasaremos
rapidamente los principales beneficios y caracteristicas del producto que hemos compartido
con el cliente. Nos aseguraremos de destacar cdmo Crescina puede abordar especificamente
las necesidades del cliente en relacion con la caida del cabello y el fortalecimiento capilar.

Preguntas de cierre: Utilizaremos preguntas estratégicas que guien al cliente hacia el
cierre de la venta. Por ejemplo, podriamos preguntar: "¢ Como te parece que Crescina se
compara con otros productos que has probado?" o "¢ De qué manera crees que Crescina
podria integrarse en tu rutina diaria de cuidado capilar?" Estas preguntas ayudaran al cliente a
reflexionar sobre el valor del producto para ellos y los animaran a considerar seriamente la
compra.

Oferta especial: Si es posible, ofreceremos una oferta especial o descuento exclusivo
para incentivar al cliente a tomar una decision de compra en ese momento. Podriamos ofrecer
un descuento en el primer pedido de Crescina o incluir un regalo gratuito con la compra para
hacerla ain mas atractiva.

Manejo de objeciones: Si el cliente plantea alguna objecién o duda sobre el producto,
abordaremos sus preocupaciones de manera proactiva y proporcionaremos informacion
adicional para ayudarles a tomar una decision informada. Demostraremos nuestro
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conocimiento sobre el producto y nuestra disposicion para ayudar al cliente a resolver
cualquier inquietud que puedan tener.

Cierre de la venta: Una vez que hayamos abordado las preguntas y objeciones del
cliente, y sintamos que estan listos para tomar una decision de compra, haremos una
propuesta de cierre clara y directa. Por ejemplo, podriamos preguntar: "¢ Te gustaria proceder
con tu pedido de Crescina hoy?" o ¢ Puedo ayudarte a completar tu compra ahora mismo?"

Seguimiento: Despues de cerrar la venta, nos aseguraremos de agradecer al cliente por
su compra y proporcionar cualquier informacién adicional que puedan necesitar, como
detalles de envio o instrucciones de uso del producto. También es importante hacer un
seguimiento despues de la venta para garantizar la satisfaccion del cliente y ofrecer cualquier

apoyo adicional que puedan necesitar.

Definicidn y estrategia para la fase de fidelizacion
Definicion:

La fase de fidelizacion se refiere a las acciones y estrategias disefiadas para mantener
y fortalecer las relaciones con los clientes existentes, con el objetivo de fomentar la lealtad a
la marca, aumentar la retencién y promover compras repetidas. Durante esta etapa, nos

enfocamos en brindar una experiencia excepcional al cliente, proporcionar valor continuo y

construir una conexidon emocional con nuestra marca.
Estrategia de Fidelizacion:

Personalizacién: Utilizaremos la informacion que hemos recopilado sobre nuestros
clientes para personalizar sus experiencias. Esto incluye dirigirse a ellos por su nombre en la
comunicacion, recomendar productos basados en sus compras anteriores y enviar ofertas

exclusivas adaptadas a sus intereses y preferencias.
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Comunicacion regular: Mantendremos una comunicacion regular y relevante con
nuestros clientes a través de diversos canales, como correo electronico, mensajes de texto y
redes sociales. Esto nos permite mantenernos en la mente de nuestros clientes y
proporcionarles actualizaciones sobre nuevos productos, promociones especiales y contenido
interesante relacionado con nuestra marca.

Programa de recompensas: Implementaremos un programa de recompensas para
incentivar la fidelidad y recompensar a nuestros clientes por sus compras repetidas. Esto
podria incluir puntos de fidelidad que pueden canjearse por descuentos, regalos exclusivos o
acceso anticipado a ventas y eventos especiales.

Experiencia postventa excepcional: Nos aseguraremos de brindar una experiencia
postventa excepcional, incluido un servicio al cliente receptivo y eficiente. Resolveremos
rapidamente cualquier problema o inquietud que puedan tener nuestros clientes y nos
esforzaremos por superar sus expectativas en cada interaccion.

Solicitar retroalimentacion: Pediremos regularmente retroalimentacion a nuestros
clientes sobre su experiencia con nuestra marca y nuestros productos. Utilizaremos esta
informacidn para identificar areas de mejora y hacer ajustes en nuestra estrategia de
fidelizacién para satisfacer mejor sus necesidades y expectativas.

Celebracion de hitos: Reconoceremos y celebraremos los hitos importantes en la
relaciéon con nuestros clientes, como aniversarios de compra 0 membresia en nuestro
programa de recompensas. Esto ayuda a fortalecer la conexion emocional con nuestra marca

y muestra a nuestros clientes que valoramos su lealtad y apoyo continuo.
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KPI's de medida

Para medir la efectividad de las camparias de Inbound Marketing en Crescina,

utilizaremos una variedad de indicadores clave de rendimiento (KPIs) que nos ayudaran a

evaluar el impacto de nuestras estrategias de Inbound Marketing (IEBS, 2022):

Tréfico del Sitio Web: Monitorizaremos el nimero total de visitantes al sitio
web de Crescina, asi como el trafico generado por cada campafa especifica de
Inbound Marketing. Esto nos ayudara a entender qué campafias estan atrayendo
mas trafico a nuestro sitio y a quée paginas estan llegando los visitantes.

Tasa de Conversiéon (Numero de Conversiones / Numero de Visitantes) *
100:

Seguiremos de cerca el numero de visitantes que realizan una accion deseada

en el sitio web de Crescina, como suscribirse al boletin informativo, descargar

contenido, completar un formulario o realizar una compra. Esto nos permitira evaluar

la efectividad de nuestras llamadas a la accion y la calidad del trafico generado por

nuestras cam paﬁas.

Generacion de Leads: Mediremos la cantidad y la calidad de los leads
generados a través de nuestras campafias de Inbound Marketing. Esto nos
ayudara a identificar qué campafias estan atrayendo a potenciales clientes
interesados en los productos de Crescina y a evaluar la eficacia de nuestros
esfuerzos para nutrir y convertir esos leads en clientes.

Interaccién en Redes Sociales (NUmero de Interacciones / Numero de
Publicaciones) * 100: Analizaremos el compromiso y la interaccion de nuestra
audiencia en las redes sociales, incluyendo el nimero de me gusta, comentarios,

compartidos y clics en los enlaces de nuestras publicaciones. Esto nos ayudara a
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entender como estan respondiendo los usuarios a nuestro contenido en las redes
sociales y a ajustar nuestras estrategias en consecuencia.

e Retencidn de Clientes ((Numero de Clientes al Final del Periodo - Numero
de Nuevos Clientes) / Numero de Clientes al Inicio del Periodo) * 100:
Seguiremos de cerca la tasa de retencion de clientes y la frecuencia de compra de
los clientes existentes. Esto nos permitira evaluar la efectividad de nuestras
campanas de Inbound Marketing en la retencion y fidelizacion de clientes, asi
como identificar oportunidades para aumentar la lealtad de los clientes

existentes.

Recursos destinados

Los recursos se concentraran en las fases del ciclo de compra que requieran una
comunicacion efectiva, asi como en camparias especificas disefiadas para el Inbound
Marketing que se propongan implementar. En consecuencia, la inversion estimada prevista
para Crescina sera asignada estratégicamente para optimizar la interaccion con los clientes en
las etapas criticas del proceso de compra y para ejecutar camparias de Inbound Marketing que
impulsen la generacién de leads y la conversion de clientes potenciales en clientes reales
(IEBS, 2022).

Produccion de Contenido: Dado que la produccién de contenido es fundamental para
el Inbound Marketing, asignaremos un 40% del presupuesto a esta area. Este dinero se
utilizara para la creacion de blogs, articulos, videos, infografias y otros contenidos relevantes

y atractivos.

93



Disefio Grafico y Multimedia: Destinaremos un 20% del presupuesto para el disefio
grafico y multimedia. Esto incluira la creacion de imagenes, graficos, videos y otros recursos
visuales que complementen el contenido producido.

Herramientas y Plataformas: Se destinard un 15% del presupuesto para la adquisicion
y utilizacién de herramientas y plataformas de marketing digital. Esto puede incluir software
de automatizacion de marketing, herramientas de analisis web, plataformas de gestion de
redes sociales, entre otros.

Publicidad Online: Dado su impacto inmediato, asignaremos un 20% del presupuesto
a la publicidad online. Esto incluird campafias de Google Ads, anuncios en redes sociales y
otras formas de publicidad digital para promover el contenido y llegar a nuevas audiencias.

Gestion de Redes Sociales: Destinaremos un 5% del presupuesto para la gestion de las
redes sociales de Crescina. Esto incluira la creacion de contenido, la interaccion con la
audiencia, el seguimiento de menciones y la gestion de la reputacién online.

Optimizacion SEO: Finalmente, reservaremos un 5% del presupuesto para la
optimizacion SEO. Esto se utilizara para mejorar el posicionamiento organico del sitio web

de Crescina en los motores de busqueda a traves de estrategias de SEO.

Capitulo X Analitica

Software de medicién (software que vamos a utilizar)

Es de suma importancia para nosotros evaluar el alcance de nuestra pagina web, redes
sociales y el rendimiento de nuestras campafas de marketing digital.

Hemos optado por utilizar Google Analytics en su version gratuita como nuestra
herramienta principal para el analisis y la medicion. Esta eleccion se justifica por la capacidad
del software para recopilar una amplia gama de datos de usuarios, asi como por su interfaz
intuitiva y clara.
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Ademas, su gratuidad es un factor crucial para nuestra empresa, ya que al usar este
software gratuito podemos invertir mucho mas capital en publicaciones. Los insights
obtenidos a traves de Google Analytics nos permitiran tomar decisiones mas informadas y
realizar ajustes necesarios para optimizar el retorno de la inversion y mejorar nuestros
resultados en los diferentes canales digitales.

Entre los datos clave que planeamos medir se encuentran: trafico organico, la tasa de
rebote, el tiempo promedio en el sitio, el nUmero de impresiones, la tasa de clics y el costo

por clic.

Funcionamiento de la tecnologia (pixel, tag container)

Hemos determinado que el pixel de seguimiento es el mas adecuado para nuestros
objetivos. Este pixel nos proporciona informacion precisa sobre el comportamiento de los
usuarios, las visitas a la pagina web y el desempefio de la misma.

La combinacion de los pixeles de seguimiento con Google Analytics nos ayudara a
tener mas claro los usuarios existentes y los clientes potenciales y asi buscar una efectividad
en el desarrollo de actividades en redes sociales y campafias publicitarias.

Para nuestras campafias de marketing en Facebook, es importante mencionar la
direccion de nuestra pagina web de Life para optimar la estrategia y que los usuarios puedan
direccionarse a la a misma para ahondar en la informacion del producto. Debemos
asegurarnos de contar con una cuenta en Facebook Business Suite antes de crear el pixel.

Con el uso adicional de Google Tag Manager ahorraremos presupuesto y se gestionara
efectivamente las etiquetas que se usan en nuestras camparfias de esta manera aseguramos

efectividad y gestion maés eficiente y mayor alcance al publico objetivo
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Kpi’s: de visita, calidad y fuente

Los Kpi’s (Indicadores Clave de Desempeiio) son como una brijula para saber si
nuestras estrategias digitales estan funcionando bien o no. En el caso de Crescina, tenemos
que prestar atencion a tres areas importantes: visitas, calidad y fuente.

KPIs de Visitas:

Tréfico Total del Sitio Web: Esto nos dice cuantas personas estan visitando el sitio

web de Crescina en un periodo de tiempo dado.

Trafico Organico: Nos dice cuantas personas llegan al sitio web a través de resultados
de busqueda en motores como Google, lo cual es muy importante para entender cémo nos
estan encontrando en linea.

Tréfico de Referencia: Aqui vemos cuantas personas llegan al sitio web desde otros
sitios, como blogs o articulos que hablan sobre Crescina.

Tréfico Directo: Este KPI nos dice cuantas personas llegan directamente al sitio web,
escribiendo la URL de Crescina en su navegador o usando marcadores.

KPIs de Calidad:

Tasa de Rebote: Esto nos indica si la gente esta encontrando lo que busca en nuestro
sitio web de Crescina. Una tasa de rebote alta podria significar que algo no esta funcionando
bien en la pagina.

Tiempo en el Sitio: Aqui vemos cuanto tiempo pasan las personas en el sitio web de
Crescina. Cuanto mas tiempo pasen, mejor, porque significa que estan interesadas en el
producto.

Tasa de Conversidn: Este es uno de los KPIs méas importantes para Crescina. Nos dice
cuéntas personas estan realmente tomando la accion que queremos que tomen, como comprar

Crescina.
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KPIs de Fuente:

Tasa de Conversion por Canal: Aqui vemos cual de nuestros canales de marketing
estd funcionando mejor para convertir visitantes en clientes de nuestro producto.

Costo por Adquisicién: Nos ayudara a entender cuanto estamos gastando para obtener
un nuevo cliente. Queremos mantener este costo lo mas bajo posible.

Leads Generados por Fuente: Nos dice cuantas personas se estan interesando en
Crescina a través de diferentes canales. Esto nos ayuda a saber donde enfocar nuestros

esfuerzos de marketing.

Test A/B y medicidn

Para nuestra estrategia de promocién a través de Facebook Ads, proponemos realizar
pruebas A/B y llevar a cabo una medicion exhaustiva para optimizar el rendimiento de
nuestros anuncios. Aqui esta nuestro plan:

Definicion de hipdtesis: Antes de comenzar, identificaremos qué aspecto de nuestros
anuncios queremos probar, como el texto, la imagen, el publico objetivo, entre otros.

Creacion de variantes: Desarrollaremos dos 0 mas versiones del mismo anuncio, cada
una con una variacién en el elemento que queremos probar. Por ejemplo, podriamos crear
diferentes versiones del texto del anuncio.

Configuracién de la campafia en Facebook Ads: Crearemos una campafia en Facebook
Ads y configuraremos grupos de anuncios separados, asignando una variante a cada grupo.
Aseguraremos que todos los demas aspectos de los grupos de anuncios sean idénticos.

Ejecucion de la prueba: Pondremos en marcha nuestros anuncios y los dejaremos

correr durante un periodo suficiente para recopilar datos significativos.

97



Duracion de la prueba: Proponemos establecer un periodo de prueba de una semana
para recopilar datos significativos sobre el rendimiento de los anuncios. Esto nos dara
suficiente tiempo para obtener resultados confiables y tomar decisiones informadas.

Presupuesto de la prueba: Sugiero asignar un presupuesto equitativo para cada
variante del anuncio durante la prueba. Esto nos permitira comparar el rendimiento de manera
justa y determinar qué variante es mas efectiva.

Configuracion de seguimiento: Antes de lanzar los anuncios, nos aseguraremos de
configurar adecuadamente el seguimiento en Facebook Ads Manager. Implementaremos
pixeles de seguimiento en nuestro sitio web y configuraremos conversiones especificas que
deseamos medir.

Monitoreo y ajuste: Durante el periodo de prueba, monitorearemos de cerca el
rendimiento de cada variante del anuncio. Estaremos atentos a métricas clave como clics,
impresiones, tasas de clics y conversiones. Si vemos que una variante no esta funcionando
segun lo esperado, estaremos listos para ajustarla o pausarla segun sea necesario.

Ajuste de la audiencia: También proponemos experimentar con diferentes segmentos
de audiencia durante la prueba. Esto nos permitira determinar qué grupos demograficos,
intereses 0 comportamientos en linea responden mejor a nuestros anuncios.

Registro de datos: Mantendremos registros detallados de todos los datos recopilados
durante la prueba. Esto incluira métricas como clics, impresiones, conversiones y costos. Al
mantener un registro cuidadoso, estaremos bien preparados para analizar los resultados y
tomar decisiones informadas al final de la prueba.

Anadlisis de resultados: Una vez que hayamos recopilado suficientes datos,
analizaremos el rendimiento de cada variante para determinar cual fue mas efectiva en

funcién de nuestras métricas definidas.
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Toma de decisiones basadas en datos: Utilizaremos los resultados de nuestras pruebas
A/B para optimizar futuras campafias de Facebook Ads. Si una variante resulta ser
significativamente mas efectiva, ajustaremos nuestras estrategias en consecuencia.

Iteracion y repeticion: Consideraremos las pruebas A/B como un proceso continuo y
aprenderemos de cada iteracion para mejorar constantemente nuestras estrategias de

promocion en Facebook Ads.

Generacién de UTM

En el contexto de Crescina, una marca enfocada en el cuidado capilar y la promocion
de productos para el crecimiento y la salud del cabello, la implementacion efectiva de los
parametros UTM es esencial para evaluar el rendimiento de las estrategias de marketing
digital. Estos fragmentos de codigo incrustados en las URL permitiran un seguimiento
detallado del trafico y las conversiones generadas por diferentes campafias y canales de
marketing (INESDI, 2023). A continuacion, compartimos los UTM que se adaptaran a las
estrategias de marketing de Crescina, permitiendo un seguimiento preciso del trafico y una
evaluacion efectiva del retorno de la inversién en sus actividades de marketing digital.

1. utm_source=facebook / instagram

Para rastrear el trafico proveniente de diferentes plataformas de redes sociales donde
Crescina tenga presencia activa.

2. utm_medium=redes sociales

Para identificar el trafico generado a través de las publicaciones organicas en redes
sociales.

3. utm_medium=cpc

Para rastrear el trafico generado por anuncios de pago por clic en motores de
busqueda o en redes sociales.
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4. utm_campaign=nombre de la campafia
Para diferenciar entre diferentes campafas especificas que Crescina pueda estar
ejecutando en cada plataforma o canal.
5. utm_content=nombre del anuncio
Para distinguir entre diferentes anuncios dentro de una misma campafa, lo que puede
ser util para realizar pruebas A/B y determinar qué creatividades o mensajes son mas

efectivos.
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