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Resumen

El presente Plan de Marketing Digital detalla meticulosamente la estrategia elaborada
para Cannabis Science and Technology, empresa ecuatoriana especializada en el cultivo y
comercializacion de cannabis medicinal con enfoque en el aceite de CBD. Ubicada en el
Distrito Metropolitano de Quito, la empresa se enfrenta al desafio de carecer de una estrategia
de marketing digital previa, lo cual limita su capacidad para expandir su mercado y aumentar
sus ventas. El objetivo principal es incrementar las ventas mensuales para el afio 2025,
mediante la implementacion de tacticas y herramientas digitales.

En este contexto, la elaboracion del PBL es fundamental para abordar los desafios
digitales que enfrenta la empresa, proporcionando un enfoque préactico y orientado a la
solucién de problemas, permitiendo identificar las necesidades especificas del mercado
objetivo y desarrollando estrategias de marketing digital personalizadas y eficaces. Este PBL
fomenta la innovacion y adaptabilidad, temas cruciales para el éxito en el dinamico mercado
del cannabis medicinal.

El plan propuesto abarca diversas estrategias y herramientas digitales; incluye un Plan
de contingencia para la gestion de crisis en redes sociales, una estrategia de contenido
organico en Facebook e Instagram, una camparfia en Meta Business Suite para el
reconocimiento de la marca, y utiliza herramientas analiticas como Google Analytics, Meta
Analytics y HubSpot para el monitoreo y optimizacion de la interaccion con los usuarios y el
trafico web hacia el e-commerce de la empresa.

Se sugiere una estrategia de marketing en motores de busqueda (SEM) para
promocionar los productos de CBD. Ademas, se detallan pasos como la realizacion de
pruebas A/B, la optimizacion del presupuesto, la creacion de conjuntos de anuncios, la

segmentacion del publico objetivo y la creacion de anuncios especificos.
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Abstract

This Digital Marketing Plan meticulously details the strategy developed for Cannabis
Science and Technology, an Ecuadorian company specialized in the cultivation and
commercialization of medical cannabis with a focus on CBD oil. Located in the Metropolitan
District of Quito, the company faces the challenge of lacking a previous digital marketing
strategy, which limits its ability to expand its market and increase sales. Therefore, the main
objective of this Plan is to increase monthly sales by 2025, through the implementation of
digital tactics and tools.

In this context, the development of the PBL is critical to address the digital challenges
faced by the company, providing a practical and problem-oriented approach, allowing to
identify the specific needs of the target market and developing customized and effective
digital marketing strategies. This PBL fosters innovation and adaptability, crucial themes for
success in the dynamic medical cannabis market.

The proposed plan encompasses various digital strategies and tolos. It includes a
Social Media Crisis Management Contingency Plan, an organic content strategy on Facebook
and Instagram, a Meta Business Suite campaign for brand recognition, and utilizes analytical
tools such as Google Analytics, Meta Analytics and HubSpot for monitoring and optimizing
user interaction and web traffic to the company's e-commerce.

A search engine marketing (SEM) strategy is suggested to promote CBD products. In
addition, steps such as A/B testing, budget optimization, ad-set creation, target audience

segmentation and specific ad creation are detailed.
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Introduccion

Cannabis Science and Technology S.A.S B.I.C, es una empresa ecuatoriana,
legalmente constituida en noviembre de 2022, conformada por un grupo de bidlogos
comprometidos con la obtencion de cultivos organicos de cannabis no psicoactivo medicinal.
Su mision es garantizar la calidad y pureza de sus productos, que incluyen aceite de CBD,
biomasa y otros derivados. Ademas, la empresa se ha comprometido a innovar
constantemente para ofrecer productos que brinden excelencia a los consumidores, como una
alternativa a la medicina tradicional.

El objetivo empresarial de la compafiia es ser pionera en la industria del cannabis y
sus derivados, liderando la estandarizacion, innovacion y comercializacion de estos
productos, y promoviendo los beneficios que el cannabis ofrece para la salud y el bienestar,
tanto a nivel nacional como internacional.

La plantacion se encuentra en la regidn de Intag, ubicada en la provincia de Imbabura,
cantén Cotacachi, al norte de Ecuador. La compafiia se distingue por su responsabilidad
ambiental y social, cultivando y elaborando productos de manera sostenible y respetuosa con
el medio ambiente; adicional, ofrece productos a un costo accesible, lo que garantiza que
estén al alcance de un mayor niumero de personas.

Ante lo expuesto, es imperante que la empresa cuente con un plan de marketing
digital para la comercializacion de sus productos y posicionamiento de su marca.
Planteamiento del Problema e Importancia del Estudio

El CBD fue legalizado en Ecuador en el afio 2019. En 2021, la ARCSA publicé una
normativa para regular el cultivo, importacion, comercializacion y exportacion de productos
con contenido de cannabis con menos de 1% de THC para su uso industrial, y en 2022, se

autorizo la comercializacion de alimentos y bebidas con CBD (Primicias, 2023).
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El mismo afio, el Ministerio de Salud Publica también emitié un reglamento para el
uso terapéutico, prescripcion y dispensacion del cannabis medicinal y productos
farmacéuticos que contienen cannabinoides. A partir de estas nuevas normativas el
estatus legal del cannabis no psicoactivo en Ecuador cambid y se comenzo a
desarrollar emprendimientos, procesos y productos terminados para el usuario.
(USFQ, 2023)

Ante este panorama, la empresa Cannabis Science and Technology se encuentra en
una posicidn privilegiada, contando con un amplio nicho de mercado. Sin embargo,
actualmente carece de una estrategia de marketing para la venta de sus productos. Dada la
persistencia de un estigma social relacionado con el consumo de CBD y la confusién entre
este compuesto y el tetrahidrocannabinol (THC) compuesto psicoactivo, el desafio radica en
educar a los posibles consumidores mediante la creacion de contenido valioso sobre los
beneficios, propiedades y usos seguros del CBD. De esta manera, se busca aumentar el
volumen de ventas de la empresa.

Naturaleza o Tipo de Proyecto
El presente trabajo de titulacion aborda un proyecto centrado en la comercializacion
del aceite de CBD vy su estrategia de posicionamiento en medios digitales.
Objetivos
Objetivo General
e Disefiar un plan de marketing digital para posicionar eficazmente el producto aceite

de CBD en el mercado, mediante estrategias que impulsen el incremento de las ventas

y la visibilidad del producto.
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Obijetivos Especificos

e Realizar un analisis exhaustivo del mercado y la competencia para identificar
oportunidades y desafios especificos en el nicho del aceite de CBD.

e Elaborar un perfil exhaustivo del buyer persona con el propdsito de guiar las
estrategias de marketing hacia el pablico objetivo de manera precisa y efectiva.

e Seleccionar y optimizar los canales de marketing digital mas adecuados para llegar al
publico objetivo, teniendo en cuenta la efectividad y el retorno de la inversion.

e Crear contenido relevante y de valor que eduque y genere confianza en los
consumidores sobre los beneficios, propiedades y usos seguros del aceite de CBD,
para aumentar la visibilidad de la marca y atraer nuevos clientes potenciales.

Justificacion e Importancia del Trabajo

La propuesta de investigacion se centra en el desarrollo de un plan de marketing
digital para aumentar las ventas de aceite de CBD. Para lograr este objetivo, se llevara a cabo
una investigacion exhaustiva que incluira la identificacion del pablico objetivo a través del
desarrollo de un perfil detallado del buyer persona.

Esto permitira seleccionar los canales de marketing digital mas adecuados y crear
mensajes relevantes que resuenen con las necesidades y preferencias del publico objetivo.
Ademas, la investigacion continuara con la evaluacion y optimizacion continua de las
estrategias de marketing para garantizar resultados efectivos y sostenibles en el aumento de

las ventas del producto.
Perfil de la Organizacion

Antecedentes
Cannabis Science and Technology es una empresa ecuatoriana que se dedica por

completo a la produccidon de cultivos organicos de cannabis medicinal (no psicoactivo),
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asegurando asi la calidad y pureza de sus productos, entre los que se incluyen el aceite de
CBD, biomasa (materia prima del cafiamo industrial) y otros derivados.

La empresa, adicionalmente, ofrece productos innovadores elaborados con CBD para
satisfacer las necesidades de los consumidores. Su producto estrella es el aceite de CBD Full
Spectrum, disponible en presentaciones con concentraciones del 5% y 10%, ambos 100%
organicos. Actualmente la capacidad productiva mensual de la empresa es de 300 frascos de
30 ml, siendo un buen referente para el prop6sito de nuestro proyecto de PBL.

Mision y Vision

Mision: Elaborar y brindar productos y servicios de calidad para nuestros clientes y
consumidores, contribuyendo al desarrollo de nuevas alternativas para disminuir malestares
que aquejan a las personas.

Vision: Ser una empresa lider en el mercado con la elaboracion y distribucion de
productos a base de CBD a nivel nacional e internacional, apostando a la innovacion de

productos novedosos y siendo la opcion preferida de nuestros clientes.

Competencia de Mercado

En 2022, con el respaldo del Ministerio de Produccion, se establecio el cluster de
Industrias de cafiamo y cannabis del Ecuador, con el objetivo de impulsar el desarrollo de
esta industria en crecimiento, tomando en cuenta que en el Ecuador “existen 705 empresas
registradas para actividades legales en torno al cannabis y mas de 200 productos en el
mercado” (Primicias, 2023).

Ante lo expuesto, en el Ecuador se identifican varias empresas que producen aceite de
CBD Full Spectrum y que son consideradas como competencia directa debido a la similitud
de caracteristicas que poseen con la empresa; entre las mas importantes se puede mencionar a

Cannabis Medicinal EC, Seven Leaves, Wanna CBD, Facuty y Arcamia.
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Sin embargo, un punto importante de diferenciacion radica en que el producto de
Cannabis Science and Technology es elaborado por un grupo de bilogos conservacionistas
con un cultivo estrictamente organico. Adicional a todas las fortalezas socioambientales de
producir CBD organico, este proceso garantiza la pureza del producto, siendo necesario
ingerir solamente tres gotas sublinguales de este aceite de CBD, a diferencia de lo requerido
por la competencia, que va entre cinco y ocho gotas.

Modelo de Negocio

El modelo de negocio de Cannabis Science and Technology se centra en la
produccion y comercializacion de productos derivados del CBD, como es el aceite. La
empresa se dedica a cultivar variedades de cannabis no psicoactivo medicinal de manera
organica, garantizando la calidad y pureza de sus productos. Ademas, se destaca por su
compromiso con la investigacion y la innovacion en el campo del CBD, lo que le permite
ofrecer un producto de alta calidad y eficacia.

En cuanto a la comercializacion, en su primer afio de lanzamiento del producto la
empresa lo ha hecho por medio de sus socios, amigos y referidos, es decir por medio de un
marketing de boca a boca. Al momento cuenta con una pequefia base de datos 400
consumidores que a futuro se utilizara para la estrategia de marketing para lograr, a futuro,
posicionarse como lider en el mercado de productos de CBD en Ecuador y més alla.
Marketing Mix

Este proyecto PBL se han establecido las siguientes 4Ps del marketing mix.

Producto. Aceite de CBD Full Spectrum, disponible en concentraciones del 5% y
10%, producido de forma organica y garantizando la pureza del producto.

Precio. Ofrecer precios atractivos y competitivos en comparacion con los productos

similares en el mercado, sin comprometer la calidad.
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Plaza. Venta en linea por medio del e-commerce, Whatsapp y Redes Sociales.

Promocion. Mediante estrategias de redes sociales, SEO, SEM, anuncios en display,
YouTube y email marketing para aumentar la visibilidad de la marca y promover ofertas
especiales.

Analisis Situacional

El mercado del cannabis en Ecuador estd experimentando un répido crecimiento,
impulsado por cambios regulatorios favorables y una creciente demanda del consumidor. “En
2021 habia 34 fincas licenciatarias, para el 2023 son 160: el 60 % estéa en Pichincha, el 35 %
en Guayas y Manabi.” (El Universo, 2023).

La amplia oferta de productos y la diversidad de canales de distribucién ofrecen
oportunidades para el desarrollo y la expansion de la industria del cannabis en el pais.

Segun la publicacion de un articulo del Universo, en el mercado ecuatoriano se puede

encontrar varios productos de CBD como: cremas, aceites, colageno, champu,

mascarillas, ceras, bebidas y chocolates son algunos de las diversas opciones en las
que se encuentra este ingrediente. Todos deben contar con su respectivo permiso de

consumo, registro sanitario o equivalente. Los precios normales van de $ 4 a $ 50

dependiente del tipo de producto. (EI Universo, 2023)

A través de estrategias especificas de promocién y comunicacion en linea, la empresa
podra educar al consumidor sobre los beneficios y usos del CBD, diferenciar su marca de la
competencia, y mejorar la experiencia del cliente. Esto conducira a un aumento en la
demanda de sus productos, una mayor fidelizacion de los clientes existentes y un crecimiento
sostenido en las ventas, posicionando a la empresa como lider en la industria del CBD en

Ecuador.



FODA

Tabla 1

Anélisis FODA

Fortalezas

Oportunidades

F1: Cultivo de CBD orgéanico
garantizando la calidad y pureza de sus
productos.

F2: Producto Full Spectrum, que se
produce de forma organica y esta
disponible en diferentes concentraciones.
F3: Equipo de bidlogos conservacionistas
altamente capacitados, lo que garantiza la

excelencia en la produccion.

O1: Crecimiento del mercado del CBD
en el Ecuador debido a cambios
regulatorios favorables y una creciente
demanda del consumidor.

O2: Oportunidad para educar al
consumidor ecuatoriano sobre los
beneficios y usos del CBD y asi aumentar
la demanda.

03: Expansion de la linea de productos a
base de CBD para satisfacer las

necesidades y preferencias del mercado.

Debilidades

Amenazas

D1: Aumento de la competencia de
productos a base de CBD en el Ecuador.
D2: Falta de reconocimiento de la marca
en comparacion con competidores
establecidos.

D3: Ausencia de una estrategia de
marketing digital efectiva para el
posicionamiento de la marcay su

producto.

Al: Cambios regulatorios del CBD en
Ecuador podrian afectar la capacidad de
produccidn, comercializacion y
exportacion.

A2: Estigma social asociado con el
consumo de cannabis medicinal,
limitando la aceptacién y demanda de los
productos de la empresa.

A3: Prejuicios y malentendidos sobre el
producto y su relacion con el cannabis

psicoactivo.

Nota: Elaboracion propia

24
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Capitulo I: Ecosistema Digital

Definicion de la Actual Situacién de Marketing Digital de la Compafiia, Tanto Desde Un
Punto de Vista de Campafas Como de Infraestructura

Cannabis Science and Technology es una empresa ecuatoriana que se dedica al
cultivo de cannabis medicinal. Su producto estrella es el aceite de CBD 100% organico de
calidad premium; actualmente se comercializa por medio de sus socios, aplicando publicidad
de boca en boca, mediante publicaciones en sus redes sociales oficiales y estados de
WhatsApp. La empresa no tiene una estrategia de Marketing Digital para vender sus
productos, entendiendo que el Marketing Digital “pone en movimiento al mercado
(consumidor), para que consuma y prefiera nuestra marca o producto y en este proceso ganar
dinero” (Jaramillo, 2011, pag. 11), tampoco tiene una pagina web ni una estrategia de
contenido para sus redes sociales, asi que sus Ultimas publicaciones en Facebook e Instagram
data en junio del 2023. Como existe desconocimiento y confusién sobre el CBD y cémo se
diferencia del THC, se convierte en un producto con ciertas limitantes para publicarse en
medios digitales.
Objetivos que se Pretende Alcanzar y Como Medirlos en Funcion de los KPI's
Objetivo General

e Alcanzar un volumen de ventas de $180.000.00 en base a la capacidad instalada de la

empresa, para comercializar 300 frascos de 30ml mensuales a un precio de $50.00.

Objetivos Especificos
e Incrementar la conversion de ventas, a través de una estrategia de contenido
informativo que aumente el conocimiento y comprension del CBD por medio de

blogs, redes sociales y emailing.
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e Proponer una estrategia de CRM que segmente a los clientes seguin sus intereses,
comportamientos de compra y preferencias para personalizar el contenido relevante
para segmento de clientes.

Los indicadores que se han considerado para el cumplimiento de los objetivos estan
relacionados con la tasa de conversion e interacciones. También se consideraran estrategias
de SEO para optimizar el contenido y asegurar una alta visibilidad en las busquedas
relacionadas con el CBD.

Elementos Tecnoldgicos de Analitica que Utilizay Como

Actualmente, la empresa no utiliza herramientas de analitica digital ya que su
presencia en redes sociales es muy baja; sin embargo, para el cumplimiento de los objetivos
propuestos se consideraria:

Google Analytics para monitorear el trafico del sitio web, interaccion de los usuarios,
mejorar la captacion y retencion de usuarios.

Meta Analytics para monitorear el engagement, el alcance, y la efectividad de las
publicaciones en redes sociales.

HubSpot para un analisis méas detallado sobre las campafias de correo electrénico,
incluyendo tasas de apertura, clics, y conversiones.

Puntos de Contacto Digitales de los Clientes y Potenciales Clientes (C2C, CMB,
Formularios, Venta Online, etc)

En el &mbito digital, Cannabis Science And Technology, reconoce la importancia de
establecer puntos de contacto efectivos con sus clientes potenciales. La implementacion de
estas estrategias esta en una etapa incipiente por limitaciones de recursos y la ausencia de una

estructura de marketing sélida.
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Comunicaciones de Marketing por Correo Electrénico (CMB)

Para fortalecer la relacion con los clientes, se plantea implementar estrategias de
marketing por correo electrénico, enviando emails promocionales y boletines informativos
para mantener a la audiencia informada sobre nuevas ofertas y productos.

Venta en Linea. Se reconoce la importancia estratégica de contar con una plataforma
de e-commerce. Se destaca la posibilidad de realizar compras en linea desde la comodidad
del hogar, mediante dispositivos moviles o computadoras, como una forma vital de mejorar la
experiencia del cliente.

Presencia o no de E-commerce, Descripcion de la Estructura y Herramientas de CMS

E-commerce. La decision de incorporar una plataforma de e-commerce se tomara
considerando la naturaleza de los productos, el publico objetivo y la estrategia de marketing.
Se comprende que el e-commerce puede ampliar significativamente las oportunidades de
venta y llegar a una audiencia mas extensa.

Sistemas de Gestion de Contenido (CMS). Se destaca la eficacia de los sistemas de
gestion de contenido (CMS) para administrar y publicar contenido en linea de manera
eficiente. Se consideraran como referencia plataformas populares como WordPress, Joomla 'y
Drupal, que ofrecen a los usuarios la posibilidad de personalizar el disefio del sitio web y
actualizar el contenido de manera sencilla.

Contenidos en la web y actualizaciones. Se valorara la importancia critica de los
contenidos en linea y las actualizaciones constantes como elementos fundamentales para su
presencia digital.

Contenidos. Se destacara la relevancia y calidad de los contenidos como pilares
fundamentales para atraer y retener a los usuarios en el sitio web. La estrategia de contenidos

se presenta como una herramienta clave para generar interaccion, aumentar el trafico y
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mejorar el posicionamiento en los motores de busqueda.

Actualizaciones. Se mantendré actualizada la informacion del sitio web para cumplir
con las expectativas de los usuarios. Ejemplos de empresas que actualmente comercializan
CBD en Ecuador, como Wanna CBD, Cannabis Medicinal, Just CBD EC, entre otras que
constantemente actualizan sus catalogos y ofrecen informacion detallada, siendo modelos a
seguir para mantener la confianza y credibilidad de la audiencia.

Recursos Internos Disponibles y Funcion de la Agencia, si Existe

Recursos Humanos actuales. Actualmente, las redes sociales de la empresa son
gestionadas por un dnico individuo que no puede dedicar el tiempo necesario para su
adecuada administracion debido a otras responsabilidades relacionadas con la parte
administrativa de la empresa. Por ello, se sugiere que la empresa designe a una persona con el
perfil competente para encargarse de la gestion de las campafas planificadas. A pesar de ser
relativamente nueva en el mercado, la empresa cuenta con una presencia limitada en internet
a través de sus dos redes sociales, las cuales deben ser gestionadas de manera efectiva para
alcanzar los objetivos de venta.

Recursos Digitales. En la actualidad, la empresa carece de una pagina web y
plataforma de comercio electrénico en su entorno digital, elementos necesarios para
compartir contenido informativo de calidad sobre el uso del CBD y para la comercializacion
efectiva de sus productos.

Ademas, es importante considerar que contar con una pagina web es esencial para
cualquier negocio ya gque ayuda a tener presencia en internet permitiendo que los clientes
encuentren y se conecten en cualquier momento y desde cualquier lugar. “Una buena pagina
web puede ayudar en gran medida para alcanzar el éxito, tanto por dar a conocer a la

empresa, gracias a un buen posicionamiento, como poder hacer llegar la informacion y servir
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como una herramienta para gestionar relaciones con clientes” (DATACRM, 2016). Entre los

recursos digitales que posee la empresa se pueden analizar los siguientes:

Facebook. La fan page cuenta con una parte informativa que hace referencia a sus

redes sociales y nimeros de contacto; también se exponen los productos que se comercializan

y los beneficios de su consumo. El contenido que se publica es informativo, mencionando las

bondades del CBD y promocionando sus productos; hay muy poca interaccion y, hasta la

presente fecha, solo tiene 87 seguidores.

Figural

Captura pantalla Facebook empresa

9 Q, Search Facebook

M csat.sas bic@gmailcom

@ 098 505 1723
Q

l@ @CANM* =" ENCEANDTECHNOLOGY

- Cannabis Science and s
Cannabis Technology SAS BIC

79 Me gusta « 87 seguidores 1l Me gusta

Nota: Tomado del fan page oficial de la empresa.

Instagram. Como se muestra en la Figura 2, la empresa no posee una cuenta

empresarial y el contenido es muy similar al de Facebook. Cuenta con apenas 23 seguidores y

la interaccién con los usuarios es nula.
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Figura 2

Captura pantalla Instagram empresa

sk cannabisscienceandtechnology
& Publicaciones . A Trout Recording - Rorschach

o + CREADA CON EFECTO

3 cannabisscienceandtechnology

Shilei « The Flowery Love
Alzaimer - Parkinson - Digbetes - Epilépsia
Cdncer - Glaucoma

Antidepresivo - Antiansiedad - Antioxidante
Antiinflamatoria - Neuropretector

Insomnio - Arfritis y Arirésis - Psicoriasis - Depresién

WEBOTANIX

&€ Les gusta a davidviteripena y 1 persona més

Nota: Tomado de cuenta de Instagram oficial
Utilizacion de Datos de Clientes y Evaluacion de la Omnicanalidad

Desde el inicio de las operaciones en marzo 2023, la empresa no ha implementado un
sistema de analisis de datos que rastree y evalUe las interacciones con los clientes. La
recopilacion y andlisis de datos, como informacion demografica, historial de compras,
comportamientos en linea y participacion en redes sociales, es crucial para obtener insights
relevantes que impulsen la estrategia de negocio.

La omnicanalidad representa la integracion armoniosa y coordinada de todos los
canales de comunicacion y ventas de una organizacion para entablar interacciones con sus
consumidores, abarcando desde tiendas fisicas y sitios web hasta aplicaciones moviles y
atencion al cliente.

Una evaluacion efectiva de la omnicanalidad examinaria la utilizacion sinérgica de
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estos canales para proporcionar una experiencia al cliente uniforme y sin fricciones. Aunque
la empresa ha establecido presencia en Facebook e Instagram, donde promueve el uso
medicinal del cannabis e incita al interés de compra de sus productos, ain falta un esquema
claro que permita visualizar la integracion e interaccion efectiva entre todas sus plataformas.
No obstante, en la figura 3 y 4 es posible acceder a una estadistica basica de seguidores en
cada red social mencionada.

Figura 3

Captura pantalla fanpage oficial
l \../\.A‘( \.! l‘\.‘/'N/j‘/ v
M csat.sas.bic@gmail.com
Q 098 505 1723
° @csas.sas

'@ @CANM* ==~ ENCEANDTECHNOLOGY

o Cannabis Science and P

Connabs  Technology SAS BIC
> . 79 Me gusta « 87 seguidores 1l Me gusta

Nota: La cuenta de Facebook oficial tiene 79 me gusta y 87 seguidores .

Figura 4

Captura pantalla Instagram oficial

&  cannabisscienceandtechnol... :

o

Cannab

CSAT

Empresa industrial
iBienvenidos a nuestra cuenta!

Estamos comprometidos en proporcionar productos
innovadores con CBD %, para ofrecer excelencia a los
consumidores

ublicacion...

23 6

Seguidores Seguido

Nota: La cuenta de Instagram oficial tiene 8 publicaciones y 23 seguidores.
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Capitulo 11: SEM
Antecedentes a la Utilizacion de SEM en el Proyecto CBD

Los productos con CBD necesitan un tratamiento especial. Estos son productos que
conllevan muchas restricciones y politicas especiales dentro de cada plataforma; este es el
caso en las politicas de Google Ads, seccion farmacos y suplementos, en donde se expresa lo
siguiente:

Los anunciantes de productos de CBD aprobados por la Administracion de Alimentos
y Medicamentos de los Estados Unidos (FDA) deben tener la certificacion de Google para
publicar anuncios. Los anunciantes solo pueden publicarlos en California, Colorado y Puerto
Rico. Algunos formatos, como los anuncios masthead de YouTube, no podran publicarse.

Si eres anunciante de productos de CBD de uso tdpico en uno de los estados en los
gue admitimos la promocion de productos de CBD, solicita la certificacion de LegitScript
antes de rellenar el formulario de solicitud para productos de CBD en el Centro de Ayuda de
Google Ads. Para evitar retrasos innecesarios, asegUrate de proporcionar toda la informacion
que se te solicite. (Google Support, 2024)

Actualmente, Google solo ha autorizado la venta de productos de CBD en ciertas
ubicaciones geograficas a nivel mundial, previa certificacion de LegitScript. Sin embargo,
Ecuador no se encuentra entre estas ubicaciones autorizadas. Por lo tanto, se optara por
utilizar palabras clave que no hagan referencia directa al término "CBD", pero que aun asi
generen interés hacia el sitio web y el comercio electrénico.

Justificacion del Uso de la Estrategia SEM en el Proyecto

El incremento de la visibilidad en motores de busqueda es crucial para el proyecto,

especificamente en Google. La propuesta parte de los usuarios que buscan soluciones para

aliviar la ansiedad, dolor, fatiga, problemas para dormir, usando productos naturales como el
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aceite de CBD. Asi, con esta idea, se busca conectar directamente con el publico objetivo.

El SEM posibilitara alcanzar una posicion destacada en los resultados de busqueda
mediante el uso de palabras clave de concordancia amplia, de frase y exactas, principalmente
relacionadas con los beneficios y usos del CBD. Ademas, permitira recopilar datos en tiempo
real a través de Google Analytics, lo que serd fundamental para optimizar las campafias y
mejorar continuamente el rendimiento.

Definicion del Objetivo de la Campafia SEM

Fomentar el consumo del aceite de CBD conlleva diversos desafios, entre ellos,
aspectos legales, regulatorios, estigmas sociales asociados al CBD, restricciones en las
opciones de promocion y la limitada investigacion cientifica sobre el producto. Por lo tanto,
los objetivos se enfocan en la creatividad para superar estas barreras, como utilizar términos
alternativos que, aunque no incluyan la palabra "CBD", direccionen a los consumidores hacia
el producto. Ante lo expuesto, los objetivos de la campafia SEM seran los siguientes:

e Incrementar el trafico al sitio web e-commerce, maximizando el alcance entre el
publico interesado en la salud y el bienestar.

e Aumentar la tasa de conversiones y traducirlas en ventas del producto aceite de CBD.

e Generar suscripciones al Newsletter para mantener futuras comunicaciones, buscando
una comunicacion directa con los interesados.

e Mejorar el posicionamiento de la marca en motores de bldsqueda, asegurando una de
las tres primeras posiciones para las palabras clave seleccionadas.

e Generar reconocimiento de marca y educar al publico sobre los beneficios seguros del
uso del aceite de CBD.

KPI's de Referencia para la Medicién

Los KPI’s que se usaran para la evaluacion del exito de la estrategia SEM seran:
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e Impresiones y CTR para medir la visibilidad y el interés que se ha generado con los

anuncios.

e CPC, CPA, para monitorear la eficacia de los costos de la campafia.

e Tasade conversion, para evaluar cuantos de los clics se transforman en acciones

deseables, en nuestro caso, compras y suscripciones.

e ROAS, para determinar la rentabilidad de la campana.

Definicion del Buyer Persona

Se han definido estos perfiles con el fin de representar a un segmento especifico del

mercado objetivo para la campafia SEM del producto de aceite de CBD. Se destacara una

combinacidn de un estilo de vida activo y consciente, junto con una preferencia por las

compras en linea y un fuerte interés en la salud y el bienestar integral, como se muestra en la

siguiente tabla.

Tabla 2

Definicion de los Buyer Personas

Audiencias

Definicion

Con variables de
segmentacion:

- En el mercado

- Afinidad

- Datos demograficos
detallados

- Acontecimientos

importantes de la vida

Buyer Persona 1: Andrea, la Abogada Conectada

Andrea, de 32 afios, es abogada con una carrera
prometedora en Quito. Soltera y sin hijos, prioriza su
desarrollo personal y profesional. Es una entusiasta de la
tecnologia y esta siempre conectada; realiza todas sus
compras de bienestar y salud en linea, siguiendo las ultimas
tendencias en sitios como wannacbd.com. Andrea se
preocupa por su bienestar fisico y mental. Practica yoga y

meditacion como parte de su rutina para mantener un
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equilibrio entre su vida laboral y personal. Como
profesional proactiva, busca productos de alta calidad que
realmente funcionen. Estara interesada en productos de

CBD que estén respaldados por testimonios positivos.

Con variables de
segmentacion:

- En el mercado

- Afinidad

- Datos demograficos
detallados

- Acontecimientos

importantes de la vida

Buyer Persona 2: Diego, el Emprendedor Saludable

Diego tiene 45 afios y es el emprendedor detras de un
startup tecnologico innovador en Quito. Con ingresos
estables, busca activamente productos que complementen
su estilo de vida dindmico y saludable. Se informa sobre el
CBD vy sus beneficios a través de grupos especializados en
redes sociales y esta dispuesto a invertir en soluciones de
alta calidad que le permitan mantener su bienestar a pesar

del ritmo acelerado de su entorno.

Con variables de
segmentacion:

- En el mercado

- Afinidad

- Datos demograficos
detallados

- Acontecimientos

importantes de la vida

Buyer Persona 3: José, Jubilado

José, un adulto mayor de 70 afios, viudo y con dolores
cronicos, busca alivio a través del consumo de aceite de
CBD. Aungue tiene poca familiaridad con la tecnologia,
estd motivado por mejorar su calidad de vida y valora la
simplicidad y la accesibilidad en los productos que compra.
Confia en la seguridad y la eficacia de los productos
respaldados por recomendaciones de profesionales de la

salud y testimonios de otros adultos mayores.

Nota: Elaboracién propia

Estimacion del Reach Promedio de Busquedas

Se ha asignado un presupuesto de $9982 que se distribuird en los meses de mayor

actividad comercial (noviembre, diciembre y enero), con el objetivo de alcanzar un amplio

numero de bisquedas mensuales.



36

Considerando la relevancia de las palabras clave y el creciente interés en soluciones

naturales para el bienestar, se ha proyectado lograr un alcance significativo dentro del pablico

objetivo. Para lograrlo, se utilizara palabras de concordancia amplia, frase y exactas para

capturar una variedad de consultas relacionadas como se muestra en la figura 5.

Figura5

Blsqueda de palabras clave en Google Ads

Palabra clave

estres sintomas

fatiga

artritis

aceite

tratamiento para la ansiedad

40 sintomas de ansiedad

aceite para manos

tratamiento del dolor crénico

tratamiento ansiedad

aceite para dormir

gaiety

alivio estrés

ansiedad

insomnio

depresion sintomas

relajacion

ataque de panico

sintomas de ansiedad

estres sintomas

fatiga

artritis

aceite

tratamiento para la ansiedad

40 sintomas de ansiedad

Prom. bisquedas
mensuales

De1Ka10k

De1Kal10k

De1Kal10k

De1Ka10k

De100a1K

De100a1K

De 10a 100

De 102100

De 10a 100

De 10a 100

De 10a 100

De 10ka 100k

De1Ka10k

De1Ka10k

De1Kal10k

De1Ka10k

De1Ka10k

De1Kal10k

De1Kal10k

De1Kal10k

De1Ka10k

De100a1K

De100a1K

Cambio en los
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0%

0%

+900%

0%
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Bajo

Bajo
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Bajo
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Bajo

Bajo

Bajo

Bajo

Bajo

Bajo

Bajo

Bajo

Bajo

Bajo

Bajo

Bajo

Bajo

anuncio

Oferta de la parte
superior de la
pégina (intervalo
bajo)

UsD0.13

UsDO0.05

USDO0.04

USD0.08

UsD0.13

UsD0.13

UsD0.15

USD0.08

UsD0.13

USD0.08

usD0.10

UsD0.13

uUsD0.05
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UsD0.08
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Oferta de la parte
superior de la
pagina (intervalo
alto)

uUsDo0.47

usDo.77

usDo.18

UsDO0.40

UsD0.73

USDO0.52

USD0.76

UsD1.29

USD1.38

USD0.47

USD0.68

usD0.47

usDo0.77

usD0.18

UsD0.40

USD0.73
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Definicion del Destino de la Camparia

El destino principal de las campafias SEM sera conducir trafico cualificado, visitantes
potenciales con un interés genuino en el producto que se ofrece directamente, hacia el e-
commerce, donde los usuarios puedan aprender méas sobre los beneficios del aceite de CBD,
explorar la gama de productos y, principalmente, realizar compras.

También se pretende promover la suscripcion al Newsletter como una forma de
establecer una conexion directa con la audiencia. De esta manera, se superara las limitaciones
de los canales relacionados con el CBD, proporcionando contenido valioso, ofertas
exclusivas y actualizaciones sobre los productos.

Lanzamiento de la Campafia

Las campafas de Google se lanzardn simultaneamente con estrategias en redes
sociales. Se planea realizar diferentes campafias en los meses de mayor actividad comercial
(noviembre, diciembre y enero) ya que, se busca construir una apariencia solida en linea,
conectarse con los consumidores porgue el objetivo principal es incrementar las ventas del
producto y asi lograr la meta de negocio propuesta a través de la optimizacion continua de las
campafas de Google Ads.

Visualizacion de los Anuncios de Texto

En la planificacién de medios las campafias de SEM estaran activas en un periodo
estacional en ciertos meses clave, en noviembre para aprovechar Black Friday, diciembre en
la época navidefia y las dos primeras semanas de enero, sumando un total de 20 anuncios a
través de Google Ads. A continuacion, en la figura 6 y 7 se presenta ejemplos de anuncios de

la campania de basqueda:
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Figura 6

Anuncio en Google Ads orientado aliviar ansiedad

Patrocinado

@ www.gaiety.com/alivio-ansiedad/-estres

¢ Siéntes ansiedad? - Tips para aliviar
td Ansiedad

Descubre nuestra solucion natural y efectiva. {Compra
ahora y experimenta la diferencial

Nota: Elaboracién propia
Figura7

Anuncio en Google Ads orientado aliviar el dolor

Patrocinado

@ wwiw.gaiety.com/alivio/dolor

Adios al dolor - Alivio efectivo

jCompra ahora y experimenta la diferencial ;El dolor te
esta impidiendo vivir plenamente?

Nota: Elaboracion propia
Definicion de Keywords y Tipo de Concordancia

Los tipos de concordancia “son una clasificacion que sirve como referencia al
algoritmo de busqueda. Asi controla qué palabras activan la publicacion de tus anuncios
cuando un usuario realiza una busqueda en Google” (Hubspot, 2023)

A continuacion, se contemplan las palabras clave definidas por tipo de concordancia:
Amplia, Frase, Exacta y Negativa, que seran consideradas en la campafia Anuncios de
Busqueda (Search Ads) dirigidas a la busqueda de dolencias que pueden ser calmadas con el

consumo de aceite de CBD. Para la campafia se dara relevancia a las palabras de
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concordancia amplia, como se muestra en la siguiente tabla.
Tabla 3

Tipos de concordancia por palabras clave

Concordancia Palabras clave

Alivio dolor
Alivio estrés
AMPLIA Insomnio
Depresion sintomas
Ansiedad
Relajacion
Ataque de péanico
Mejorar el suefio
Sintomas de ansiedad
Tratamiento para la ansiedad
Ataque de panico
40 sintomas de ansiedad
Estrés sintomas

Dolor de manos

“Tratamiento del dolor crénico”
FRASE “Tratamiento del estrés”
“Tratamiento insomnio”
“. “Tratamiento para depresion”
“Tratamiento ansiedad”

“Relajamiento natural”

EXACTA [Aceite]
[aceite para dormir]
[...] [Gaiety]
[fatiga]

[artritis]
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NEGATIVA Droga
) Adiccion
Problema
Error
Contrabando
Ilegal

Nota: Elaboracion propia
Uso de Audiencias
Tabla 4

Seleccion de audiencias de acuerdo con variables de Google Ads

Intereses Demograficos Estilos de vida

Personas interesadasen:  Personas casadas. Personas activas.

Temas de salud y Personas solteras. Personas gue practican yoga.
bienestar. Profesionales. Personas interesadas en
Medicina alternativa. Adultos mayores. productos organicos.
Productos naturales. Hombres y mujeres Diferentes alternativas para
Relajacion. domiciliadas en el DMQ. aliviar el estrés.

Manejo del estreés. Personas que quieren mejorar

su bienestar.

Nota: Elaboracion propia
Despliegue de los Informes Necesarios de Control

Los informes de control de las camparias se obtendran del dashboard de rendimiento
de Google Ads; este sera monitoreado y evaluado periodicamente para analizar qué acciones
tomar en relacion de la optimizacion de la campafa. El proposito es obtener el mayor numero
de conversiones basandose en las palabras clave, con un costo mensual de $2590,00, se
obtendrian 10 conversiones, a un costo por adquisicién promedio (CPA) de $260; 2.0k clics

al costo por clic promedio (CPC) de $1,23; 34k impresiones y un CTR de 6.1%.
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Figura 8

Prevision total de KPIs para palabras clave en Google Ads

Su plan puede obtener 10 conversiones por USD2.6 K con un presupuesto diario promedio
de USD35 @ h

Porcentaje de conversiones estimado: 0.48%

Maximizar conversiones optimiza las ofertas para obtener la mayor cantidad posible de conversiones con su presupuesto diario Editar Mas informacién

Conversiones CPA prom. Clics Impresiones Costo CTR CPC prom.

10 USD260 2.1K 34Kk USD2.6K 6.1% USD1. ’

[3 Calificar esta prevision

Nota: Google Ads

También se ha considerado una camparfia de Anuncios de busqueda (Search Ads), en
la que una vez que se haya activado sera posible observar su desempefio en tiempo real.

Mientras tanto, mediante las proyecciones generadas por Google Ads al momento de
configurar la campafia proyecta una conversion semanal 47.8 con un costo de conversion de
4.63 dando un costo semanal de $221.20 proyectado por 10 semanas contempladas en los
meses de noviembre, diciembre y enero dandonos un total de $2212.00.

En la plataforma de Google, se podra analizar las métricas estimadas y con base a los
resultados obtenidos, se podréa evaluar acciones de control y ajuste de la estrategia,
priorizando la seleccion de palabras clave que muestren un rendimiento 6ptimo.

Figura9

Proyeccion campafia de anuncios de busqueda

Conv. semanales Costo/conv. Costo semanal

47.8 USD4.63  USD221.20

Nota: Google Ads
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Control de Presupuesto y Fijacion de Objetivos

La inversion asignada a la estrategia integral de SEM es de $9982.00, que contempla
el disefio y pauta de anuncios y campafia de anuncios de busqueda. El plan de contenidos se
centra en la promocion del e-commerce. La planificacion anual esté estructurada de la
siguiente manera:
Tabla 5

Planificacion campafia SEM

Campania % Del Inversion Tipo de campafia  No. anuncios
presupuesto
e-commerce 22,15% $2212.00 Anuncios de 4 semanales
Busqueda
e-commerce 77,84% $7770.00 Busqueda de 4 semanales
palabras
Total 100% $9982.00

Nota: La periodicidad de la campafia seran en los menes de noviembre, diciembre y enero,

siendo un total de 10 semanas.
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Capitulo I11: SEO

Definir Como Encaja la Estrategia de SEO en el Proyecto

La integracion de una estrategia SEO para el producto CBD es un desafio debido a los
propios retos del mercado CBD y, también, porque la empresa no posee un sitio web.

Considerando el marco regulatorio y las restricciones asociadas al CBD, la estrategia
SEO se vuelve sumamente importante y se convierte en una herramienta crucial para llegar al
publico objetivo. De esta manera, la forma en que encajara la estrategia SEO en el proyecto
sera desarrollando un sitio web que incluya un médulo e-commerce. Por otra parte, debido a
la falta de informacion y el escepticismo que rodea al CBD, es importante priorizar la
informacion y la transparencia de la calidad y origen del producto.

Al integrar la estrategia SEO, el enfoque estara en la seleccion meticulosa de palabras
clave; planificando una optimizacion ON-Page exhaustiva que incluya contenido relevante y
de calidad en el sitio web, ajustado a las metaetiquetas para maximizar la relevancia en las
busquedas. A nivel técnico, se dara prioridad a la velocidad y seguridad del sitio, elementos
fundamentales tanto para los motores de busqueda como para la experiencia del usuario.

En cuanto al SEO Local, no se ha contemplado la inclusién de una tienda fisica en la
propuesta. En el futuro, el enfoque no solo buscara mejorar la visibilidad en linea y educar al
consumidor, sino que también buscara aumentar el trafico y las conversiones, con el objetivo

de posicionarse en este mercado competitivo y regulado.

Tratar de Entender la Relacion del SEO con otras Disciplinas como SEM

Se planea combinar estrategias SEO y SEM para abordar multiples frentes del
marketing digital; por un lado, el SEO va a mejorar la visibilidad a largo plazo y reforzar la
posicion en linea, mientras que el SEM proporcionara la ventaja de la inmediatez y la

precision en el targeting.
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Segun una publicacién del blog del Semrush, la principal diferencia es que la
optimizacion en motores de busqueda (SEO) se centra en optimizar una web para
conseguir trafico procedente de los resultados de bdsqueda. Por otro lado, el objetivo
del marketing en motores de bldsqueda (SEM) es conseguir trafico y visibilidad
procedente tanto de la basqueda organica como de la de pago. (Semrush, 2022)

La idea es formar un enfoque holistico que pueda adaptarse y escalar segun las
necesidades del mercado y los objetivos del proyecto. Para ello, se utilizaran estrategias de
pruebas de validacion de palabras clave a través de Google Ads. Se generaran grupos de
palabras clave para conseguir mas clics y conversiones; también se apoyara en el SEM para
aumentar la visualizacion del contenido y de esta manera mejorar el ranking en SEO
aprovechando la valoracidn positiva. También se aprovecharan los anuncios para mejorar la
visibilidad de marca, y se buscara, a través de anuncios pagados, el posicionamiento de esta.

A través de la publicidad y el aumento de confianza es mas probable que hagan clic
en los listados organicos, mejorando, de esta manera, las métricas y el ranking del SEO. De la
misma manera, se concentrara en Geotargeting para SEO local; como el proyecto esta en el
Distrito Metropolitano de Quito es indispensable apoyarse en la posibilidad del
aprovechamiento de Geotargeting muy especifico, para valerse de las audiencias en
ubicaciones puntuales y atraer mas visitantes e interacciones desde las regiones especificas,
apoyando de esta manera al SEO.

También se aprovecharan las campafias SEM que ofrecen gran cantidad de datos del
comportamiento de los usuarios; el objetivo sera entender qué titulos de anuncios,
descripciones y llamados a la accion tienen mejor desempefio (optimizacién de elementos
ON-page para SEO).

Por ultimo, el SEM se empleara para aumentar el trafico en los motores de busqueda
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con el objetivo de atraer una cantidad significativa de usuarios a la pagina web. Ademas, se
fortaleceré el reconocimiento de marca, permitiendo que las personas se familiaricen con los
beneficios del producto por medio de la basqueda de contenido viral y la generacion de
Backlinks. La idea es que los usuarios citen el contenido en sus sitios webs o blogs y, con
esto, se mejore el posicionamiento en los sitios de bdsqueda.

Analizar Mediante las Herramientas Proporcionadas el Posicionamiento y
Caracteristicas de la Web del Proyecto

La empresa Cannabis Science and Technology, actualmente carece de un sitio web y
de un e-commerce para promocionar sus productos; sin embargo, su desarrollo es una de las
primeras acciones contempladas dentro del plan de marketing digital por lo que es
fundamental contemplar palabras clave en el proceso de posicionamiento SEO de la web que
se desarrollara para la comercializacién de aceite de CBD.

Dada la naturaleza especifica y regulacion de este mercado, la seleccion adecuada de
palabras clave es crucial para atraer trafico relevante y cualificado hacia el sitio. Las palabras
clave pertinentes no solo mejoran la visibilidad en los motores de blsqueda, sino que también
facilitan la conexidn con clientes potenciales interesados en productos relacionados con el
CBD, permitiendo que la empresa aumente su presencia en linea y maximice las
oportunidades de conversion para lograr un impacto positivo en su comercializacion.
Ubersuggest

Para la investigacion de las palabras clave se utilizé la herramienta Ubersuggest como
se muestra en la figura 10; la primera bdsqueda fue la palabra CBD y se pudo analizar que
dicha palabra no tiene un volumen de bisqueda ni costo CPT, pero la palabra “cbd
significado” tiene un volumen de 880 con una dificultad media del 65%, esto indica que para

estar en el ranking de Google se tendra que generar de 3 a 4 blogs al mes. Otra palabra a
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considerar es “cbd fybeca”, que tiene un volumen de 330 y un CPT de 0,03, dando la pauta
de que a futuro se debera considerar una alianza para distribuir el producto en esa cadena de
farmacias.
Figura 10

Investigacion palabras claves relacionado con “cbd”.

Ubersuggest £S5 Ubersuggest > 2] ASESORAMIENTO  PLANES Y PRECIOS e v
mefade.com AETA
volumen SEO Dificuty CFe Fito ce palabras cive ToDAS
el de Conral
¢ y [ ¢ = ' TRI

P
Rastieo

OLTIMA
PALABRAS CLAVE VOLUMEN cre L) 5o ACTOALIZACION

Auditoria del sitio IDEAS DE PALABRA CLAVE

Investigacién de
palabra clave

Ideas de palabra clave I

Visualizacion de palabea
clave
Patabras cave (trdf o 0,52 7 34

Nota: Cabtura de pantalla herramienta Ubersuggest

La segunda busqueda estuvo relacionada con la palabra clave “canabis”, en la que se
pudo analizar que la palabra “cannabist” tiene un volumen de 320 con una dificultad media
de 58% que, de igual manera que la palabra anterior, se la deberia considerar en el contenido
de los blogs.
Figura 11

Investigacion palabras claves relacionado con “canabis”

m Ubersuggest > (1] ASESORAMIENTO PLANES Y PRECIOS |
Volumen SEO Difficulty CPC Filtro de palabras clave %
EXPORTAR EN CSV COPIAR AL PORTAPAPELES & ACTUALIZAR METRICAS
PALABRAS CLAVE VOLUMEN cpe L D mmmu
320 $0,00 1 58 2meses ©
210 $0,00 1 32 Imes ¢
[ Generar Contenido Con 1A | 1m0 50,00 1 as Imes &
10 $0,00 1 8 3Imeses o
! I enerar Conter ! | %0 50,00 1 13 3 meses

Nota: Captura de pantalla herramienta Ubersuggest



Semrush
Por medio de la herramienta Semrush, también se realiz6 una investigacion de
palabras clave utilizadas por la competencia. En el caso del sitio web

www.cannabismedicinalec.com, la busqueda orgénica sitla a la palabra “aceite de cannabi”

en la posicion seis, con un trafico del 92,30% y un volumen de 480, como se indica en el
reporte de la figura 12,
Figura 12

Reporte busqueda organica de palabras claves web Cannabis Medicinal EC

Busqueda organica: Palabras clave principales (3)

Palabra clave Pos Valumen Tréfico

aceite de cannabl 6 480 92.30%
cannabis 25 1,900 7.69%
| |

canabis 34 580 0.00%

Nota: Captura de pantalla Semrush

Con respecto al sitio web www.sevenleaves.com.ec, la palabra “joint” se ubica en la

posicién ocho con un volumen de 1000 y un tréafico del 19,14%. Es la palabra que mas se
relaciona con productos a base de CBD, por otro lado, esta “cannabis beer”, que esta en la
posicion 11 con poco tréfico y volumen.

Figura 13

Reporte bldsqueda organica de palabras claves web Seven Leaves

Busqueda organica: Palabras clave principales (15)

Palabra clave Pos. Volumen Trafico

higrometro 10 2,900 42.55%
I
joint 8 1,000 19.14%
||
vaporizador 23 4,400 12.76%
.
cannabis beer 1 580 8.51%
[ |
para q sirven las gomitas 19 2,400 6.38%
|

Nota: Captura de pantalla Semrush
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http://www.cannabismedicinalec.com/
http://www.sevenleaves.com.ec/
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Definir el Objetivo y KPI’s de Medida

La estrategia de SEO tiene como objetivo principal alcanzar las mejores posiciones
dentro de los diferentes buscadores del sitio web que se desarrollard. Dado que adn no se
cuenta con un sitio web, resulta imposible definir los KPIs especificos; no obstante, se
mencionan las variables que se consideraran para evaluar el desempefio de la campafia SEO.
Esto incluye el posicionamiento de las palabras clave en los tres primeros meses, para lo cual
se debe tener en cuenta la cantidad de contenido que se necesitara crear con el fin de lograr
un posicionamiento estratégico y éptimo en los buscadores considerando.

e Meta titulos y meta descripciones: estos deben estar dirigidos al target del producto y

contar con las palabras clave necesarias.

e Velocidad del sitio web: este se ird midiendo para alcanzar la mejor velocidad.

e Tiempo de carga: junto a la velocidad, la web debe estar muy bien programada para

que rinda de la manera que el usuario espera.

e Tamarios de las imagenes: se debe cumplir con los tamafios adecuados para que los

buscadores puedan reconocer.

Todas estas variables, que incluiran el SEO clasico, el SEO On Page y el SEO Técnico,
seran abordadas de manera integral para lograr un adecuado posicionamiento en el primer
trimestre.

Segmentacion y Definicion del Buyer Persona
Para las campafias SEO se ha definido el mismo perfil de Buyer persona utilizado en

la estrategia SEM.



Tabla 6
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Segmentacion y definicion del Buyer persona para campafias SEO

Audiencias

Definicion

S1: Compradores potenciales
Hombres y mujeres de

30 a 40 afios que vivan en
Quito

Buyer Persona 1: Andrea, la Abogada Conectada

Andrea, de 32 afios, es abogada con una carrera
prometedora en Quito. Soltera y sin hijos, prioriza su
desarrollo personal y profesional. Es una entusiasta de la
tecnologia y esta siempre conectada; realiza todas sus
compras de bienestar y salud en linea, siguiendo las Gltimas
tendencias en sitios como wannacbd.com. Andrea se
preocupa por su bienestar fisico y mental. Practica yoga y
meditacion como parte de su rutina para mantener un
equilibrio entre su vida laboral y personal. Como
profesional proactiva, busca productos de alta calidad que
realmente funcionen. Estara interesada en productos de

CBD que estén respaldados por testimonios positivos.

S2: Compradores potenciales
Hombres y mujeres entre 40 y
60 afios.

Nivel de estudios superior,
econdémicamente activos.
Interesados en llevar un estilo

de vida saludable

Buyer Persona 2: Diego, el Emprendedor Saludable
Diego tiene 45 afios y es el emprendedor detras de un
startup tecnoldgico innovador en Quito. Con ingresos
estables, busca activamente productos que complementen
su estilo de vida dindmico y saludable. Se informa sobre el
CBD Yy sus beneficios a través de grupos especializados en
redes sociales y esta dispuesto a invertir en soluciones de
alta calidad que le permitan mantener su bienestar a pesar

del ritmo acelerado de su entorno.

S3: Compradores potenciales
Hombres y mujeres entre 60 y
75 afos.

Jubilados con ciertas

Buyer Persona 3: José, Jubilado
José, un adulto mayor de 70 afios, viudo y con dolores
cronicos, busca alivio a través del consumo de aceite de

CBD. Aunque tiene poca familiaridad con la tecnologia,
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dolencias por la edad. esta motivado por mejorar su calidad de vida y valora la

simplicidad y la accesibilidad en los productos que compra.

Confia en la seguridad y la eficacia de los productos

respaldados por recomendaciones de profesionales de la

salud y testimonios de otros adultos mayores.

Nota: Elaboracion propia

Estrategias a Seguir para Conseguir el Posicionamiento Esperado

Implementar una campafia de SEO (Search Engine Optimization) efectiva implica

diversas estrategias para mejorar la visibilidad del sitio web en los motores de blsqueda,

considerando lo siguiente tabla:

Tabla7

Propuesta estrategias SEO

Seo Caracteristica

Estrategias

Palabras clave

De acuerdo a la investigacion de las
palabras clave se utilizaran algunas de
ellas para logar un posicionamiento

efectivo del sitio web.

Clasico _
Contenido relevante

Se colocara en la tienda virtual (e-
commerce) imagenes de calidad e
informacidn relevante y valiosa que
responda a las necesidades de los

usuarios

Enlaces

En los blogs se consideraré backlinks a
medios que tengan una buena

reputacion.
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Técnico

Estructura del sitio

El SEO se centrara en la estructura y la
configuracién técnica del sitio web, se
incluird la optimizacion del URL, la
jerarquia de la pagina y la arquitectura
del sitio deberan facilitar la navegacion,

considerando que es un e-commerce.

Velocidad del sitio

Se optimizara los recursos con

compresores de imagenes y videos.

Rendimiento

Se permitira la optimizacion de

contenido JavaScript.

Optimizacion de

imagenes

Se usara compresores de imagenes y
videos manteniendo la calidad y la
inclusién de texto alternativo (alt text)
para agilizar la velocidad del sitio
consumiendo menos datos de carga 'y

fortalecer el rendimiento.

Etiquetas metay
encabezados

Se considerara la siguiente jerarquia de
encabezados: H1(encabezado principal),
H2 (Sub-encabezado), H3 (Sub-
encabezado nivel 3) y H4 (Sub-
encabezado nivel 4)

On page

Cddigos de terceros

Se limitara la cantidad de proveedores
externos para optimizar la velocidad de

carga mejorando la usabilidad

Metadescripcion

Se colocara una cantidad de informacion

en la meta descripcion optima.

Titulo de la pagina (title
tag)

Se creara titulos atractivos y descriptivos
en cada pagina, en donde se debe incluir
la palabra clave principal en el titulo de

la pagina.

URLs amigables

Se utilizara URLSs descriptivos y faciles
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de entender incluyendo en lo posible
palabras clave en el URL.

) Se creara enlaces internos entre las
Enlaces internos . ) o
paginas relacionadas dentro del sitio.

Se desarrollara el sitio de tal forma que
Mobile friendly pueda ser compatible con dispositivos

moviles.

Se implementara schema markup para

Schema markup proporcionar informacion adicional a los
(estructura de datos) motores de busqueda y mejorar la
visibilidad.

Nota: Elaboracion propia

La construccion del e-commerce y la implementacion de las estrategias mencionadas
anteriormente contribuirdn a aumentar la autoridad de dominio, ofreciendo contenido de alta
calidad y optimizando el uso de palabras clave, con el fin de ser reconocidos por los
diferentes motores de busqueda como parte integral de las estrategias SEO.
Inversion, Planificacion y Recursos Que se Van a Destinar

En el futuro, la creacion de contenido, la gestion y la estrategia SEO estaran a cargo
de un profesional contratado especificamente para este propdsito. La auditoria la realizara el
experto en SEO y el equipo. Esto permitira evitar la contratacion de una agencia en su
totalidad y optar por tener un Unico individuo encargado de estas tareas. Ademas, se
aprovecharan diversas herramientas gratuitas y se suscribird a Semrush para realizar analisis

tanto de la pagina web como de la competencia.



Tabla 8

Planificacion, Recursos e Inversion SEO

Estrategia Planificacion Recursos Inversion Anual
Creaciony Blogs, videos para la $6.000
publicacién de web y herramientas

contenidos por un afio (SEOquake, Lighthouse,

PageSpeed, Google

Trends)
Gestion y Suscripcion de Semrush $2.400
mantenimiento Auditoria SEO, se $0
SEO realizara por medio del

equipo presente

Monitoreo y analitica Persona contratada $6.000
especificamente para
monitorear y analizar la

estrategia

Total, inversion: $14.400

Nota: Elaboracién propia



o4

Capitulo 1V: Email Marketing

Definir Como Encaja la Estrategia de Email en el Plan de Marketing Digital

La estrategia de email marketing encaja perfectamente en las dos etapas de las
campafias propuestas. La primera etapa es la de Awareness en donde, por medio de la base de
datos, se enviaradn emails al publico objetivo dando a conocer el producto de CBD. En esta
primera etapa, los emailings enviados tendran un CTA de visita hacia la web del producto
para conocer beneficios, modos de uso, etc. Ademas, en esta primera etapa se impulsara un
Newsletter.

El CBD, al ser un producto relativamente nuevo, tiene informacion, detalles y
beneficios que las personas no conocen, es por eso que por medio del Newsletter se dara a
conocer toda esta informacion del producto y dentro del mismo se encontraran descuentos
segun las diferentes temporalidades.

En la segunda etapa, que corresponde a la fase informativa y de conversiéon, se
empleara el email marketing para potenciar las ventas. Los correos electrénicos incluiran
ofertas como descuentos por primera compra o un descuento del 10% al adquirir el producto
en el e-commerce. Durante esta fase, los emailings enviados contendran un llamado a la
accion de conversion que dirigirad directamente al e-commerce.

Ademas, se tendré la automatizacién de emailings para cuando las personas
abandonan su compra o la dejan incompleta. De esta manera se les recordara si tienen un
producto pendiente qué comprar. Todo esto con el objetivo de dar un seguimiento a las
personas que estan interesadas en el producto y cerrar la conversion.

Origen de las BBDD
La base de datos de Cannabis Science And Technology actualmente cuenta con

aproximadamente 400 consumidores activos, una cifra notable considerando que la empresa
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comenzo sus operaciones comerciales en marzo de 2023. Ademas, se planea recopilar datos
de consumidores potenciales mediante diversas fuentes, como formularios de suscripcion en
el sitio web, interacciones en redes sociales, registro de usuarios para acceder a contenido
exclusivo, campafias de afiliacién (Google Ads) y e-commerce.

La estrategia de contenido organico se centra en educar acerca de los beneficios y
usos del CBD, particularmente en la fase de Concienciacion (Awareness). Se implementaré la
herramienta de HubSpot, tanto para los consumidores actuales como potenciales, para la
implementacién del CRM para una gestion integral y automatizada de marketing.

Objetivo de las Campafias
Considerando los dos tipos de camparas de email marketing propuestos, se contempla los
siguientes objetivos:
Etapa de Awareness
e Convertir a consumidores potenciales en consumidores recurrentes.
e Dirigir tréfico relevante a la pagina web de la empresa, especialmente a la seccion
informativa sobre los beneficios del CBD.
e Informar a los posibles consumidores sobre la marcay su producto destacando
caracteristicas y beneficios Unicos.
Etapa Informativa y Conversion
e Incentivar a los consumidores actuales a realizar nuevas compras ofreciendo
promociones especiales.
e Fidelizar a los consumidores actuales a través de correos con contenido informativo
sobre el CBD vy sus beneficios.
e Realizar pruebas A/B para optimizar la eficacia de los elementos de los correos

electrénicos.
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Secuencia de Emails

Para ambas camparias se utilizara email marketing con dos secuencias diferentes.

Secuencia de emails etapa Awareness:

Impacto 1: Email en donde se da a conocer el producto. Dentro de la creatividad se
considera un botén que diga Ver Mas, con el objetivo de visitar la pagina web y su e-
commerce.

Impacto 2: Después de 3 dias, se volvera a impactar a las personas que no abrieron el
primer email con el objetivo de alcanzar un nuevo porcentaje de aperturas.

Impacto 3: Se enviara un email acerca del Newsletter y se invitara a las personas a

suscribirse al mismo.

Secuencia de emails etapa de conversion:

Impacto 1: Este email sera enviado a las personas que abrieron y entraron a la web en
la primera secuencia. Aqui se enviard un email con un 10% de descuento para la
primera compra, esta debe realizarse en el e-commerce y por ende la creatividad
tendra un botén de COMPRAR AHORA, el cual le llevaréa directo a la pagina.
Impacto 2: Si las personas no completaron la compra, se les enviara un email al dia
siguiente, recordandoles que tienen un producto en el carrito de compras.

Impacto 3: Como ultimo intento, después de 5 dias se les enviard un segundo
recordatorio para que completen la compra, esta creatividad también tendra un boton
que diga COMPLETA TU COMPRA, el cual le llevara a la pagina en la que se
quedaron.

Impacto 4: Si la persona realiza su compra, tendra un email automatizado, el cual
sera enviado después de un mes, con el objetivo de recordar al cliente que es

momento de volver a comprar.
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Estrategia de Marketing Automation

La estrategia se sustentard en la integracion de las plataformas MailChimp y HubSpot.
Con esta funcién, se combinaran distintas funcionalidades, ya que las dos plataformas se
complementan; MailChimp se usara para campafias de email especificas, mientras HubSpot
para una vision mas integral y gestion con la relacion con los clientes. Profundizando,
Mailchimp es una plataforma fuerte sobre todo en automatizacion de email Marketplace,
segmentacion de audiencias y pruebas A/B, de la cual se necesita su funcionalidad para
campafias de bienvenida, emails trigger-based, personalizacién dindmica de correos. En
cambio HubSpot que cuenta varios recursos indispensables para ventas, gestion de
contenidos y servicio al cliente.

La integracion de estas plataformas permitira la generacion automatica de informes
para monitorear los KPIs y poder realizar los ajustes en la base de datos. Ante lo expuesto, la
automatizacion se implementard con las siguientes acciones:

Tabla 9

Acciones para la automatizacion

Acciones Descripcion

Automatizacién de bienvenida Emails automatizados para nuevos
suscriptores (clientes) de la paginay que

eduque sobre el uso de nuestro producto

Segmentacién automatizada Creacion de algoritmos para la
segmentacion automatica de la base de
datos

Trigger-Based Correos automaticos en respuesta a las
acciones especificas.
1- Abandono de carrito

2- Visitas a la seccion de informacion
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Personalizacion Dinamica Se personaliza de acuerdo a la informacion
obtenida, por ejemplo: si los clientes nos
informan para que usan el CBD, a los que
sea para dormir enviaremos una
informacion distinta que los que sea para

dolor.

Pruebas A/B automatizadas Pruebas A/B cada 4 semanas para
comprobar disefio, lenguaje y linea
gréfica.

Nota: Elaboracién propia
Propuesta de Valor en Cada Mail
Conversion

Con el compromiso de ofrecer productos de calidad y promover un bienestar integral,
la propuesta de valor se centra en proporcionar a los clientes del DMQ experiencias unicas
relacionadas con el consumo del CBD. Se construiran relaciones sélidas y se fortalecera la
confianza, brindando informacion de valor sobre los beneficios del CBD y de como mejorar
la calidad de vida.

Para lograr esto, cada correo electronico enviado incluird contenido relevante y
atractivo, como informacién sobre los beneficios del CBD, testimonios de clientes
satisfechos, videos informativos sobre el uso responsable del CBD y enlaces directos al e-
commerce. Ademas, se implementaran estrategias especificas segun la etapa de conversion de
nuestros clientes:

Clientes Potenciales.

Campania Inicial de Branding. Se enviara un primer correo electronico para
posicionar la marca y destacar la calidad de nuestros productos de CBD.

Segundo Correo. Se comunicara los beneficios de invertir en productos de CBD para
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mejorar la calidad de vida, destacando como el uso responsable puede contribuir al bienestar
general.

Clientes One-off.

Email de Conversion. Se enviard informacion sobre la variedad de productos y los
beneficios de convertirse en un cliente recurrente. Se motivara a explorar el e-commerce y
probar experiencias interactivas con el CBD.

Como parte de la estrategia de fidelizacion, se mantendra una comunicacion constante
y valiosa con los consumidores actuales por medio de:

Email de Bienvenida. mensaje calido de bienvenida para los nuevos clientes,
incluyendo una encuesta de satisfaccion para conocer su experiencia y enlaces a las redes
sociales, e-commerce y contenido interactivo.

Emails Especiales. Envio de correos personalizados en cumpleafios y aniversarios
como clientes, celebrando la solidaridad y el impacto positivo que han tenido en el mundo del
CBD.

Emails Conmemorativos. Reconocimiento de fechas especiales y aniversarios de
colaboracion con contenido detallado sobre los logros alcanzados gracias al apoyo de los
consumidores.

Emails Informativos y Promocionales. Actualizaciones periddicas sobre el progreso
de los productos y promociones exclusivas para incentivar nuevas compras y participacion en
experiencias interactivas. También se busca construir relaciones a largo plazo basadas en

confianza, calidad y bienestar.



KPI's de medida

Tabla 10

Planificiacion KP1,s para la estrategia de email marketing

Tipo de KPI

Objetivo

Formula %

Bounce Rate

Conocer el porcentaje de
emails que no fueron

entregados al destinatario.

(Emails

rebotados/Emails enviados)x100

Open Rate

Conocer el porcentaje de
destinatarios que abrieron el

email.

(Emails abiertos/Emails
entregados)x100

indice denuncias
SPAM

Conocer el porcentaje de
destinatarios que marcaron

el email como spam.

(Emails marcados como

spam/Emails enviados)x100

CTR

Conocer el porcentaje de
destinatarios que dieron clic en

el enlace.

(Clic total /Emails
entregados)x100

Convertion Rate

Conocer el nimero de
destinatarios que hacen clic en
el link que los lleva

directamente al e-commerce.

(Clics hacia link/Emails

entregados)x100

Subscribe Rate

Conocer el nimero de
destinatarios que se

suscribieron en los portales.

(Destinatarios suscritos/Emails

entregados)x100

Nota: Elaboracién propia

60



Inversion y Planificacion de Resultados

Tabla 11

Planificacion campafias Awareness y Conversion

61

Campafa Emails  Inversion Tema KPI's Resultados
esperados
800/ mes $ 25,00 mes Bounce Rate
Revoluciona 0.05%
tu bienestar Open Rate
$300,00 afioc con CBD 50
Awareness 100% natural i
Indice denuncias
SPAM 3%
800/ mes $6500mes Descubreel CTR 0,50%
Conversion $780,00 afio  poder del Conversion Rate 30%
CBD Subscribe Rate 25%
Total $1080,00 afio

Nota: La base actual es de 400, no obstante, se pretende adquirir 400 mails adicionales para

efectos de campafia cuyos datos seran recolectados por medio de formularios de inscripcion

por medio de la web.

Siguientes Pasos y Propuestas

Después de haber implementado la campafia de emailing basada en las estrategias

para garantizar el éxito de las campafias a desarrollar, se propone lo siguiente:

e Gestion de respuestas y retroalimentacion: Se debe manejar las respuestas directas a

los correos electronicos, ya sean consultas, comentarios o solicitudes. Esto puede ser

crucial para la satisfaccion del cliente y para construir relaciones.
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Analizar constantemente las métricas de la campafa: Es importante medir
constantemente la eficacia de la camparia con la finalidad de tomar correctivos sobre
la marcha, en el caso de requerirlos.

Segmentacion de Datos: Analizar los datos demograficos y de comportamiento para
identificar patrones, y de esta manera poder segmentar la audiencia segin su
interaccion con los correos electronicos para enviar mensajes mas especificos en otras
camparnas.

Actualizacion de Listas: Gestionar las listas de suscriptores. Si se experimenta altas
tasas de rebote o de suscripciones, se deberia evaluar la calidad de las datas para
realizar limpiezas periddicas.

De la misma manera seria importante el trabajar con estrategias de omnicanalidad

tales como:

Integracidn de Canales: Conectar todos los canales de interaccion para compartir
informacidn en tiempo real.

Personalizacién: Personalizar los mensajes y ofertas, mejorando la relevancia para
cada individuo.

Adaptabilidad a las tendencias del consumidor: Dado que los comportamientos y
preferencias de los consumidores evolucionan, una estrategia omnicanal permite a las

marcas adaptarse rapidamente a las nuevas tendencias y tecnologias emergentes.
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Capitulo V: Redes Sociales Organicas

Anélisis y Punto de Partida: Objetivos y Razones de su Uso

Las redes sociales son muy importantes hoy en dia. Cuando las personas se enteran o

escuchan de una nueva marca, lo primero que hacen es buscarla en redes sociales. Si no estan

dentro de las mismas, simplemente no existe. Las redes sociales son la carta de presentacion

de una marca. Cannabis Science And Technology, utilizara redes sociales con los siguientes

objetivos:

Obijetivo 1: Darse a conocer. Al ser una marca completamente nueva, esta debe tener
redes sociales para empezar a alcanzar a un publico objetivo de manera organica 'y
crecer en seguidores.

Objetivo 2: Tener presencia de marca. El producto se comenzara a comercializar y las
personas van a querer encontrar mas informacion acerca del mismo, por medio de las
redes sociales las personas van a poder informarse y conocer el producto.

Objetivo 3: Compartir contenido de calidad y relevancia. Al ser un producto que
muchas personas no conocen, es importante crear contenido de valor para que todas
las personas se informen acerca de lo que estan consumiendo. Contenido de valor
como: ¢qué es? ¢para qué sirve? ;como lo uso? ¢quiénes pueden usarlo? Etc.
Obijetivo 4: Crear una comunidad. Por medio de las redes sociales se desea crear una
comunidad, en donde todas las personas que gusten del producto o que estén
interesadas en el mismo, comiencen a compartir ideas, tips, recomendaciones y
testimonios. La idea es crear una marca, no solo que vende un producto, sino que

escucha a sus clientes y satisface sus necesidades.

Analisis de plataformas

La empresa utilizara cuatro redes sociales de manera organica: Facebook, Instagram,
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X (Twitter) y YouTube. La razén principal por la que estas redes sociales fueron escogidas es
porque el pablico objetivo del producto esta presente ahi.
Facebook

En esta red social se comenzara a crear una comunidad y también se enfocaré en ir
directo al objetivo principal que es la venta del producto. Como se sabe, Facebook, mas alla
de compartir contenido de valor, se enfoca en las ventas. Para esto se utilizaran videos y
posteos estaticos con el botén de compra. Anteriormente este boton solo se lo podia usar en
pauta, pero hoy se lo puede usar en posteos organicos. Este botdn estara presente en la
mayoria de las creatividades de esta red social.

Instagram

Aqui se compartira el contenido de valor, informacion, tips, dudas y por medio de esta
red se prepararé la campafia de influencers. La campafa de influencers sera por medio de los
perfiles de las personas, subiendo historias, reels y haciendo posteos compartidos.

X (twitter)

Esta red social permitira compartir contenido muy técnico y también novedoso. Aqui
se daré a conocer, por medio de un formato de noticias, como es nuestro producto, las
regulaciones que tiene en nuestro pais, como funciona, etc. Esta red social es de noticias y la
comunicacion que se encuentra aqui debe tener el mismo formato. Aqui se usara el formato
de texto acompafado por una imagen.

Youtube
Un medio en el cual se realizaran videos didacticos. Las mismas noticias que vamos a tener
en X se pueden subir a Youtube, en un formato de video y de una manera mas entretenida

para que las personas que no usan X puedan tener esta informacion a su alcance.



Plan de Contenidos

A continuacion, se presenta la propuesta del plan de contenidos para la campafia de
Awareness y Conversion.
Tabla 12

Planificacion contenido campafia Awareness

Campana Medio Objetivo Formato

Publicaciones e historias que muestren los

beneficios del aceite de CBD.

Historias relacionadas con las experiencias

Facebook/ de usuarios y casos de éxito.

Instagram Utilizar hashtags como

#ViveNaturalConCBD para aumentar el

Revolucionatu Alcance  alcance.

bienestar con Colaboraciones influencers en el area de
CBD 100% bienestar y salud.

natural Charlas en vivo en IG con expertos en CBD

para educar y resolver dudas del publico.

Twitter (X) Alcance  Posts estaticos (beneficios del consumo
CBD)
Tweets breves y directos con datos
interesantes, tips y beneficios del CBD.

YouTube ReproduccionesVideos informativos sobre como utilizar el
aceite de CBD, sus beneficios y la ciencia

detras de él.

Nota: Elaboracién propia



Tabla 13

Planificacion contenido campafia de Conversion

Campana Medio

Objetivo

Formato

Descubre el
poder del CBD

Facebook

Informativa

Videos cortos informativos sobre los
beneficios y usos del aceite de CBD

incluyendo lives con expertos.

Posteos con contenido de valor sobre
datos interesantes y tips del uso del
CBD.

Anuncios, carruseles interactivos para
mostrar aspectos relevantes del producto
en relacion a los beneficios de su

consumao.

Instagram

Interaccién/

trafico

Historias para compartir contenido
visual atractivo del producto + llamado
a visitar el e-commerce.

Reels con testimonios breves del

producto + CTA al e-commerce.

YouTube

Videos informativos sobre proceso de

fabricacion, beneficios y formas de uso.

Reproducciones Videos de temas especificos

relacionados con el CBD a manera de

serie.

Twitter

x)

Interaccion

Tweets Informativos con infografias
sobre el consumo CBD + llamado al el
e-commerce.

Participacion con contenido en
tendencia por medio de hashtags
populares relacionados con el bienestar
y el CBD.

Nota: Elaboracién propia
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Marca tus KPI’s y Objetivos

Segun el contenido planificado para las dos camparias, a continuacion, se presentan los KPI 'y
objetivos a alcanzar en cada una de ellas.

Tabla 14

Planificacion de objetivos y KPIs

Etapa KPI Criterio Formula Objetivo
crecimiento
mensual

Awareness Alcances de las  Maximizacion de Total, vistas por 3-6%

publicaciones personas que ven publicacion

la publicacion.
Crecimientode  Incremento (Seguidores al final del 5-10%
seguidores porcentual de periodo/ seguidores al

personas que ven inicio del periodo)

las publicaciones

cada mes.
Engagement rate Incrementar la  (Total de interacciones 2-5%
cantidad por publicacion/ nimero

porcentual de de seguidores) x100
interacciones en
relacion al total

de seguidores.

Medicién de Numero objetivo Numero total de las veces ~ 1-3%
marca de medicion de  que la marca es
marca. mencionada en las redes
sociales
Conversion CTR Porcentaje de Numero de clics en 1-3%

clicsdirigidosa enlace/nimero de
la tienda en impresiones) x 100

linea.
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Tasa de Clicsen ventay (Numero de 2-5%
conversion acciones convenciones/nimero de

deseadas clic en el enlace) x100
Engagementen Interrelaciones  (Interacciones con 1-3%
publicaciones conllamadoala CTA/nGmero total de
con CTA accion interacciones) x 100
Consulta de Consultas o NUmeros total de 2-4%
compra mensajes mensajes directo o

directos consultas relacionadas

con la compra del

producto

Nota: Elaboracién propia

Plan de Contingencia

El Plan de contingencia estara enfocado en abordar posibles crisis en redes sociales y
garantizar una respuesta efectiva ante situaciones de riesgo. Este plan se activara a través de
un comité de crisis, conformado por expertos capacitados. A continuacion, se detallan las
premisas clave:

o Definicion de roles y responsabilidades: EI Comité de Crisis contara con miembros
especializados en las diferentes areas de marketing, mismos que sabran abordar
cualquier error involuntario o accion premeditada que pueda desencadenar una crisis
en redes sociales.

e Establecimiento de procesos y procedimientos: Se han establecido procesos y
procedimientos claros que se activaran inmediatamente en situaciones de crisis. Estas
medidas incluyen la moderacion y respuesta a comentarios, asi como la capacidad de

retirar publicaciones que puedan generar controversia.
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e Asuncion de responsabilidad y comunicacion oficial: En caso de que la situacion lo
requiera, el Comité de Crisis asumira la responsabilidad y emitird un comunicado
oficial que se adaptara a la gravedad e impacto de la crisis, transmitiendo un mensaje
claro y transparente.

Estas acciones se implementaran con el fin de fortalecer la imagen de la marca,
transmitir sus valores y asegurar a los usuarios que se tomaran medidas preventivas para
evitar situaciones similares en el futuro.

Lanzamiento y Planificacion

Con el objetivo de establecer una presencia sélida en las redes sociales como
Facebook Instagram y Twitter (X), se ha propuesto una estrategia de contenido organico que
consta de publicaciones semanales en plataformas. Este contenido incluira informacion

relevante, videos, reels, como se muestra en la tabla 15.



Tabla 15

Cronograma de Redes Sociales organico
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Periodicidad Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes10 Mesll Mesl2
S SSSSSSSSSSSSSSSSSSSSSSSSSSSSSSSSSSSSSSSSSSSSSSS
123412341234123412341234123412341234123412341234

Facebook/In 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 444 444444444444 44444444444444444 44

stagram

Twitter 2 22222222222222222222222222222222222222222222222

You Tube 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1

Nota: Elaboracién propia
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Planificacién de Contenido Organico en un Periodo de 12 meses

Con el proposito de posicionar el producto y fomentar nuevas conexiones, se llevara a
cabo campafias orgénicas simultaneas a las pagadas centrandose en promover el e-commerce,
compartiendo contenido de valor, y resaltando la dindmica de los beneficios del producto
incluyendo CTAs como se muestra en la tabla 16.
Tabla 16

Distribucion de contenidos de campafias organicas en redes sociales

Facebook Instagram Twitter (X) YouTube
Volumen de

192 192 96 12
contenidos
Frecuencia 4 por semana 4 por semana 2 por semana 1 por mes

Nota: Elaboracién propia

La estrategia de inbound marketing en las dos etapas propuestas busca conectar de
manera méas profunda con los usuarios, generando conciencia y sensibilizando sobre los
beneficios del uso de CBD. Adicionalmente, en YouTube, se publicard contenido informativo
multimedia mensualmente.

La estrategia integral busca no solo promover la comercializacion del aceite de CBD
en el DMQ, sino también crear un impacto positivo y significativo en la comunidad,
fortaleciendo la conexidn con el publico y generando un cambio en el consumo de productos
alternativos.

Inversion, Rendimiento Esperado y Recursos Destinados.
A continuacion, se detalla datos sobre la inversion, rendimiento esperado y recursos

destinados para las dos campanas organicas en redes sociales.



Tabla 17

Rendimiento esperado de la campafia

Rendimiento total

A utilizar Inversion Recursos
esperado RRSS
Incrementar la cantidad de
Graficos suscriptores en un 25% Disefiador Gréfico
Videos multimedia, Captar un 20% de Creador de
Reels seguidores contenido
$200 Captar audiencia en un
Videos testimoniales mensual  35% Editor multimedia
Mejorar la tasa de Plataformas de
Newsletter conversion en un 35% disefio

Uso de herramienta
Link.bio

Incrementar las visitas en la

tienda virtual
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Nota: La inversion anual serd de $2400.00 que corresponde al pago de los disefiadores, no a

la plataforma. Elaboracion propia.
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Capitulo VI: Modelos de Compra Redes Sociales

Seleccion de Redes Sociales donde Invertir

Para la seleccidn de las redes sociales donde invertir, fue importante considerar los
datos del estado digital en el Ecuador, se considera que “Meta (Facebook e Instagram)
integran 15,7 millones de cuentas usuarios en Ecuador. Se observa segun los datos arrojados
que se tiene un crecimiento de usuarios en Facebook de 19.99% y en Instagram el 13,31%, en
relacion al afio 2022” (Mentinno, 2023).

El nimero de usuarios de mas de 18 afios es de 14.590.000 en Meta, distribuidos en
los siguientes rangos:
Tabla 18

Distribucién de usuarios de Meta segun edades

Edades Usuarios (Miles)
18a24 4.200

25a34 4.400

35a44 2.800

45a54 1.600

55a64 918

65+ 671

Total 14.590

Nota: Datos obtenidos del reporte de (Mentinno, 2023)

Como se puede observar, en base a la audiencia que se ha seleccionado para la
presente campanfa, el grupo objetivo al cual se pretende llegar tienen cuentas en meta, lo cual
ayudara a cumplir con los objetivos planteados.

De la misma manera, se puede destacar que en el Ecuador, Facebook e Instagram se
encuentra en el top 10 de los sitios mas visitados en el puesto 3 y 10 respectivamente

(Mentinno, 2023).
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De acuerdo con la campafia a realizar, y considerando que la misma tiene dos etapas:
Awareness y Conversion, se ha definido la presencia en redes sociales que buscaran el
cumplimiento de los objetivos trazados para cada una de las etapas. Las redes sociales
elegidas serdn Facebook e Instagram; al adaptar la estrategia a las fortalezas de cada
plataforma, la empresa podra maximizar el impacto de la campafia y lograr un retorno de la
inversion positivo. Ademas, permitira crear grupos y comunidades donde los usuarios puedan
unirse para discutir temas de interés comun, favorables para el tipo de productos a negociar.
Anélisis y Punto de Partida: Objetivos y Razones de su Uso

La seleccidn de estas redes sociales debe fundamentarse en la comprension de la
audiencia objetivo, los objetivos de la campafa y las caracteristicas distintivas de cada
plataforma. Ademas, es importante tener en cuenta que cada red social atrae a un grupo
demografico especifico. En el caso de la presente campafia, se busca llegar a hombres y
mujeres de entre 30 y 75 afios de edad, con educacion superior, activos econdmicamente,
preocupados por la sostenibilidad, la alimentacion saludable, el ejercicio y el equilibrio entre
el trabajo y la vida personal. Es fundamental que estén interesados en llevar un estilo de vida
saludable y sean conscientes del impacto ambiental y social.

Como se observa, la audiencia a quien se pretende llegar, es amplia y algo diversa
encajando en los segmentos manejados por las redes sociales seleccionadas con lo que se
alcanzaria a gran parte del mercado objetivo previsto y asi se encaminara a laempresa a la
difusion de sus productos logrando los objetivos de venta planteados.

La eleccidn de las redes sociales adecuadas para la difusion del producto es un aspecto
critico en cualquier estrategia de marketing digital. Cada plataforma tiene sus propias
caracteristicas y audiencias unicas, por lo que es fundamental seleccionar aquellas que mejor
se alineen con los objetivos especificos de la campafia. Por ejemplo, durante la fase de

Awareness, donde el objetivo principal es aumentar el reconocimiento de la marca entre el
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publico objetivo, plataformas visuales como Facebook e Instagram son ideales debido a su
capacidad para generar contenido visual atractivo y llegar a una amplia audiencia. Estas
plataformas permiten una comunicacion visual efectiva y tienen una amplia base de usuarios,
lo que las convierte en herramientas poderosas para construir y promover la imagen de la
marca.

Ademaés de la eleccion de las plataformas adecuadas, es crucial considerar las
herramientas publicitarias y las funciones disponibles en cada una. Las redes sociales ofrecen
una variedad de opciones avanzadas de segmentacién, formatos publicitarios innovadores y
andlisis detallados que permiten a los especialistas en marketing optimizar sus campafas y
mejorar su efectividad. Estar al tanto de las tendencias emergentes y los cambios en las
politicas de las plataformas es esencial para mantenerse relevante y aprovechar al maximo las
oportunidades que ofrecen. Al monitorear constantemente el rendimiento de la campafa y
ajustar las estrategias segln sea necesario, las empresas pueden maximizar su impacto y
alcanzar sus objetivos de marketing de manera més efectiva en el entorno digital en constante
evolucion.

Estructura de las Camparias de Publicidad
A través de la plataforma Meta Business Suite se va a configurar campafias de pago

tanto en Facebook como en Instagram, la misma que cuenta con la siguiente estructura:
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Figura 14

Estructura de campafia publicitaria en Meta Business Suite

Piblico Objetivo

Campafa

Presupussto ¥
programacidn

Conjunto

Ubicacidn

\

Formato

/ Texto y enlace

Medios creatives

|

Anuncio

H

Llamada = Iz zccian

Nota: Elaboracion propia
La campafia se desarrollara centrandose en los objetivos de alcance, interaccion y

trafico. Por consiguiente, los objetivos especificos de esta campafia incluiran:
Objetivos de Alcance

e Aumentar el alcance general de la pagina en un 20% durante el primer trimestre.

e Obtener 50,000 impresiones mensuales en las publicaciones de la campafia.

e Alcanzar a una audiencia de al menos 100,000 personas del mercado objetivo.
Obijetivos de Interaccion

e Alcanzar la tasa de interaccion en las publicaciones en un 15%.

e Obtener al menos 1,000 "Me gusta" y 300 comentarios en la publicacion principal de

la campana.

e Lograr un promedio de 200 acciones (compartir) en cada publicacion.
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Objetivos de Tréfico
e Aumentar el trafico del e-commerce en un 30% utilizando enlaces especificos
compartidos en redes sociales.
e Obtener al menos 2,000 clics en los enlaces de las publicaciones de la camparia
durante el periodo.
e Incrementar en un 25% la tasa de conversion desde las redes sociales al e-commerce.
Crear una Campana
Para la campafia de Cannabis Science and Technology, es esencial iniciar con una
estrategia publicitaria en Facebook e Instagram, ya que estas plataformas permitiran construir
la marca de manera efectiva. Utilizando Meta Business Suite, se elaboraran los anuncios y se
implementara una estrategia de publicidad, comenzando con el proceso de creacion en el
botdn correspondiente (crear).
Figura 15

Creacion de la campafia en Meta Business Suite

B3 campaiias 88 Conjuntos de anuncios [7] Anuncios

N & - s v+ & B 9 @ Y ® Regas v Verconfiguracion @ Ml v B> B &«

Configuracién

Activa Campafia Entrega T Estrategia de puja  Presupuesto de atribucién

© Resultados Alcance

No se han encontrado resultados

Todavia no has creado anuncios.

Crear Anuncio

Nota: Captura de pantalla Meta Business Suite
Nombrar la Campafia

Nombrar la campafia garantiza un orden en todas las actividades planificadas a lo
largo del afio. Esta practica asegura una estructura clara y facilita el acceso y la medicién de

los datos cuando sea necesario. A continuacion, se describe la nomenclatura de la campafa en
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Meta Business Suite:

Reconocimiento-Awarness-2024-CBDDrops.

e Reconocimiento: El objetivo principal de la campafia.
e Awareness: El tipo de campafia que se va a tener.
e 2024: Periodicidad.
e CBD Drops: El producto al que pertenece la campafia, tomando en cuenta que
pOCO a poco se estard promocionando nuevos productos.
Figura 16
Nombre de la campafia en Meta Business Suite

Reconocimiento-Awarness-2024-CBDDrops > 3981 Conjunto de anuncios >
00

¢ Editar @ Revisar

@ Nombre de la campaiia

Reconocimiento-Awarness-2024-CBDDrops | ] Crear plantilla

Nota: Tomado de Meta Business Suite

Elegir el Objetivo de la Campafia

Dentro del creador de anuncios de Meta Business Suite, se pueden observar diversos
objetivos a los cuales se quiere apuntar la campania.

Para el proyecto se ha considerado dos camparnias, la primera de Awareness, ya que al
ser un producto nuevo se debe informar a la gente acerca del mismo y después de un periodo
de tiempo se tendra la camparfia de conversién. Por ende, para esta primera etapa se utilizara
el objetivo de reconocimiento el cual permite llegar a las personas que estaran interesadas en

el producto y generara alcance, reconocimiento de marca y reproducciones de videos.
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Figura 17

Objetivos de campafia en Meta Business Suite

Crear fi Nuevo conj de ios 0 anuncio X

Tipo de compra

Subasta v

Elige un objetivo de campaiia

~ )
(@) n Reconocimiento

| Y Trafico I
.4 Interaccién ‘

Reconocimiento
? Clientes potenciales <o
Muestra tus anuncios a las personas que

tengan més probabilidades de

/&% Promocién de aplicacién recordarlos
Ideal para:
Alcance @

Ventas
Reconocimiento de marca ©

Reproducciones de video €

Reconocimiento de la ubicacién de la tienda @

Mas informacion sobre los objetivos de la campaiia Cancelar m

Nota: Tomado de Meta Bkusiness Suite

Test A/B

Cannabis Science and Technology incursionara por primera vez en la publicidad en
redes sociales, por lo que es crucial llevar a cabo un Test A/B. Esta evaluacién comparativa
analizara diferentes anuncios, considerando aspectos como textos, formatos, imagenes y otros
elementos, para determinar cual de ellos es mas efectivo. Al completar el Test A/B, serd
posible identificar el anuncio éptimo que resuene mejor con la campafa y el publico objetivo
al que se desea alcanzar.
Figura 18

Test A/B en Meta Business Suite

© TestA/B Crear test A/B @

Si quieres mejorar el rendimiento de tus anuncios, prueba distintas versiones con
imagenes, textos, audiencias o ubicaciones diferentes. Para que los resultados sean
precisos, cada una se mostrara a grupos de tu audiencia distintos.

® Después de publicar esta campafia, accederas a la configuracion del test A/B,
donde puedes terminar de crearlo.

Nota: Tomado de Meta Business Suite
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Optimizacion del Presupuesto de la Campafia

Resulta fundamental revisar y optimizar el presupuesto para tener un control preciso
del gasto diario y del presupuesto total asignado. De esta manera, se garantiza una gestion
eficiente de los recursos financieros destinados a la campafia. Dentro de Meta Business Suite,
se tiene la opcion de Advantage + el cual permite que el presupuesto se vaya distribuyendo
entre los anuncios que estan resultando. Ademas, se puede controlar el presupuesto en cada
anuncio.

En el caso de la empresa, se colocara un presupuesto total, el cual serd monitoreado
para ir cambiando de estrategia, si es necesario.
Figura 19

Presupuesto Advantage + en Meta Business Suite

@ Presupuesto de campaiia de Advantage + Activado .

Con el presupuesto de campafa de Advantage, tu presupuesto se distribuird entre los
conjuntos de anuncios que se estén entregando actualmente para conseguir mas
resultados en funcion de la estrategia de puja y la rendimiento que selecciones. Puedes
controlar el gasto en cada conjunto de anuncios. Mas informacion

Presupuesto de la campaiia @

Presupuesto total v 200,00 $ usb

Tu presupuesto total de 200,00 $ parece mas
elevado que el habitual. Si es correcto, puedes
ignorar esta advertencia.

No gastaras mas de 200,00 $ durante el tiempo que campafia se mantenga en circulacién. Gastards mas
los dias en que haya mas oportunidades y menos los dias en que no haya tantas. Mas informacion

Nota: Tomado de Meta Business Suite
Crear los Conjuntos de Anuncios

Una vez creada la primera parte de la campafia, se procedera a configurar el conjunto
de anuncios especificos. En esta etapa, se completaran todos los campos requeridos por la

plataforma publicitaria.
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Figura 20

Creacion de Conjunto de Anuncios Meta Business Suite.

© Nombre del conjunto de anuncios Algunos lugares de la audiencia m X

no estan disponibles para Reels
Reconocimiento_CBDDrops_Ecommerce_Mar2024 Crear plantilla
Algunas de las ubicaciones de tus audiencias
objetivo no estan disponibles para la ubicacion
de Instagram Reels. Tu conjunto de anuncios
© Reconocimiento no se publicara en Reels de Instagram esas
ubicaciones, pero si lo hara en Instagram

Objetivo de rendimiento @ Stories.

. Mas informacion
Maximizar el alcance de los anuncios b <

Definicién de la audiencia @

Tu seleccién es bastante amplia.

Pégina de Facebook

Nota: Tomado de Meta Business Suite

Nombre del Conjunto de Anuncios

El conjunto de anuncios también requiere una nomenclatura especifica para orientar
de manera més efectiva la campafia y mantener una organizacion 6ptima. Asimismo, es
fundamental incluir palabras clave para facilitar la identificacion de la campafia de manera
mas eficiente, para ello se ha planteado la siguiente nomenclatura para el conjunto de
anuncios en Meta Business Suite.

Reconocimiento-CBDDrops-e-commerce-Mar2024.

Reconocimiento: El objetivo principal de la campafia.

e CBD Drops: El producto al que pertenece la campafa.

e E-commerce: El lugar a donde va a dirigir el CTA, en este caso puede ser Ver Mas
0 Mas Informacién, este llevara a la pagina web en donde se encontrara toda la
informacién del producto.

e Mar2024: Periodicidad
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Figura 21

Nombre del conjunto de anuncios en Meta Business Suite

@ Nombre del conjunto de anuncios

[ Reconocimiento_CBDDrops_EcommerceLMar2024 ] Crear plantilla

Nota: Tomado de Meta Business Suite

Presupuesto y Calendario

En esta seccidn, la plataforma ofrece la opcion de establecer el presupuesto destinado
a la campafia y el periodo de tiempo durante el cual se ejecutara esta inversion. Es crucial
ingresar con precision la duracién de la campafia para evitar errores o cargos no previstos.
Asimismo, se brinda la posibilidad de elegir entre un presupuesto total o diario. En el caso de
la campafia de Cannabis Science and Technology, se optara por el presupuesto total.
Figura 22

Presupuesto y Calendario en Meta Business Suite

@ Presupuesto y calendario

Presupuesto @

Presupuesto total « 200,00 $ usb
Tu presupuesto total es un 2 122% mas elevado que el presupuesto
medio de esta cuenta, que es de 9,00 $.

No gastaras mas de 200,00 $ durante el tiempo que conjunto de anuncios se mantenga en circulacion.
Gastards mas los dias en que haya mds oportunidades y menos los dias en que no haya tantas. Mas
informacién
Programacién @
Fecha de inicio

f 1 de marzo de 2024 © 09:00 PST
Finalizacién

f 31 de marzo de 2024 © 19:00 PST ]

Nota: Tomado de Meta Business Suite
Publico / Segmentacion
Actualmente, Meta Business Suite ofrece la funcion de Audiencia Advantage +, la

cual automaticamente encuentra la audiencia ideal. No obstante, también se ofrece la
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posibilidad de personalizar la audiencia o publico objetivo deseado. Para la campafa actual,
se ha definido previamente la segmentacion, por lo que se procederd a crear y personalizar la
audiencia dentro de Meta Business Suite.

Figura 23

Publico Objetivo en Meta Business Suite

Audiencias personalizadas Crear v
Q, Buscar audiencias existentes
Anadir exclusiones
* Lugares
Llega a personas que viven o han estado recientemente en este lugar.
Ecuador
° Quito, Pichincha Province +40km w
@ Incluir v Q Buscar lugares Explorar
n El lugar de tu audiencia ha cambiado de Ecuador a Quito. Deshacer cambio X
,Ibarra
~
Nuev
Santo Lo
o Domingo de %"uito &
Jacinto .los Tsachilas 2
delBia -
Alluriquin®
MANABI uerts
ROVINCE Limés
B Francisco
Patricia de Orellana
Pilas
@ Colocar marcador
T L{NQUPAﬁyl\
Edad

23 v 50 v

Si seleccionas una audiencia que tenga menos de 18 afios, tus de 6n se reducirdn a
algunos lugares y la edad. Mas informacién

Género

® Todos Hombres Mujeres

Segmentacion detallada

Incluir personas que coincidan con @
Intereses > Otros intereses

Fitness y bienestar (fitness)
medicina natural
Producto natural (ciencia)

Salud (nombre)

Q Afiade datos demogréficos, intereses o comportamientos ~ Sugerencias Explorar

Nota: Tomado de Meta Business Suite
Ubicacion
En la plataforma, se encuentran dos opciones de ubicaciones disponibles. La primera

es Ubicaciones Advantage + y la segunda es Ubicaciones Manuales. Estas ubicaciones
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determinarén donde se mostrardn nuestros anuncios. Para la campafia actual, se sugiere
utilizar Ubicaciones Advantage +, ya que la plataforma seleccionara automaticamente los
lugares Optimos para mostrar los anuncios al publico objetivo. Ademas, si se identifica que
alguna ubicacion especifica no estd generando resultados satisfactorios, la plataforma la
actualizara automéaticamente para mostrar los anuncios en otro lugar que brinde mejores
resultados

Figura 24

Ubicaciones en Meta Business Suite

@ Ubicaciones Més informacién

@ Ubicaciones de Advantage+ (recomendado) +
Usa las ubicaciones de Advantage+ para maximizar tu presupuesto y mostrar tus anuncios a mas
personas. El sistema de entrega de Facebook distribuiré el presupuesto de tu conjunto de anuncios
entre varias ubicaciones segtin donde sea mas probable obtener un mejor rendimiento.

Ubicaciones manuales

Elige manualmente los lugares donde quieres mostrar tu anuncio. Cuantas més ubicaciones
selecciones, mas oportunidades tendras de llegar a tu audiencia objetivo y de conseguir tus
objetivos de negocio.

Ver mas ~

Nota: Tomado de Meta Business Suite
Crear Anuncios

El paso final en la plataforma implica la creacion del anuncio. Esto implica la carga
del arte, ya sea estatico o0 multimedia, la redaccion del texto y la visualizacion previa del
anuncio tal como lo verd el publico objetivo.
Nombre del Anuncio

El nombre del anuncio debe ser especifico, ya que dentro del conjunto de anuncios
existen varios de estos y por ende se debe aclarar de que trata cada uno para mayor
organizacion y sea mas facil buscarlo. Esta es la propuesta de nombre para uno de los

primeros anuncios que se tienen para la campafia de Awareness.
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Al1-CBDDrops-BeneficiosCBD-Mar2024.

e Al: Referente a Arte 1, asi se llevara una mejor contabilidad de cuantos artes se

van realizando por camparia.
o CBDDrops: El producto del cual se esta hablando o mostrando en el arte.
e BeneficiosCBD: El topico o tema del cual se va a hablar en el arte.
e Mar2024: Periodicidad.
Figura 25

Nombre del anuncio en Meta Business Suite

© Nombre del anuncio

A1-CBDDrops-BeneficiosCBD-Mar2024 | Crear plantilla

Nota: Tomado de Meta Business Suite
Formato

En la seccidn de Configuracion del Anuncio, la plataforma ofrece la posibilidad de
crear un nuevo anuncio, utilizar una publicacion existente o seleccionar un modelo
predefinido. Para la presente campafia, se optara por la creacion de un nuevo anuncio, dado
que es la primera vez que se realizara una pauta publicitaria. Respecto al formato, se presenta
la opcidn de elegir entre un solo video o imagen, secuencia o coleccion. Basandose en la
experiencia previa, se ha determinado que los anuncios con un solo video o imagen suelen
tener un mejor rendimiento que las secuencias o colecciones. No obstante, esta eleccion se

ajustara segun los resultados obtenidos durante la campafia.
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Figura 26

Configuracion del anuncio en Meta Business Suite

@ Configuracién del anuncio

[ Crear anuncio L 4 ]

@® Crear anuncio
Usar publicacion existente

Usar modelo de anuncio de Creative Hub

Secuencia
Dos o mas imagenes o videos por los que la gente puede
desplazarse

Coleccion
Grupo de articulos que se abre en una experiencia para méviles a
pantalla completa

Formato

Elige como quieres estructurar tu anuncio.

@® Un solo video o imagen
Una imagen o un video, o bien una presentacion con varias
imdgenes

Secuencia
Dos o més iméagenes o videos por los que la gente puede
desplazarse

Coleccion
Grupo de articulos que se abre en una experiencia para méviles a
pantalla completa

Nota: Tomado de Meta Business Suite
Copy

El copy out, también conocido como texto complementario, acompafia a la gréafica en
diversos formatos publicitarios, como artes estaticos, videos o carruseles. Es fundamental
para proporcionar informacion adicional que no puede incluirse en el arte visual. Mientras
que el arte se centra en ser directo y conciso, el copy debe contener todos los detalles
necesarios. Para captar la atencion del pablico, el copy debe comenzar con un titular, frase
intrigante o pregunta, seguido por el desarrollo de la idea de manera sucinta. Es
recomendable evitar que el texto sea excesivamente largo, y puede enriquecerse con

emoticones, hashtags o enlaces a la web y datos de contacto.
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Figura 27

Copy out del anuncio en Meta Business Suite

Texto principal (1 de 5) @ ® Not optimized

¢Conocias|acerca del CBD?&v

Hoy te contamos los grandes beneficios que tiene este
producto

Recuerda que si necesitas mds informacién puedes ingresar
aled www.cannabissciencia.com.ec

~@También puedes comunicarte al: 099857369

Nota: Tomado de Meta Business Suite

Creatividad

En esta seccidn, la plataforma facilita la carga del material visual que se utilizara en la
campafa publicitaria, ya sea en formato estatico, video o carrusel, y proporciona una vista
previa de como se vera. Se recomienda adaptar el arte al formato 9:16 para garantizar que
tenga las dimensiones adecuadas al publicarse en las historias de Facebook e Instagram.
Figura 28
Creatividad del anuncio en Meta Business Suite

¢Conocias acerca del CBD?% »2*

Hoy te contamos los grandes beneficios que
tiene este producto &

Recuerda que si necesitas mas informacion
puedes ingresar al.J

www.cannabissciencia.com.ec

+@ También puedes comunicarte al: 099857369
Bene n( |(>< de

100% orgénicoy
natural

Redure el estrésy
la ansiedad

—_—
Mejora la calidad ‘1
del sueno i

Nota: Tomado de Meta Business Suite
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Revisar y Publicar

Una vez que se hayan completado los tres pasos en la plataforma para la creacion de
anuncios, se procedera a hacer clic en "PUBLICAR", y la plataforma realizara una revision
rapida para detectar posibles inconsistencias. Si todo resulta positivo, la campafia estaré lista
para ser publicada y comenzara a funcionar. Es importante tener en cuenta que, durante el
transcurso de la campafia, es posible detenerla, pausarla e incluso realizar cambios si es

necesario.
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Capitulo VII: Herramientas de Display

Anélisis y Punto de Partida: Objetivos y Razones de Uso

En la actualidad, la empresa no emplea herramientas display para sus anuncios debido
a la falta de conocimiento en el manejo de plataformas tecnologicas destinadas a la creacion,
gestion y analisis de anuncios visuales en linea. En este trabajo se proponen los siguientes
objetivos:

e Aumentar el Reconocimiento de Marca (Brand Awareness) para lograr mayor
visibilidad de la misma, colocando anuncios graficos de impacto que sean relevantes
para el publico objetivo.

e Conversiony Ventas, logrando un retargeting para que los anuncios lleguen a los
usuarios y que muestren interés por los productos.

Seleccion de Alternativas de Campanias: Afiliacion, Network Ads, Compra en Directo
Segun los objetivos establecidos, se enfocara en la compra directa para maximizar el

retorno, buscando canales adecuados para el publico objetivo. Los esfuerzos de las camparias,

tanto en branding como en performance, se centraran en la generacion de ventas y

conversiones como se muestra en la siguiente tabla.

Tabla 19

Obijetivos de las campafias: branding, performance y definicion de medios

Campaiia Objetivo

Branding Construir reconocimiento de la marca e informar al

mercado sobre todos los beneficios del producto.

Performance Generar ventas y conversiones directas.

Nota: Elaboracién propia



Definicion de las Campafias y Plan de Medios

Para la definicion de las campafas se ha considerado varios aspectos que son

relevantes y se detallan la siguiente tabla:
Tabla 20

Plan de medios campafias

Objetivo Campafas KPI Medios Segmentos % del
presupuesto
Branding Pauta Alcance Revistas Hombres y 30%
Directa digitales mujeres de
30a 70 afios
gue vivan
en Quito.
Performance  Pauta Conversion  Revistasy Hombresy 70%
Directa periddicos  mujeres de
digitales 30 a 70 afios
gue vivan
en Quito.

Nota: Elaboracion propia

Creatividades y Formatos

A continuacion, se describen los tipos de anuncios display que se utilizaran:

Tabla 21

Tipos de anuncios displays

Formato Medida Dispositivo

Superbanner 728x80 Mobile y Desktop
Skin 1600 x 1000 Mobile y Desktop
Skin Video 1600 x 1000 Mobile y Desktop
Skycrapper 120 x 600 Mobile y Desktop
Robapaginas 300 x 250 Mobile y Desktop
Robapéaginas Video 300 x 250 Mobile y Desktop

Display Responsivos

300x200/300x50/300x100/250x250/200x200 Mobile
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Display Responsivos 300x600/250x250/300x250/336x280/970x90 Desktop
Brand Day Depende del medio Mobile y Desktop

Nota: Elaboracién propia

Todos estos formatos de display se emplearan en diversos medios para la publicidad
en periddicos y revistas digitales, seleccionados cuidadosamente para garantizar que estén
optimizados tanto para dispositivos méviles como de escritorio, asegurando una visualizacion
Optima en ambos tipos de dispositivos. Ademas, el Brand Day se utilizara en el medio que

mas convenga a nuestros objetivos, con medidas especificas adaptadas a dicha eleccion.

Planificacién y Modelo de Compra

La campanfia display constara de dos etapas, cada una con una duracion de un mes.
Dado que el producto es completamente nuevo, se iniciara con una campafia de
concienciacion (Awareness) para dar a conocer el producto y sus beneficios. En la segunda
etapa, se fomentara el conocimiento de la marca y se impulsara la conversion del producto.
Tabla 22

Propuesta de planificacion

Mes KPI’s y Acciones
KPI: CPM (Costo por mil)
Acciones:

Etapa 1 Generar Awareness

Las personas comienzan a conocer el producto
Generamos interés en el pablico
KPI: CPA (Costo por accion)

Acciones:

e 5 Las personas, al ser llevadas a la web deben realizar una accion
tapa ) _
en especifico, ya sea la compra del producto o dejarnos sus datos.
Los artes deben cambiar y ser mucho mas directos para incentivar

la compra.

Nota: Elaboracién propia
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Recogida de Audiencias
Segun el Gltimo monitoreo sobre el Estado Digital del Ecuador “El 76% de la
poblacion de Ecuador cuenta con acceso a Internet. Estos usuarios generan mas de 16,3
millones de conexiones, mostrando acceso desde mas de un dispositivo por usuario”
(Mentinno, 2023). Basados en esto, la recoleccion de datos de las audiencias se lo hara por
medio de:
e Formularios de registro de datos dirigidos a usuarios que llegaron al sitio web por
medio de contenido de valor en la etapa Awareness.
e Uso de cookies en el sitio web para comprender el comportamiento del usuario.
Inversion, KPI's Objetivos y Recursos Empleados
La camparia display constara de dos etapas, cada una con una duracion de un mes, y
se evaluaran los resultados al finalizar cada etapa. En cada etapa se seleccionaran los
formatos display mas adecuados, segun lo especificado anteriormente.
Tabla 23

Propuesta campafia display

Obijetivo KPI’s Recursos Empleados  |Inversion

Awareness: se daraa CPM (costo por mil)  |Recurso digital:
conocer el producto y Displays estaticos y de $1000

quiénes somos. video

CPC (costo por clic)

Decisiony Conversion: |CPA (costo por Recurso humano:

el publico decide tomar  jaccion) Community manager

accion y comprar el $1000
producto

Nota: Total del presupuesto para display es de $2.000. Elaboracién propia.
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Capitulo VIII: Compra Programatica
Anélisis y Punto de Partida: Objetivos y Razones de su Uso

Para el proyecto se ha contemplado una estrategia de compra programatica para
difundir anuncios a una audiencia especifica basada en datos demograficos, intereses,
comportamiento en linea y mas; esto es Util para productos como el aceite de CBD, donde la
audiencia puede tener intereses especificos en bienestar, salud alternativa, etc.

La comercializacion del producto serd por medio del e-commerce, aplicandose
pruebas A/B para determinar qué mensajes, disefios y estrategias de segmentacion funcionan
mejor, permitiendo una interaccion y mejora continua con la audiencia clave.

Definicion de Audiencias

Para el proyecto se considera los usuarios digitales del Distrito Metropolitano de
Quito, DMQ, quienes muestran interés en el consumo de productos de CBD, como una
alternativa natural para aliviar el dolor, estrés, ansiedad, falta de suefio, fatiga mental,
depresion entre otros. Para la definicidn de la audiencia se ha considerado criterios
demogréaficos, comportamiento e intereses, considerando las generaciones X (inmigrantes
digitales), Y(milenials) y Z (centenials).

Criterios Demogréaficos
e Edad: Adultos de 30 a 70 afios
e Ingresos: Personas con ingresos medios a altos que tiene un trabajo estable, ya que es
un producto que cuesta mas que otras alternativas tradicionales.

e Ubicacion Geografica: Distrito Metropolitano de Quito.
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Criterios de Comportamiento

Compra Online: Personas que hayan visitado nuestra web, personas que busquen
CBD en internet u otras paginas de la competencia, por ejemplo:
https://wannacbd.com/

Blogs/webs de salud alternativa: Personas que busquen informacion sobre bienestar,
salud, soluciones para el equilibrio vida-trabajo.

Grupos en redes sociales: Personas que son miembros de grupos y fotos

especializados en temas relacionados a medicina alternativa.

Criterios de Interés

Interés en el bienestar y alternativas naturales: Personas interesadas en el cuidado
personal, bienestar, vida saludable y alternativas naturales a medicamentos
tradicionales.

Intereses especificos relacionados con el CBD: Personas que han mostrado interés en
temas relacionados con el alivio del dolor, estrés, ansiedad, falta de suefio, fatiga

mental y depresion.

Tipo de Compra

La compra programatica desempefia un papel fundamental en la publicidad digital al

automatizar la adquisicion y venta de espacios publicitarios en linea, lo que mejora

significativamente la eficiencia de las estrategias de marketing digital. En este proyecto, se

deberia emplear la compra programatica garantizada para asegurar una cantidad especifica de

impresiones en sitios web confiables y especializados. Esto permitiria una planificacion méas

precisa y aseguraria una presencia estratégica y constante de los productos de CBD en el

mercado objetivo.
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Campanias y Objetivos

Para la compra garantizada se propone una campafa que cumpla con los siguientes objetivos:

Branding: considerar un prospecting, fortalecer la percepcion de la marca como lider
en productos de CBD confiables y de alta calidad utilizando elementos visuales y
storytelling para educar al publico sobre los beneficios y usos seguros del producto.
Tréfico: Crear anuncios atractivos e informativos que permitan aumentar la cantidad
de visitantes a la web incitando a darle clic al e-commerce, a través del nimero de
clics logrados (CPC).

Retargeting: Usar anuncios personalizados y llamadas a la accion claros basados en el
comportamiento de navegacion previo al sito web, recordandoles la marca y
alentandolos a completar la accion de compra alcanzando una mayor taza de

conversion.

DPS’sy Alternativas (Google GDN)

Los DPS’s (Demand Side Platform) es una tecnologia que permite comprar publicidad

por medio de pujas en tiempo real. Es una manera de optimizar tiempos ya que por la

segmentacion que se tiene del publico objetivo, se va a comprar los medios que se necesitan.

Los Demand Side Platforms estan conectados a diversos Ad Exchanges. Estos son los
mercados online donde se hacen las transacciones de inventario publicitario. Asi es
como pone a los anunciantes en contacto con los publishers. A través de un DSP se
puede comprar espacio para las campafias publicitarias practicamente en cualquier
parte. (IEBS, 2022)

Antes de utilizarlo se debe tener las audiencias bien definidas y segmentadas. Una vez

que se definan las audiencias y se determinen sus necesidades, se crearan los anuncios

displays los cuales seran publicados en Google Display Network y se llegara a mas personas
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con los mismos intereses de la audiencia. Utilizando DPS’s y alternativas como Google

Display Network se optimizaran los recursos y se alcanzaré a las personas interesadas en el

producto para comprarlo.

Creatividades

Tabla 24

Propuesta de creatividades

Tipo Medidas Formatos Temas
pixeles

Robapéaginas 300x250 Banner Display

estandar Producto

Robapaginas 300x 600 Banner Display Producto

Splitscreen Video Display

Megabanner 980x90 Banner Display Producto
728x90

Billboard 980x250 Banner Display Producto

Video Display
Native Ads Display

Nota: Elaboracion propia

Inversion Previstay KPI's de Medida

A continuacion, se presenta la inversion prevista de acuerdo con cada objetivo.

Tabla 25

Propuesta de creatividades

Objetivos Meétrica KPI Tipo de Inversion  Formatos
Compra Mensual

Awareness  Impresiones CPM Compra $500.00 Billboard

(Costo Programatica Megabanner

por mil)

Garantizada
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Interaccién  Clics CPC
(Costo
por clic)

Compra $1000.00
Programatica

Garantizada

Robapéaginas
estandar
Billboard
Robapaginas

Splitscreen

Accion de Conversiones CPA
compra (Costo
por

accion)

Compra $500.00
Programatica

Garantizada

Robapéaginas
Splitscreen
Robapaginas
estandar

Megabanner

Total, inversion

$2000.00

Nota: Elaboracién propia

KPI's de Medida

La compra programatica resulta fundamental en la campafa, especialmente para una marca

nueva que busca alcanzar a su publico objetivo de manera eficiente. Su principal ventaja

radica en la capacidad de segmentacion, lo que permite dirigirse especificamente a las

personas adecuadas y optimizar asi el presupuesto destinado a la publicidad. Por

consiguiente, de acuerdo con los objetivos de la campafia, se estableceran los siguientes KPIs

a medir.
Tabla 26

Métricas, KPI's y alcance de la campafia

Métrica KPI's Alcance

Impresiones CPM (Costo por mil) Costo entre $0.10 a $0.20
ctvs alcanzando de esta
manera a 2.500 personas con
inversion de $500.

Clics CPC (Costo por clic) Costo de $0.50ctvs

alcanzando a 2.000 con

inversion de $1000.personas
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Conversiones CPA (Costo por accidn) Costo de $1 alcanzando 500
personas con una inversion
de $500.

Nota: Elaboracién propia

Como resultado del anélisis de la estrategia programatica y, tomando en cuenta la
dificultad de su ejecucion y la complejidad de las normativas actuales para productos de CBD
que limitan la realizacion eficaz de la camparfia, hemos considerado no implementarla en el
inicio del plan, sino postergarlo hasta que el entorno regulatorio permita una ejecucion eficaz
del mismo, proponiendo su ejecucion en futuras fases de este mismo plan de marketing

Digital.
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Capitulo IX: Inbound Marketing

Anélisis y Punto de Partida: Objetivos y Razones de su Uso, Sinergias con Otras
Estrategias Definicion del Ciclo de Compra de Cada Proyecto

En el dindmico mercado del aceite de CBD, donde la competencia es cada vez méas
intensa, es imperante contar con una campafa de inbound marketing para aumentar las ventas
del producto y fortalecer el branding de la marca.

La camparia se centrara en el cliente, abordando sus necesidades, preocupaciones y
deseos en cada etapa del proceso de compra. El producto tiene amplias aplicaciones y
beneficios, es por ello que la estrategia se centrara en proporcionar contenido de valor y
generar una conexion significativa con el consumidor, aumentando asi la predisposicion a
probar y comprar el producto.

Finalmente, el inbound marketing contribuira a construir confianza y credibilidad en
una industria donde aun existen ciertos estigmas en la sociedad. Generar confianza es
esencial para convertir a los clientes potenciales en compradores reales y fomentar la lealtad a
largo plazo. Una vez ejecutada la campafa se analizara los resultados e impacto utilizando
Google Analytics.

Definicién del Ciclo de Compra de Cada Proyecto

El ciclo de compra del aceite de CBD vy el fortalecimiento del branding de la marca en
todas las etapas del embudo de ventas pueden adaptarse para cada segmento objetivo:
personas que cuidan su salud y consumen productos naturales, profesionales con altos niveles
de estrés y ansiedad y adultos mayores con molestias generales como se muestra en la

siguiente tabla.



Tabla 27

Ciclo de compra de cada proyecto
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Funnel Canales/ Personas que cuidan Profesionales Adultos
formatos su salud y consumen con altos niveles  mayores con
productos naturales de estrésy molestias
ansiedad generales
TOFU Blogs/web Crear contenido de Utilizar anuncios  Publicaciones
FB/IG valor gue destaque en RRSS que en blogs y
Video los beneficios del resalten como el  redes sociales,
Infografias CBD para la salud CBD puede relacionadas a
general y el bienestar. ayudar a aliviar el los beneficios
estrésy la del CBD para
ansiedad. aliviar el dolor
y mejorar la
movilidad en
personas
mayores.
MOFU Webinars Elaborar recursos Compartir Webinars con
Podcast mas detallados y historias de éxito  expertos sobre
Recursos especificos sobre de profesionales el uso del
educativos dosificacion, que han utilizado CBD y mejora
beneficios puntuales el producto para  de la calidad
Testimoniales segln la reducir el estrésy  de vida en
concentracion del ansiedad laboral.  adultos
producto, para mayores.
promover un estilo de
vida saludable.
BOFU Email/SMS/ Ofrecer incentivos Crear programas  Ofrecer un
WhatsApp por SMS, como de suscripcion servicio al
descuentos especiales  que proporcionen  cliente

en la primera compra

del producto.

entregas regulares
de aceite de CBD

personalizado

a través de
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a intervalos
programados,
junto con ofertas
especiales
recurrentes para
incentivar la
lealtad y la

compra repetida.

WhatsApp
para ayudar en
la seleccion
adecuadayy el
uso del CBD,
brindando asi
tranquilidad y
confianzaa los

clientes.

Nota: Elaboracién propia

Definicion y Estrategia Para la Fase de Atraccion

En la etapa de atraccion, se implementaran estrategias clave para captar la atencién de

nuevos clientes potenciales interesados en los beneficios del CBD para la salud y el bienestar.

Estas estrategias abarcan la creacion de contenido valioso, la optimizacion del SEO, la

presencia activa en redes sociales y la publicidad dirigida.

En primer lugar, el contenido de valor se centrard en temas relevantes como el alivio

del dolor, la reduccion del estrés y la mejora del suefio, proporcionando ademas informacion

sobre la calidad del producto, métodos de extraccion y aspectos legales relacionados con el

CBD. Este contenido sera fundamental para atraer a consumidores en busca de soluciones

naturales para mejorar su salud y bienestar.

La estrategia de optimizacion SEO se enfocara en mejorar el posicionamiento del sitio

web o e-commerce mediante la implementacion de metadatos y palabras clave pertinentes, asi

como la creacion de blogs informativos. Ademas, se aprovechara la presencia en redes

sociales para llegar a una audiencia mas amplia, compartiendo regularmente contenido

educativo sobre los beneficios del CBD y promoviendo la marca. Se fomentaré la interaccion
con la audiencia mediante testimonios y participacion activa en conversaciones relacionadas

con el CBD vy el bienestar.
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Por Gltimo, la publicidad dirigida sera empleada a través de anuncios pagados en redes
sociales y motores de busqueda, segmentando los anuncios segln la ubicacion, intereses y
comportamiento en linea de la audiencia objetivo. Esta estrategia permitira llegar de manera
maés efectiva a las audiencias relevantes, aumentando asi las posibilidades de captar la
atencion de nuevos clientes potenciales interesados en el aceite de CBD vy fortaleciendo la

presencia de la marca en el mercado del bienestar natural.

Definicion y Estrategia Para la Fase de Conversion

La campafia incluira una etapa de conversion; esta es fundamental ya que aqui se
identificaran y concretaran las ventas con los clientes interesados en el producto.

En esta etapa de conversion se utilizaran diferentes métodos para llegar al cliente final
que son: campafas de redes sociales, organicas y pagadas, en donde se compartira
informacion especifica y se dara impulso al Call To Action de “Comprar Ahora” o “Compra
YA” el cual llevara a la pagina web/e-commerce en donde se podra adquirir el producto.

Campafias de SEO y SEM para que la marca esté posicionada como una de las
mejores dentro de los diferentes buscadores y ser la primera opcion de compra de los clientes
potenciales.

Ademas, se tendra campafias display las cuales aseguraran nuestra presencia en
diferentes paginas web, revistas digitales y medios de comunicacion digitales para lograr
mayor aceptacion de los clientes. Todo esto debe ir acompafnado de una creatividad comun
para que las personas vayan identificando y recordando la marca.

Definicion y Estrategia Para la Fase de Cierre

En esta etapa, la campaiia cuenta con diversas herramientas que facilitaran la

consecucion del objetivo principal, que es la compra del producto.

Primeramente, se tiene una campafa de email marketing, la cual ira enviando
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diferentes emails a la persona dependiendo de la etapa de compra en la que se quedd; asi por
ejemplo, si abandond el carrito, se le enviard un recordatorio de que tiene pendiente una
compra.

Dentro de la web/e-commerce se tendré un botdn de ayuda que dirigira a Whatsapp
para realizar una compra o para resolver cualquier inquietud con el objetivo de cerrar la
compra ese mismo momento. Por medio de Whatsapp siempre se tendrd una atencion mas
personalizada.

Si la compra se va a realizar por medio de Whatsapp y no se logra, obtendremos el
namero de contacto de la persona para la base de datos y se podra enviar nueva informacion,
ofertas, descuentos o recordatorios, recordandole que tiene un producto pendiente por
comprar.

Definicion y Estrategia Para la Fase de Fidelizacion

En la etapa de fidelizacion, se cuenta con una base de datos s6lidamente construida,
compuesta por clientes y potenciales interesados que han compartido sus datos con la
empresa.

Para esta fase, se implementara una estrategia de email marketing, donde los
destinatarios recibiran promociones exclusivas, cddigos de descuento para futuras compras y
correos electrénicos personalizados en ocasiones especiales como cumpleafios, Navidad o
Black Friday, con ofertas adaptadas a la ocasion.

Ademas del correo electrdnico, se utilizara WhatsApp como un canal clave para
establecer un contacto directo y personalizado con la audiencia. A traves de este medio, se
compartirdn mensajes personalizados que incluiran descuentos y promociones exclusivas, asi
como comunicaciones sobre nuevos productos. También se aprovechara para recordar a los
clientes la conveniencia de reabastecerse de productos cuando haya pasado un tiempo desde

su ultima compra.
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KPI's de Medida

Los KPI’s que se han seleccionado permitiran monitorear el rendimiento de la
campafia en cada una de sus fases, desde la posibilidad de generar mayor comprension del
producto hasta fomentar la lealtad y la repeticion de compras del aceite de CBD.
Tabla 28

Definicién de KPI's de medida

Fase de la campafia Canales KPlIs

Awareness Blogs/Web, FB/IG, Video Visitas a la pagina
CTR
CPC
CPM

Visualizaciones

Conversion Redes Sociales, SEO, Conversion Rate
SEM CPA
Tasa de rebote

Engagement Rate

Cierre WhatsApp, Email/SMS # de ventas completadas

Tasa de conversion

Fidelizacion Email/SMS/ Open Rate
WhatsApp CTR, Retencion de

clientes # de recompras

Nota: Elaboracion propia
Recursos Destinados

Aqui lo que se busca es que los recursos que se destinen a la estrategia abarquen una
amplia gama de especialistas que contribuyan a su ejecucién efectiva, desde la creacion de los

contenidos hasta la gestion de la relacién con los clientes.



Tabla 29

Definicién de recursos

Canal Recursos Denominaciones
Blogs/Web, FB/IG, CM, ED, CC, CM: Community Manager
Video VM ED: Estrategia Digital
CC: Creador de Contenidos
VM: Video Maker
Email, WhatsApp, MM, ED, CM, MM: Messaging Manager
SMS TC ED: Especialista en Email Marketing
CM: Community Manager para
seguimiento
TC: Teleoperador para contacto directo
SEO/SEM ED, SEO, SEM ED: Estratega Digital
SEOQ: Especialista SEO
SEM: Especialista SEM
Servicio al Cliente CS, TC ED: Estratega Digital

(Post-venta)

SEOQ: Especialista SEO

Nota: Elaboracién propia
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Capitulo X: Analitica

Software de Medicién

En el marco del presente proyecto de PBL, se empleard Google Analytics como
herramienta de medicion para evaluar y perfeccionar las campafias de la empresa Cannabis
Science and Technology. Para ello, se seguiran estos pasos: se solicitara el codigo de
seguimiento de Google Analytics y se procedera a su configuracion en el sitio web de la
empresa, siguiendo las instrucciones proporcionadas por la herramienta.

Una vez desarrollado el sitio web con su componente de e-commerce, se analizaré las
métricas e indicadores que permitiran evaluar su cumplimiento (como el nimero de visitas y
usuarios, la tasa de rebote, el tiempo de permanencia en el sitio, el porcentaje de
conversiones, entre otros), también se procedera a recopilar y analizar los datos obtenidos del
sitio web, utilizando Google Analytics y sus diversas herramientas y funciones. Los informes
resultantes deberan incluir gréficos estadisticos, tableros de mando, mapas y otros elementos
visuales que presenten los datos de manera clara y completa.

Para medir el rendimiento de las camparias planteadas, se crearan informes
personalizados utilizando DataStudio. Estos informes proporcionarén una vision general e
integrada del impacto de las mismas, permitiendo la identificacion de areas de mejoray la
formulacién de recomendaciones especificas para su optimizacion.

Funcionamiento de la Tecnologia (Pixel, Tag Container)

En relacion con el funcionamiento de la tecnologia, se generaran pixeles de
seguimiento, orientacion y conversion para identificar el comportamiento de los usuarios que
visitan el sitio web. Estos pixeles permitiran optimizar el seguimiento de las camparias, con el
objetivo de incrementar las ventas. La recopilacion de informacion incluira datos sobre tipos

de dispositivos digitales, horarios de visita del sitio web o apertura de correos electronicos,
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tipos de navegadores o motores de busqueda, actividades realizadas durante una sesion y
direcciones IP.

Para facilitar y centralizar la gestion de etiquetas y codigos de seguimiento en el sitio
web, se contara con el soporte técnico del Webmaster in situ. Este soporte permitira agregar,
modificar y eliminar etiquetas de seguimiento sin necesidad de ajustar directamente el codigo
fuente del sitio web. Ademas, se empleard Google Tag Manager como una plataforma
avanzada para el seguimiento y la recopilacion de datos, posibilitando la obtencion de
informacion detallada sobre el comportamiento de los usuarios en el sitio web en tiempo real.
Figura 29

Beneficios de usar Google Tag Manager (GTM)

Elimina la necesidad de la asistencia
de un desarrollador y cambios en el cédigo ®

f l -

P
™~

Almacena, gestiona
y despliega etiquetas
Anadir, editar rapida y facilmente

y eliminar etiquetas @

Nota: Tomado de Google Tag Manager
KPI’s de Visita, Calidad y Fuente

Es de mucha importancia el monitorear la campania digital planificada, evidenciando
que esté llegando de manera Optima a la audiencia debidamente segmentada, con la finalidad
de lograr el éxito deseado. Para ello, es crucial el definir KPI’s de trafico tales como de visita,
calidad y fuente que coadyuven a evaluar el rendimiento general de las actividades de

marketing planificadas, comprender la calidad de la audiencia, optimizar la experiencia del
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usuario y ajustar las estrategias para lograr los objetivos comerciales. Todo esto ayudara a

medir el desempefio de la campana a realizarse en sus dos fases de Awareness y de

Conversion.

Tabla 30

Indicadores de Gestion en herramientas tales como Google Analytics

Indicador

KPI

NUmero total de

visitantes Unicos

# total de visitas en el sitio web
durante un periodo especifico

Tasa de crecimiento

Cantidadde  de visitantes Unicos

[(NUmero de Visitantes Unicos en el
Periodo Actual - Namero de
Visitantes Unicos en el Periodo
Anterior) / Nimero de Visitantes
Unicos en el Periodo Anterior] *
100

Kpi tréfico: tréfico
Mide la
cantidad de

visitantes que Sesiones

Numero total de sesiones que
representan las interacciones de los
usuarios con tu sitio durante un

periodo especifico.

Ilegan al sitio
web (e- Péginas por sesion

Promedio de paginas vistas por un

usuario durante una sesion

commerce) de

Promedio de tiempo que los
usuarios pasan en tu sitio durante

una sesion.

la empresa Duracion media por
sesion
Calidad de
trafico Tasa de rebote

Porcentaje de sesiones en las que los
usuarios abandonan tu sitio después

de ver una sola pagina.

Tasa en redes

sociales

Numero de Compartidos, Me gusta,
Comentarios en plataformas

sociales.
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Tasa de conversion  (NUmero de Conversiones / NUmero

de visitantes Total de Visitantes) * 100
Desglose del trafico por fuente,
Fuente de ] o -
o como busqueda organica, trafico
trafico

Fuentes de trafico directo, referencias, redes sociales.

Nota: Tomado de Google Analytic

La medicion de las actividades de marketing digital mediante KPIs de Google
Analytics es esencial en una campafa digital, ya que los indicadores obtenidos
proporcionaran informacion valiosa para la toma de decisiones en la promocion de productos
que contienen CBD. Esto implica comprender las fuentes de trafico mas efectivas y otros
aspectos cruciales para ajustar la estrategia en curso.

Ademas, esta practica permitira medir el nmero de visitas al sitio web/e-commerce y
la tasa de crecimiento experimentada por los visitantes. Asi, se podra evaluar el rendimiento
de la campafia en términos de atraccion de trafico a la plataforma en linea y su capacidad para
convertir visitantes en clientes potenciales. También se podran visualizar KPIs de interaccion,
como el nimero total de sesiones, las paginas vistas por sesion, la duracién media por sesion,
la tasa de rebote y el nimero de compartidos, me gusta y comentarios en las redes sociales
seleccionadas, asi como la tasa de conversion, que nos ayudara a medir el nivel de compra de
los productos.

Test A/B y Medicion

La empresa no cuenta actualmente con una pagina web que incluya un e-commerce.
No obstante, como parte de la camparia propuesta, se tiene previsto desarrollar un sitio web
que contenga una plataforma de comercio electrénico, brindando a los usuarios la posibilidad
de realizar compras directamente en linea. Este proceso implicara la construccion del sitio
web desde cero, lo que permitira realizar ajustes a medida que se observe su funcionamiento.

El principal objetivo dentro de la pagina web seré dirigir a los usuarios hacia el e-
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commerce para que realicen sus compras. Dado que este aspecto es de suma importancia, se
Ilevara a cabo un test A/B para determinar la ubicacién 6ptima del botdn que redirigiréd a los
usuarios hacia la plataforma de comercio electronico. Este enfoque de prueba permitira
identificar la configuracion més efectiva que maximice las conversiones y facilite la
navegacion de los usuarios hacia el proceso de compra.

En la parte A se tendré el boton de COMPRAR AHORA, que dirija al e-commerce en
la parte superior derecha; por lo general, es aqui en donde va siempre el carrito de compras
cuando se va seleccionando los productos.

En la parte B se tendré el botén de COMPRAR AHORA, en el banner principal; al entrar a
una web siempre se tiene un banner de bienvenida o principal en donde se coloca una
presentacion del producto.

Unicamente realizando esta prueba, se podra definir cual funciona mejor y se utilizara
para que el objetivo principal, que es la compra del producto, se vaya realizando.

Figura 30

Test A/B Opcion A

alet b Solicita mas informacion por Whatsapp: 0987363782

100% organicoy Reduce el estrésy
natural la ansiedad

Mejora la calidad
del sueno

Nota: Elaboracién Propia
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Figura 31

Test A/B Opcion B

100% organico y Reduce el estrésy Mejora la calidad
natural la ansiedad del suefio
jComprar AHORA!

Nota: Elaboracién Propia
Se llevara a cabo la medicion de este test A/B utilizando Google Optimize, una

herramienta que mejora la experiencia del usuario.

Generacion de UTM (Urchin Tracking Module)

La generacion y aplicacion estratégica de UTM constituye una parte fundamental en
el plan de marketing propuesto. Esta proporcionara una base sélida para la toma de
decisiones basada en datos y la optimizacion continua de las campafias para el aceite de CBD.

En la estrategia de marketplace digital, se optara por una metodologia basada en el
andlisis de datos para realizar el seguimiento y la evaluacion de las campafias. Para lograr
este objetivo, habra apoyo en los UTMs, herramientas esenciales como Google Analytics y
Campani URL Building. Estas permiten generar enlaces especificos para monitorear el trafico
y evaluar la efectividad de cada canal utilizado, por ejemplo, la precision que nos aportan

estos enlaces en la Tabla de UTMs por campana:
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Generacion de UTM
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ID de Nombre de Enlace Completo con
URL Base  Campafia Fuente Medio  Campafia UTM
https://www.cbdexampl
https://www e.com/aceitedecbd?utm
.chdexampl ) source=google&utm
~ cbd001 Google CPC lanzamiento2024 ]
g.com/aceite medium=cpc&utm ca
decbd mpaign=lanzamiento20
24&utm id=cbd001
https://www.cbdexampl
https://www e.com/aceitedechd?utm
.cbdexampl source=facebook&ut
~ ¢bd002 Facebook  Banner promo_salud ]
g.com/aceite m_medium=banner&ut
decbd m_campaign=promo s
alud&utm id=cbd002
https://www.cbdexampl
https://www e.com/aceitedechd?utm
.cbdexampl source=instagramé&ut
~ chd003 Instagram  Banner  bienestar2024 ]
g.com/aceite m medium=banner&ut
decbd m campaign=bienestar
2024&utm id=cbd003
https://www.chdexampl
https://www g.com/compra?utm sou
.cbdexampl rce=email&utm mediu
cbd004 Email Directo  newsletter_marzo ]
e.com/comp m=directo&utm campa
ra ign=newsletter marzo

&utm id=cbd004
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https://www.chdexampl

https://www e.com/descuentos?utm

.cbdexampl source=youtube&utm
cbd005 Youtube PPC descuento_verano ]

e.com/descu medium=ppc&utm ca

entos mpaign=descuento ver

ano&utm id=cbd005

https://www.cbdexampl

https://www g.com/nuevo?utm_sour

.cbdexampl ) ce=blog&utm_medium
cbd006 Blog Referencia  lanzamiento_blog ]

e.com/nuev =referencia&utm_camp

0 aign=lanzamiento blog

&utm id=cbd006

Nota: Las URL base son ejemplos y seran reemplazadas por las URL reales del sitio web o
paginas especificas de camparia una vez esta se realice.

Esta tabla muestra la asignacién de codigos UTM especificos para cada fuente y
medio, los cuales pueden ajustarse segun los requisitos de la campafia, permitiéndonos
rastrear las acciones promocionales de manera efectiva. Gracias a esta practica, se podra
realizar un seguimiento preciso de cada una de las acciones y comprender claramente su
rendimiento. Esto sera de gran ayuda para entender como interactdan las diferentes

audiencias con las campafias, y asi buscar optimizar el retorno de la inversion.
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Tabla 32

Capitulo XI: E-commerce

CANVAS de modelo de negocio

114

Socios clave

Actividades clave

Propuesta de valor

Socios.

Proveedor de mercado.
Imprenta (etiquetado —
Empaque).

Empresa de entrega.

Comercializacion venta 'y
entrega inmediata del aceite
de CBD en Quito y maximo
en 48 horas resto del pais.
Seguridad de un producto
certificado y 100% natural.

Producto organico 100%
natural Producto full
spectrum.

Efecto prolongado con una
menor dosis.

Producto que podria ayudar a
bajar los niveles de ansiedad,
estrés y dolores en general.

Relacion con el cliente

Segmentos de clientes

Recursos clave

Facebook.
Instagram.
Blog.

Email marketing.

Personas que cuidan su salud
y consumen productos
naturales.

Profesionales con altos niveles

Equipo humano.
Plantacion.
Laboratorio.

Proveedor de envasado.

WhatsApp. de estrés y ansiedad. Recursos tecnoldgicos.
Pégina web. Adultos mayores con
molestias generales.
Canales Estructura de costo Flujo de ingresos
Pagina web. Alquiler de terrenos para la Ventas: tienda online aceite

Email MKT automation.
Telemarketing.
E-commerce.

Redes sociales.

Maquinas de vending.

plantacion.

Salarios empleados.
Dividendos socios.

Costo de produccién y ventas.

Maquinaria y equipos.

CBD.

Nota: Elaboracién Propia
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Analisis de Tendencias del Sector en Google Trends

Para obtener las tendencias acerca del modelo de negocio en el cual se esta
trabajando, se usé Google Trends. En esta plataforma se visualizan algunas de las palabras
claves mas relevantes en los ultimos 90 dias y ciertos picos.

Las palabras “aceite CBD” tienen un pico el 7 y 12 de enero de 2024; se puede
observar que, durante el periodo de fiestas, como es Navidad y Afio Nuevo, practicamente no
existen busquedas de estas palabras.

Figura 32

Tendencias del sector Google

Interés a lo largo del tiempo @ L O <

MM f\/\/\/\/\/\J I

Nota: Tomado de Google Trends

Por otro lado, la palabra CBD como tal, es sumamente buscada en el periodo de 90
dias y tiene un pico el 27 de diciembre de 2023, baja de nuevo y se reactiva en enero del
2024. Esto permite observar que, al ser fiestas de Navidad y Afio Nuevo, las personas no
estan muy centradas en comprar productos para su salud, justamente por ser un periodo en
donde hay mucha demanda de otro tipo de productos y gastos en general. Sin embargo, en
enero del 2024 se observa que las busquedas de este producto vuelven a estar activas.

Dentro del analisis, se visualiza que las busquedas de este producto se centran, en un

gran porcentaje, en la provincia de Napo y Santa Elena.
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Figura 33

Tendencias del sector Google

Interés a lo largo del tiempo @ L o<
Nota: Tomado de Google Trends
Figura 34
Tendencias del sector Google
Interés por subzona @ Subregion v 4, <> &
1 Provincia de Napo | E—

2 Provincia de Santa Elena =]

‘ 3 Guayas

4 Pichincha

Nota: Tomado de Google Trends
Establecimiento de las “Focus Keywords” del Proyecto

Las keywords para obtener los competidores del modelo de negocio fueron buscadas
por medio de Google. Se coloco dentro del buscador la palabra CBD y se analiz6 las primeras
frases y palabras que salian en el mismo. Una vez que se realizaron varias combinaciones, se
pudo determinar cuales eran las paginas que estaban rankeadas en mejores posiciones en
Google y estas fueron seleccionadas para ser analizadas.
Focus Keywords: CBD aceite, Aceite CBD, Aceite CBD full spectrum, Aceite CBD full

spectrum ecuador y Aceite CBD Ecuador.
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Deteccidon de Competencia

Con las diferentes combinaciones de las palabras claves, se determiné la competencia
mejor posicionada dentro del buscador. Estas tres son las que serén analizadas y son:
Arcamia, Cannabis Medicinal EC y Seven Leaves.
Analisis Arcamia
Figura 35

Captura de pantalla empresa Arcamia

Solicita atencién personalizada por Whatsapp 2l 0994692447 o 0997785865

arcamia

Marcas | Bolleza | Maguiliajo | Dermatologia | Protectores solares | Capllar | Bobesy Nifios | Salud | CBD | Higlene Personal

Q) (1]
Te traemos los praducios mas Has‘ta el
ela 0,
T@ Ssemana /o
T
WEEKEND*SHOP ENERO 2024 N
DSCTO.

Marcas participantes

cevroor @R, (JCME "3 Modus EEariia t@

das fisicas y online

IION - Sottile  BIODERMA

Nota: Tomado de pagina web oficial.

Nivel de Indexacion y Trafico. Primeramente, se debe recalcar que Arcamia es una
tienda que no solo vende CBD, esta especializada en salud y belleza, es decir que el CBD no
es el producto principal que comercializan.

De acuerdo a la plataforma Semrush, Arcamia tiene un 4.8K en trafico de manera
organica; no se tiene datos de trafico pagado por lo que se puede concluir que no invierten en
su web y todas las personas llegan de manera organica. Por otro lado, las palabras claves que
mas se han usado son BIOSIL que ocupa el 42.64% de trafico y genera 4.400 busquedas,
SOTTILE con el 12.60% de trafico y genera 1.300 busquedas y como tercera palabra clave
SOTTILE GOTAS con el 6.97% del trafico y genera 720 busquedas.

Se puede concluir que las primeras 3 palabras claves de Arcamia no se relacionan con
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CBD ni con ningun producto similar.

Nivel de Dominio de Autoridad. El nivel de dominio de autoridad permite saber la
cantidad de enlaces que llevan al sitio web de nuestros diferentes competidores. Suelen variar
entre 1y 100. Se utiliz6 Semrush para determinar el nivel de dominio de autoridad de
Arcamia que es: 19.

Usabilidad y Experiencia de usuario. Es una péagina que tiene mucha informacién a
primera vista y no se sabe por donde comenzar; satura al usuario. En la pagina principal estan
los productos nuevos y los méas vendidos; adicional, al ser una marca con muchos productos,
esta esta dividida por secciones. El logo no se encuentra muy presente por lo que no genera
recordacion. El logo del Whatsapp acompafia al usuario en todo el recorrido lo que permite
tener una comunicacion directa, en cualquier momento, con un asesor de la marca.

Factores diferenciales. Arcamia no es una marca exclusiva de productos de CBD,
por lo que puede brindar al usuario un mayor catalogo de productos. Asi, las personas que
ingresan a su web para comprar CBD, en este recorrido pueden también interesarse por otros
productos.

Tiene el botdén de Whatsapp para consultar cualquier inquietud, siendo de gran ayuda
para el usuario. Ademas, da la posibilidad de pagar de diferentes maneras, las cuales son:
tarjeta de crédito o débito, transferencia bancario o pago contraentrega. Al tener diversas
formas de pago, se facilita la compra y también se genera confianza en el usuario.

Por otro lado, dentro de la informacién, el momento del pago, tienen un casillero en
donde preguntan: ;,como se entero de nosotros?; aqui se despliegan varias opciones como
Facebook, Instagram, etc.; este es un punto clave para obtener informacion valiosa como

marca y revisar qué medio de comunicacion es el mas efectivo.
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Figura 36

Medicién de Velocidad

Share «

=¥ Latest Performance Report for:
ﬁ w55 https:/www.arcamia.com/

® Report generated: Sun, Jan 21, 2024 5:37 PM -0800
Test Server Location: I+l Vanc da
Using: @ Chrome 117.0.0.0, Lighthouse 11.0.0
GTmetrix Grade Web Vitals
Performance ? Structure ? LCP E TBT 2 CLS ?
|
= 59%  54% 51s 41ms 0.0

Nota: Tomado de GTmetrix

Medicion de Velocidad (GTMetrix). Segun los datos de GTmetrix, la pagina web de
Arcamia tiene una calificacion E, esto quiere decir que es una pagina a la cual le falta mejorar
bastante para que sea mucho mas rapida y efectiva para el usuario. Tiene una estructura del
54%, esto quiere decir que le falta casi la mitad para estar bien construida y estructurada para
que tenga un porcentaje del 100% en su desenvolvimiento y funcionamiento.

En el siguiente cuadro se puede observar que en 5.1 segundos la pagina esta
totalmente cargada, lo cual no esta mal, pero se podria mejorar.
Figura 37
Medicion de Velocidad

Speed Visualization ?

0.6s 13s 1.9s 2.6s 3.2s 3.9s 4.5s 51s

TTFB: 195 irst C tul Paint: 2. Onload Time: 4.1s
?5‘:!23 ?g\fms Time to Interactive: 4.1s
Backend: 1.7s
Largest Contentful Paint: 5.1s
Fully Loaded Time: 5.1s
Nota: Tomado de GTmetrix

Por otro lado, una de las caracteristicas que sobresale en Arcamia es el TBT o Tiempo
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total de bloqueo; esto mide el tiempo que la pagina estuvo bloqueada e impidié que el usuario
interactle.La pagina de Arcamia tiene 41 milisegundos, cuando por lo general se debe
mantener en 150 milisegundos o menos, siendo perjudicial porque el contenido del sitio se
demora mucho.

Figura 38

Total Blocking Time

Good - Nothing to do here

Total Blocking Time = 41 ms

Nota: Tomado de GTmetrix

Adaptacion de Mobile. Por medio de PageSpeed Insight se identifica si la pagina
web esta pensada para que el usuario pueda usarla en su dispositivo mavil sin tener ningin
problema. Sin embargo, la plataforma muestra que esta pagina no esta disefiada para movil,
dandole un puntaje de 28 en rendimiento y 85 en accesibilidad.
Figura 39

PageSpeed Insight

https://www.arcamia.com/ m

D Celulares 3 Escritorio

Descubre lo que experimentan tus usuarios reales Esta URL Origen

—~—a-  Evaluacion de las métricas web esenciales: desaprobada @

Nota: Tomado de PageSpeed Insight
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Figura 40

Rendimiento

28\ 85 89 @

» -
28 =3
OP::.
Rendimiento ) ;0 6
Los estimados y pueden variar. La medicién del rendimiento 7 ®
se nte a partir de estas métricas. Consulta la calculadora. -: Somw s ;:.:
A 049 50-89 ® 90-100
METRICAS Expandir vista
Nota: Tomado de PageSpeed Insight
Analisis Seven Leaves
Figura 41
Pagina web de Seven Leaves
* SEVEN LEAVES. s Intro @ Tiendov [E Guias y conse, jos Contacto E=s000@m 2

Categorias

iBienvenido a lo mejor del CBD en Ecuador!

Nota: Captura de pantala web Seven Leaves

Nivel de Indexacion y Trafico. Seven Leaves es una marca registrada que
promociona productos elaborados en base a CBD; en su portada da la bienvenida a lo mejor
del CBD en Ecuador, maneja una lista amplia de productos como aceites, pomadas, gomitas,
polvos, ampollas, entre otros. Seven Leaves, en base a la plataforma Semrush, tiene 47 en

trafico de manera organica; no se tiene datos de trafico pagado por lo que se puede concluir
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que no invierten en su web y todas las personas llegan de manera organica.

Por otro lado, las palabras claves que mas se han usado son HIGROMETRO que
ocupa el 42.55% de trafico y genera 2.900 busquedas, JOINT con el 19.14% de trafico y
genera 1.000 busquedas, VAPORIZADOR con el 12.76% del trafico y genera 4.400
busquedas y, como cuarta palabra clave, se tiene CANNABIS BEER con el 8,5% de trafico
que genera 590 busquedas. Todas las palabras claves se relacionan con los productos
elaborados en CBD.

Nivel de Dominio de Autoridad. El nivel de dominio de autoridad permite saber la
cantidad de enlaces que llevan al sitio web de nuestros diferentes competidores. Suelen variar
entre 1y 100. Se utiliz6 Semrush para determinar el nivel de dominio de autoridad de Seven
Leaves que es 7.

Usabilidad y Experiencia de usuario.

e Esunatienda virtual en donde despliega graficamente mediante fotos la variedad de
productos gque son elaborados en base al CBD.

e Consta de una seccidn en la intro en donde se detalla los productos destacados,
promocionandolos mediante la parte visual a través de fotos de los mismos.

e Enlavifieta de la tienda se encuentran todos los demas productos que oferta la tienda
indicando el nombre, la foto y el precio.

e Contiene una vifieta de guias y consejos en donde se detallan beneficios de ciertos
productos ofertados y del uso del CBD, asi como también guias al cliente de cémo
suministrarse tal producto.

e Lasiguiente pestafa es el contacto en donde se proporciona informacion con respecto
al proceso de compra, asi como también detalla la direccion del punto de venta 'y

numeros telefonicos de contacto.
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e La ultima vifieta es el carrito de compras donde luego de hacer clic en el producto a
comprar, se almacena ahi para que el usuario pueda seguir navegando y de esta
manera lograr una venta adicional.

e Lainformacion manejada en la tienda es sencilla con un lenguaje basico que permite
al usuario conocer un poco mas sobre las bondades del CBD.

e Cuenta ademas con enlaces directos a Facebook, LinkedIn, Instagram, X y WhatsApp.

e Es intuitiva y facil de usar.

Factores diferenciales. La tienda virtual de Seven Leaves es muy facil de manejar; su
diferencia radica en exponer los productos elaborados con CBD con fotos reales y precios
que coadyuvan a tener cada vez mas usuarios logrando rapidamente una conversion.

Por otro lado, la tienda virtual posee un Order Tracking que ofrece a los usuarios un
seguimiento de pedidos completo y la gestion colaborativa desde proveedores hasta
fabricante.

Tiene el botdén de WhatsApp y diversas formas de pago, entre ellas la tarjeta de
crédito y transferencia bancaria.

Figura 42

Medicién de Velocidad

Ultimo informe de rendimiento para:
# https://sevenleaves.com.ec/

nforme generado

Estructura ? LCP 2 OTC 2 as 2

761ms 1,65 @)

Nota: GTmetrix
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Medicién de Velocidad (GTMetrix). En base a GTmetrix la pagina web de Seven
Leaves tiene una calificacion C, esto quiere decir que es una pagina que aun tiene que
mejorar para que sea mucho mas rapida y efectiva para el usuario. Tiene una estructura del
81%, lo que significa que falta ain para que esté al 100% estructurada en su
desenvolvimiento y funcionamiento.

En el siguiente gréfico se puede observar que en 4.1 segundos la pagina esta
totalmente cargada.

Figura 43

Medicién de Velocidad

Resumen Actuacion Estructura Cascada Video Historia

Visualizacion de velocidad ?

Nota: GTmetrix

Al analizar el TBT o Tiempo total de bloqueo que mide el tiempo que la pagina
estuvo bloqueada e impidi6 que el usuario interactie, Seven Leaves tiene 1,1 segundos lo
cual es mucho més de lo recomendado ya que por lo general se debe mantener en 150
milisegundos 0 menos.
Figura 44

Medicién de Velocidad

Tiempo total de bloqueo 2 11s
7

Nota: Gtmetrix
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Adaptacion de Mobile. Por medio de PageSpeed Insight se identifica si la pagina
web esta pensada para que el usuario pueda usarla en su dispositivo mavil sin tener ningin
problema. Sin embargo, la plataforma muestra que esta pagina no esta disefiada para movil,
dandole un puntaje de 27 en rendimiento y 76 en accesibilidad.

Figura 45

Rendimiento

O moeviik [ ordenador

. Diagnostica problemas de rendimiento
27\ 76 100 84

Rendimiento Accesibilidad Practicas SEO
recomendadas

27

Informe del 24 ene 2024, 0:58:17

https://sevenleaves.com.ec/

D Movil Q Ordenador

Descubre lo que experimentan tus usuarios reales

Esta URL Origen

———

Evaluacion de las Métricas web principales:No superada ®

Nota: PageSpeed Insight
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Analisis Cannabis Medicinal EC
Figura 46

Captura de pantalla Cannabis Medicinal EC

| PRODUCTOS BLOG DE CANNABI s CONSULTA MEDICA $5000 @

VIVE E |_ . = E 1w
BIENESTAR:

Nota: Cannabis Medicinal EC

Nivel de Indexacién y Tréafico. Cannabis Medicinal EC, cuenta con una web 100%
enfocada en productos de CBD, incluyendo aceite para mascotas. También comercializa
serums, aceites, roll on, pomadas y sprays para personas.

De acuerdo a la plataforma Semrush, Cannabis Medicinal, tiene un 101.4K, su trafico
organico es bajo y no posee datos de trafico pagado, por lo que se puede concluir que no
invierten en su web y todas las personas llegan de manera organica.

Las palabras claves usadas son: aceite de cannabis, con el 92.30% de trafico, cannabis 7.69%
de trafico y cannabis con trafico menor a 0.1%. Se puede concluir que las dos primeras
palabras claves se relacionan con el CBD.

Nivel de Dominio de Autoridad. El nivel de dominio de autoridad permite saber la
cantidad de enlaces que llevan al sitio web de nuestros diferentes competidores. Suelen variar
entre 1y 100. Se utilizé Semrush para determinar el nivel de dominio de autoridad que es: 16

Usabilidad y Experiencia de Usuario.

e Chat de ventas poco intuitivo requiere de mayor informacion para brindar soporte.
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e El home cuenta con mucha informacion sobre el CBD, resulta visualmente muy
cansado.

e El home posee un banner superior muy Ilamativo con fotografias del producto.

e Latienda en linea cuenta con un catalogo de productos con informacién amplia y
relevante de cada uno de ellos indicando: precio, descripcion amplia, tips de uso,
beneficios, modo de uso, composicion y advertencias.

e Conrespecto a la forma de pago solo tiene PayPal y transferencia bancaria.

e Cuenta con un blog, con noticias relevantes sobre el CBD, pero su ultima publicacion
fue el 13 de julio.

e Posee un lugar para agendar una cita médica con un especialista virtual o presencial.
La consulta virtual no funciona, porque no llega el correo de confirmacién para la cita
médica.

Factores Diferenciales. Cannabis Medicinal EC, es una marca exclusiva de productos
de CBD que incluso cuenta con un producto exclusivo para mascotas.

e Canal de YouTube: Cuenta con un canal de YouTube con informacion relevante sobre
el consumo responsable del CBD, dosificacion de la mano de un médico.

e Forma de pago: Ofrece la opcion de contra entrega.

e Tiendaen linea: La informacion del producto es clara, ofrece tips y recomendaciones
para el uso de cada producto.

Medicion de Velocidad (GTMetrix). De acuerdo al analisis de GTmetrix, la pagina
web de Cannabis Medicinal EC tiene una calificacion C, esto quiere decir que es una pagina
que requiere una optimizacion de imagen, JavaScript y escalado de imagenes. Tiene una
estructura del 77%, le falta un 23% para que llegue a una categoria A, que significa que esta

optimizada ante los ojos de Google.
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Figura 47

Medicién de Velocidad

Share o
e Latest Performance Report for:
Lﬂ . https:/cannabismedicinalec.com/
VIVE E - Report generated: Tue, Jan 23, 2024 5:22 PM -0800
MNIrEs e - Test Server Location: I+ & 3
GTmetrix Grade Web Vitals
Performance ? Structure ? Largest Contentful Paint ? Total Blocking Time ? Cumulative Layout Shift ?
56ms 0.06

Nota: Tomado de GTmetrix

Con respecto a la velocidad de visualizacion la web, la carga total toma 2,2s siendo
Optimo para la navegacion.
Figura 48

Medicién de Velocidad

Summary Performance Structure Waterfall Video History

Speed Visualization *

23s 35s 45 465
q q B
LANNX LANS& v : ST

Nota: Tomado de GTmetrix

La medicion del TBT o Tiempo total de blogueo permite medir el tiempo que la
pagina estuvo bloqueada e impidi6 que el usuario interactte. En el caso de Cannabis
Medicinal su TBT es de 56 milisegundos siendo favorable para la web, ya que por lo general

se debe mantener en 150 milisegundos 0 menos.
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Figura 49

Medicion TBT

Good - Nothing to do here

Total Blocking Time 2 56ms

Nota: Tomado de GTmetrix

Adaptacion de Mobile. PageSpeed Insight permite identificar si la pagina web esta
disefiada para que el usuario pueda usarla en su dispositivo movil sin tener ningin problema.
En este caso los resultados no son favorables ya que la evaluacién de las métricas no supero

la prueba.

Figura 50

Adaptacién de Mobile

https://cannabismedicinalec.com/ ‘ m

D Mévil [ Ordenador

Descubre lo que experimentan tus usuarios reales Esta URL Origen

——a-  Evaluacion de las Métricas web principales:No superada @

Nota: Tomado de GTmetrix
La plataforma también muestra que la pagina no esta disefiada para movil, dandole un

puntaje de 25 en rendimiento y 75 en accesibilidad.
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Figura 51

Rendimiento
Diagnostica problemas de rendimiento

25\ 75 100 77
\

Rendimiento Accesibilidad Practicas SEO
recomendadas

25 )

Rendimiento

tas métricas. Ver lil\.,l'J

Nota: Tomado de PageSpeed Insight

Después de realizar un analisis exhaustivo de la competencia, se concluy6 que el
modelo de negocio CANVAS de la empresa es sélido y eficiente. Se identificaron tanto las
fortalezas como debilidades de los principales competidores y se ajustd la estrategia para
asegurar una posicion sélida en el mercado. A través de este modelo, se pudieron identificar
areas clave que requieren atencion y se esta seguro de que, con su implementacion y la
integracion de los andlisis de competencia, se encamina hacia el éxito y la superacion de los
competidores. La empresa continuard monitoreando de cerca a la competencia y ajustando su

modelo seguin sea necesario para mantener la relevancia y competitividad en el mercado.

Organizacion de Categorias de Productos y Posibles Vias para Encontrarlo: por Uso,
Caracteristica, Atributos, Utilidad, Fabricacion, etc.
Tabla 33

Categorias de productos
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Producto, Concentracion
concentracion media
y medida

Aceite de CBD Full Spectrum 1500 mg

Aceite de CBD 5%

Aceite de CBD sublingual, concentracion media
Aceite de CBD con THC medio

Aceite de CBD 30ml

CBD para insomnio

CBD para estrés, concentracion media

CBD para ansiedad

CBD para manejo del dolor

CBD para dolor crénico

Concentracion

baja

Aceite de CBD Full Spectrum 744 mg

Aceite de CBD 2%

Aceite de CBD 30ml

Aceite de CBD sublingual, concentracion baja
Aceite de CBD con THC bajo

CBD para relajacion fisica y mental

CBD para estrés, concentracion baja

CBD para mejorar la calidad del suefio

Salud y Manejo del dolor
bienestar

CBD para dolor cronico
CBD para dolores musculares
CBD para dolores articulares
CBD para artritis

CBD para fibromialgia

CBD para neuropatia

Salud mental y
bienestar

emocional

Tratamiento para la ansiedad y el estrés
Tratamiento para la depresion

Mejora del bienestar emocional y mental

Salud neurolégica

CBD para Parkinson

CBD para Alzheimer

CBD para paralisis

CBD para el tratamiento de trastornos
neuroldgicos

Prevencién y manejo de migrafias y dolores de
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cabeza

Beneficios cognitivos del CBD

CBD para CBD para el tratamiento de lesiones deportivas
deportistas Uso de CBD en rutinas de recuperacion y
descanso
Beneficios del CBD para el suefioy la
recuperacion
Dudas Informacion ¢Qué es el CBD?
comunes general sobre el ¢Cémo funciona el CBD?
CBD Diferencias entre el CBD de espectro completo,
aislado y de amplio espectro
Historia y origen del CBD
Legalidad y Legalidad del CBD en Ecuador

regulaciones

Regulaciones sobre el uso y venta de productos de
CBD en Ecuador

Como identificar productos de CBD legales y
seguros en Ecuador

Uso y dosificacion

¢ Como usar el aceite de CBD?
Dosificacion recomendada para diferentes
condiciones

Consejos para principiantes en el uso de CBD

Beneficios para la
salud

Beneficios del CBD para la salud mental y fisica
Evidencia cientifica sobre los efectos del CBD

Testimonios y estudios de caso

Nota: Elaboracion Propia

“Camino” Principal de Categorias: Categoria Principal

Se han considerado las tres categorias principales que acercan a los clientes a la tienda con

sus subcategorias; de esta manera, los clientes se conectan facilmente con el producto, para lo

cual se seguird el siguiente esquema.



Figura 52

Esquema
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Producto,
concentracién y. Salud y bienestar Dudas comunes.
medida
l—‘—l I I
[ I I 1 [ I I 1
. . . Salud Mentaly 5 Informacién General Legalidad y Beneficios para la
Concentracion Media Concentracion Baja Manejo del dolor Salud CBD para deportistas Tobra ol CBD Regulaciones Uso y Dosificacion et

Dosificacion .
. €8D para el " Beneficios del CBD
Aceite de CBD Full Aceite de CBD Full CBD para dolor Tratamiento para la ) Legalidad del CBD en recomendada para
— — 5 5 CBD para Parkinson tratamiento de £Qué es el CBD? " para la salud mental y
Spectrum 1500 mg Spectrum 744 mg. crénico ansiedad y el estrés T Ecuador | diferentes fsica
Lo e CRoe Regulaciones sabre el Consejos para Evidencia cientifica
i y CBD para dolores Tratamiento para la 1 rutinas de ¢Cémo funciona el uso y venta de e
{1 Aceite de CBD 5% Aceite de CBD 2% CBD para Alzheimer principiantes en el sobre los efectos del
musculares depresién ren:mr::iny ceo? nmdu:é::;;eo::eu en I s du CED 80
Aceite de CBD Beneficios del CBD Diferencias entre el Como identificar
L sublingual, | Aceite de CBD 30m! CBD um:olures Mejora dell h»en!sﬁlr CBD para paralisis RS CBD de espectro productos de CBD i.cam«;usar e;acewe Te%\ma:los v
conceniracin medta articulares emocional y menta e completo, aislado y legales y seguros en e CBD, estudios de caso
de amplic espectra Ecuador

Aceite de CBD con
THC medio

Aceite de CBD
sublingual,
concentracion baja

CBD para artritis

Aceite de CBD 30ml

[

1
1

Aceite de CBD con
THC bajo

CBD para fibromialgia

8D para insomnio

CBD para relajacién
fisica y mental

€BD para neuropatia

| | ceoparaestrés,
concentracion megia

CBD para estrés,
concentracin baja

€BD para ansiedad

CBD para mejorar la
calidad del suefio

|| D paramanejo del

€8O para dolor
erbnico

Nota: Elaboracién Propia

TBD para el
tratamiento de:
trastornos
neurolégicos

| Prevencién y manejo
dolores

de cabeza

Beneficios cognitivos

del CBD

Historia y origen del
8D

Organizar el Trabajo Diario de Generacion de Contenidos: Circulo de Contenido

Para el plan de contenidos se producira contenidos para redes sociales, sitio web e email

marketing.



Tabla 34

Generacion de contenido
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Semana Medio Lunes

Martes Miércoles

Jueves

Viernes

FB-IG Video: Descubre el mundo del
bienestar con CBD y mejora de
1 la calidad de vida.

Carrusel con imagenes
informativas sobre qué
esel CBD.

Carrusel desmintiendo
mitos comunes sobre
el CBD.

Historias con
preguntas y respuestas
sobre el CBD.

Twitter (X)  Testimonio: Con el CBD, he
experimentado alivio natural
para mis dolores diarios.
#Testimonio #CBD #Beneficios

Infografia datos sobre
el CBD que
sorprenderan #CBD
#Salud

YouTube Video: Consejos para
principiantes y beneficios a
largo plazo del consumo de
CBD
Email Conoce sobre la legalidad del Consejos préacticos

Newsletter ~ CBD en Ecuador y regulaciones

locales.

para consumir CBD de

manera legal y segura

Sitio web
(blog)

Infografia: Cémo integrar
CBD en la rutina diaria para

la ansiedad.

Nota: Elaboracién Propia
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Crear Tres Segmentos de Clientes y Crear Tres Anuncios Para Busqueda de Pago

Los segmentos seleccionados seran los mismos que se utilizaron en el modelo

CANVAS.
Tabla 35

Segmentos y anuncios

Segmento

Anuncio

Personas que cuidan su salud y
consumen productos naturales

Hombres y mujeres entre 25 a 40
afios, econémicamente activos, se
preocupan por su alimentacion y

cuidado personal, nivel

socioecondmico medio alto-alto.

Aceite de CBD - 100% Natural y Organico
Disfruta de un 10% de descuento en la primera
compra de Gaiety CBD Drops.

Compra ahora | Métodos de pago |Beneficios

|Salud y bienestar

Profesionales con altos niveles de
estrés y ansiedad

Hombres y mujeres entre 30 a 45
afios de edad, econémicamente
activos, la mayoria del tiempo se
encuentran trabajando, nivel
socioeconémico medio — medio

alto

Estrés y Ansiedad — Gaiety CBD Drops
Relaja tu dia con un producto 100% natural y
beneficioso para tu cuerpo. Entray disfruta de
grandes beneficios.

Compra ahora | Métodos de pago |Beneficios

|Salud y bienestar

Adultos mayores con molestias
generales

Hombres y mujeres entre 50 a 60
afios, tienen sus negocios propios o
ya estan jubilados, comienzan a
tener dolores en diferentes partes
del cuerpo por la edad, nivel

socioecondmico medio alto - alto

Calma tus dolores y tensiones — Gaiety CBD
Natural

Mejora las molestias en rodillas, cuelloy
espalda con Gaiety CBD Drops. Producto
100% natural. Descuento del 10% en la
primera compra.

Compra ahora | Métodos de pago |Beneficios

|Salud y bienestar

Nota: Elaboracién Propia
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Creacidn de Emails Promocionales y de Emails Programaticos Para la Web

Emails Promocionales

Para el primer segmento, que son las personas que cuidan de su salud y consumen
solo productos naturales, se enviard un email en donde se explicara los beneficios del CBD,
su origen organico y que es 100% natural.

Se detallard un codigo de descuento del 10% en la primera compra 'y el CTA que los
dirigird a la pagina web para que puedan realizarla.
Figura 53

Email Promocional Segmento 1 (Personas Saludable)

’

Gaiety

Full Spectrum

6000

Cuida tu salud
con Gaiety CBD
DROPS

-100% natural
-Organico
-Mejora la calidad del

sueno

en tu primera compra

| @v COMPRAR
. AHORA

Nota: Elaboracion Propia

Para el segundo segmento se enviard un email en donde se detalle como ayuda el
aceite de CBD a combatir el estrés y la ansiedad, ademas de como consumirlo. Esto serd un
resumen, pero se tendra un primer CTA para VER MAS en el caso de querer mas detalle.

Este CTA llevara al blog de la pagina web en donde esté situada esta informacion. También
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se detallara un codigo de descuento del 10% en la primera compray el CTA que dirigira a la
compra de este producto.
Figura 54

Email Promocional Segmento 2 (Personas con Estrés y Ansiedad)

Caletyl o0

Full Spectrum

Disminuye el estrés y
la ansiedad con
Gaiety CBD DROPS

en tu primera compra

| S | COMPRAR
S AHORA

Nota: Elaboracién Propia

Por Gltimo, para el tercer segmento, se enviard un email detallando los beneficios para
la salud del CBD, haciendo énfasis en los dolores musculares y tensiones que se provocan en
el cuerpo por la edad. Ademas, se comunicara que es un producto 100% natural y organico.

Se hablara del beneficio del 10% de descuento en la primera compra, pero sin el
cddigo, ya que para muchas personas de edad avanzada resultacomplicada su utilizacién. Se

tendra el CTA para ir directo a la pagina de compra con el descuento automatizado.
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Figura 55

Email Promocional Segmento 3 (Adultos Mayores)

CaietyF o6

» Full Spectrum 4
¥4 42‘-‘
\ ¢Dolores musculares o

tensiones?

jGaiety CBD DROPS
es la solucion!

en tu primera compra
Ny
—_— COMPRAR
AHORA

Nota: Elaboracién Propia

Emails Programaticos

Los emails programados seran en base al proceso de compra del producto y la
finalizacién de este. Ademas, se enviara newsletters por temporadas.

Newsletter. Las personas tienen dudas y curiosidades acerca de este producto, ya que
existe mucha desinformacion del mismo. Se aprovechara esta ventaja para crear contenido de
valor de nuestro producto, enviandose una newsletter cada dos semanas. En el newsletter se
encontraran, tips, beneficios, nuevos productos, promociones, etc. Siempre habra un CTA
que dirigira a la compra del producto y también un CTA que llevara a nuestro blog en donde

se encontrara toda la informacidn y articulos.
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Email de bienvenida. Este sera enviado en dos ocasiones; la primera cuando las
personas ingresen a la web y se suscriban al newsletter y, la segunda, cuando las personas
realizen su compra e ingresen los datos para registrarse. Este mensaje de bienvenida vendra
acompariado de un saludo y, por supuesto, de un descuento.

Emailing de agradecimiento. Este email serd enviado cuando la persona cierre su
compra, aqui se agradecera y también se comunicara todo el detalle de la misma.

Emailing de entrega. Una vez que se haya entregado el producto, se enviara un email
comunicando a la persona que su paquete ha llegado y ha sido entregado exitosamente.
Dentro de este email también habra un CTA para llevar de nuevo a la pagina web y volver a
comprar o ver mas productos.

Emailing de cumplearios. Este email serd enviado a todas las personas de las cuales
se tenga la informacion del dia de nacimiento. Dentro de este emailing estara un saludo
cumpleariero y también un descuento valido solo en ese mes.

Emailing de temporadas. Estos emailing seran enviados en ciertas temporadas
como: San Valentin, Dia de la Madre, Dia del Padre, Halloween, Black Friday y Navidad. En
todas estas fechas siempre se tendra beneficios dentro de la pagina web como descuentos y
promociones por lo que se debe recordar a los clientes acerca de las mismas. De igual
manera, entre mas productos se vayan agregando al catalogo se podra programar nuevos

emailings.
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Elegir las Plataformas Sociales Para la Publicacion de Contenido

Tabla 36

Tipo y tono de contenido por plataforma digital

Plataforma Tipo de contenido Tono

Facebook/ Socializacion sobre los beneficios  Informativo, educativo.

Instagram del consumo de CBD. Expectativa en las personas que sientan
Historias de vida sobre el consumo  la necesidad de consumir el aceite de
medicinal del CBD (vivenciales). CBD.

Comprar el producto atraves de la  Atractivo, enganchador con titulares
tienda online. Ilamativos para que compren en el e-
Comprar a través de redes sociales. commerce.
Disruptivo, curioso, llamativo, con
énfasis en adultos profesionales, adultos
mayores con distintas dolencias.

Blog en sitio Video ensayo, foto ensayo de Positivo que anime a mas personas a

web historia de vida sobre el uso de consumir el producto.

CBD.

Espacio de comunicacion a doble

via en el que se invite a participar

con el comentario sobre el

consumo del aceite de CBD.

Mensaje clave sobre el uso

permanente del aceite de CBD.
WhatsApp Visitar/comprar en Mensajes llamativos que enganchen para
Business el e-commerce que compren en el e-commerce.

Mensajes llamativos novedosos y

curiosos para consumir el producto.

Nota: Elaboracién Propia
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Posteo Estatico

Beneficios del
CBD

100% organico y

natural

Reduce el estrésy
la ansiedad
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del sueno

°
Gaiety
CBD DROPS
Full Spectrum

Nota: Elaboracion Propia
Figura 57

IG Storie

Testimonio

Nota: Elaboracion Propia
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Establecer las Campafas de Pago en Redes Sociales

Tabla 37

Camparias para Redes Sociales

Campanfa Objetivo

Formato Medio

Alcance

Post informativos

Historias

Testimoniales reels

Awareness
Interaccion

Post informativos Facebook / Instagram /

Videos reels LinkedIn/ X

Foros

Tréafico

Inbound Marketing

Email Marketing

Alcance

Post estaticos de como

comprar (Tienda Online)

Videos reels informativos

Post colaborativos influencers

Conversion B
Interaccion

Testimonials reels

Facebook / Instagram /
LinkedIn / X

Foros

Fotos Ofertas y promociones

de temporada

Tréafico

Tienda online carrito de

compras

Darkpost estaticos

Nota: Elaboracién Propia

Uso de las Herramientas de Analitica y Establecer Factores Correctivos

Para que la estrategia de marketing funcione en todos sus aspectos, se utilizara

diferentes herramientas para ir analizando y evaluando si se necesitan cambios en ciertos

medios.

Para redes sociales se utilizara Meta Business para el analisis de las campafas tanto
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organicas como de pauta, y para identificar su rendimiento y toma de acciones en caso de ser
necesario.

Google Analytics y Semrush seran herramientas que se van a utilizar para ir
monitoreando el trafico de la pagina web, las visitas y conversiones; para SEO se utilizara
Semrush, el cual permitira analizar palabras clave, las palabras que mas se buscan, ademas de
un monitoreo de la competencia.

Cabe mencionar que se han revisado las politicas de Google Ads como las de Meta
sobre las posibles restricciones de la publicidad de productos a base a CBD. Segun las
politicas de Google Ads referente a productos o servicios peligrosos y atencién sanitaria, a
partir de enero 2023 se actualizaron para “permitir que se promocionen farmacos aprobados
por la administracion de alimentos y medicamentos de EE. UU. (FDA) que contengan
cannabidiol (CBD), asi como productos de CBD de uso topico derivados del cafiamo con un
contenido de tetrahidrocannabinol (THC) del 0,3 %” (Google.com, 2023)

En el caso de Meta se admite anuncios sobre el CBD y productos relacionados
siempre y cuando cumpla con “todas las leyes locales y los codigos o las normas del sector
pertinentes. Los anuncios no pueden incluir afirmaciones que aseveren que los productos
sirven para tratar, curar, prevenir, mitigar o diagnosticar una enfermedad o afeccion médica
en personas o animales.” (Facebook.com, s.f.)

Tanto Meta como Goolge Ads deben contar la certificacion de LegitScript para poder

anunciar productos a base de CBD.

Creacion de Tabla de Presupuesto y Resultados y de Plan de Medios Anual

Con referencia al presupuesto, se ha planteado un objetivo en ventas anuales de
$180.000 dolares americanos, tomando en cuenta que este producto tiene un margen de
utilidad del 80%, es decir, $144.000, esto permitird cumplir con el presupuesto anual

asignado.
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Se espera alcanzar aproximadamente 3.791 compradores, facilitando el cumplimiento
del objetivo establecido. Por otra parte, combinando SEO y SEM, se planea asignar alrededor
del 53% del presupuesto total de la empresa, con el objetivo de obtener un retorno del 422%
en estas dos acciones. Otro gran rubro de inversion significativa sera en las redes sociales, las
cuales consumiran un 35% del presupuesto de marketing, con un retorno del 206%. La
diferencia de la inversion corresponde al 12% representada por email marketing, newsletter,
display, portales y promocién con n retorno del 961%.

Con todas las estrategias referidas esperamos alcanzar, un ROAS (Return On Ad
spend) del 392%, representando una relacion aproximada de 4 a 1, con lo cual se puede
inferir que es una campafia de marketing rentable.

Figura 58

Presupuesto Campafia
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Objetivo Ventas S 180.000,00‘ Objetivo Margen % 80% Objetivo Margen$ $ 144.000,00 3600 300
Presupuesto S 45.962,00 Gasto Presupuesto S 45.962,00
RRHH 2 pax
Accion Descripcion y Recursos * Presupuesto Ao Media Mes  Objetivos Ventas  Objetivos % | e ™ Clicks / Visitas Coste CTR Interno " Compradores * CPA
SEO Y S 14.400,00 $ 120000 $ 56.394,41 31%  800.000,00 4% 32.000 $ 14.400,00 5% 1.600 S 9,00
SEM h S 9.982,00 $ 831,83 $ 39.092,29 22%  765.000,00 2% 11.475 $ 9.982,00 4% 459 S 21,75
Email marketlrg/NewsIeter‘ S 1.080,00 $ 90,00 $ 4.229,58 2%  900.000,00 2% 13.500 $ 1.080,00 3% 405 $ 2,67
Display h S 2.000,00 $ 166,67 $ 7.832,56 4%  950.000,00 2% 14.250 $ 2.000,00 2% 285 S 7,02
Portales h S 1.00000 $ 83,33 § 3.916,28 2%  675.000,00 2% 10.125 $ 1.000,00 2% 203 S 494
RRSS k S 2.400,00 $ 200,00 $ 9.399,07 5%  135.000,00 1% 1.350 $ 2.400,00 2% 27 S 88,89
RRSS Pago A/ON h S 1.600,00 $ 13333 § 6.266,05 3%  890.000,00 2% 17.800 $ 1.600,00 2% 356 $ 4,49
Campafias de Pago RRSS h S 12.000,00 $ 100000 $ 46.995,34 26%  920.000,00 2% 13.800 $ 12.000,00 2% 276 $ 43,48
Promo 3 $ 1.500,00 $ 12500 $ 5.874,42 3%  900.000,00 2% 18.000 $ 1.500,00 1% 180 S 8,33
$ 45.962,00 $ 180.000,00 v 100% 6.935.000,00 132.300 $ 45.962,00 3.791 $ 12,13
2% 3%
SEM Display Portales RRSS Newsletter
cpPC S 0,35 cPM $ 200,00 cPC S 0,30 cpPC $ 0,15 cpPC $ -
CTR 2% CTR 2% CTR 2% CTR 2% CTR 2%
CTR Interno 10% CTR Interno 4% CTR Interno 4% CTR Interno 4% CTR Interno 4%
Ratio $ S 35,00 Ratio $ S 200,00 Ratio $ S 30,00 Ratio $ S 15,00 Ratio € S -
CPA S 3,50 CPA $ 40,00 CPA $ 6,00 CPA $ 3,00 CPA $ 2,00
ROI= INGRESOS-INVERSION 213%
INVERSION
COSTO DE PRODUCCION 0,2
ROAS = INGRESO POR VENTAS 391,63%
INVERSION PUBLICITARIA
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Noviembre
Periodicidad|s 1|52 |53 |54|51|52|53|54|51|52(|53(54|51(S2(53|54|51|52|S3|S4]|s1[s2(53[54|51(52(53[54|51(52[53|5a|51|52|53|54|51|52|53|54|51|52|53|54|51(|52(53(54
|
[se0 I
|SEII Estacional
[Newsletter Quincenal
Email Marketing Estacional
Estacioa i
Portales Reco Estacional
[rRss I
|rRss Pago AON Estacional
|rRsS Pago campa I
Ilhullu Estacional

Tener en cuenta la estacionalidad de las ventas o momentos puntuales donde se puede incrementar o reducir las ventas.
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SEO

Se implementara una camparfia continua de manera mensual. Dado que el producto
posee una pagina web nueva, el objetivo principal serd mejorar su posicionamiento,
mejorando su visibilidad, para que cuando los consumidores busquen este tipo de productos,
el nuestro salga entre sus primeras opciones.

Una de las ventajas significativas del producto es que todavia existen pocos
competidores en el mercado digital ofreciendo cosas similares a nosotros, lo cual deberia
facilitar el posicionamiento. Asi, para lograr el objetivo, habra optimizacion para SEO de
manera constante, con tareas mensuales especificas que permitan mantener el
posicionamiento de la web en los resultados de bdsqueda.

Como se ha mencionado previamente, el trabajo en SEO se llevara a cabo de manera
mensual e incluira un analisis mensual destinado a monitorear el rendimiento de la pagina
web. De esta manera, se podra detectar oportunamente cualquier problema que pueda surgir y
asi mantener el ranking en los resultados de busqueda.

La inversion anual en SEO sera de 14.400 dolares, lo que representa un desembolso
mensual de $1.200 al mes, alcanzando el el 44% del objetivo de ventas, con un CTR del 4%y
un CTR interno del 5%. Con estas métricas, esperamos conseguir 1.600 compradores,
apuntando a un CPA de $9.00.

SEM

Con el SEM, el objetivo es alcanzar al pablico objetivo en el momento méas oportuno.
Por ello, se activaran las campafias SEM Unicamente durante ciertos meses clave. Estos seran
noviembre para aprovechar el Black Friday, diciembre por la época navidefia y principios de

enero, periodos en los que tradicionalmente existen promociones y rebajas.
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En cuanto a los resultados esperados de SEM, se espera contribuir en un 13% a las
ventas totales, apuntando a un CTR del 2% y a un CTR interno del 4%. Estas métricas
deberian proporcionarnos alrededor de 459 compradores con un CPA del $21.75.

Newsletter

Dado que el CBD es un producto relativamente nuevo en el mercado y ain existen
numerosas dudas y mitos alrededor de su uso, se ha decidido implementar una estrategia de
newsletters cada 15 dias. Estas newsletters ofreceran contenido valioso y contaran con CTAS
que dirigiran a los lectores hacia la pagina web para obtener mas informacion en el blog. El
objetivo es educar e informar a la audiencia de manera regular, pero sin sobrecargarla de
contenido, por ello es que esto se realizara cada 15 dias solamente.

Email Marketing

Como parte de la estrategia de marketing, se ha incluido el envio de emails
promocionales. Estos se distribuiran en fechas clave en el transcurso del afio, ofreciendo
descuentos, promociones y otros beneficios exclusivos.

Por esta razon, este medio es estacional y dentro del plan se contemplan las siguientes fechas:
febrero para San Valentin, abril en la temporada de reparto de utilidades, mayo para el Dia de
la Madre, junio por el Dia del Padre, octubre para Halloween, noviembre aprovechando el
Black Friday y diciembre durante la temporada navidefa.

Para la efectividad de los newsletters y de email marketing en general se ha asignado
un presupuesto anual de $1.080, contribuyendo con un 11% al objetivo de ventas, esperando
ganar alrededor de 405 compradores. Se estima un CTR del 2% y un CTR interno del 3%,
aspirando, asi, a un CPA de $2.67, combinando ambas técticas.

Display

Para maximizar el presupuesto publicitario, se ha decidido lanzar campafias de
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publicidad display en periodos clave que son aquellos en donde los consumidores estan mas
inclinados a realizar compras. Estos periodos incluyen enero, en donde hay rebajas,
noviembre y diciembre por festividades como Black Friday y Navidad.

Se ha asignado un presupuesto anual de 2.000 dolares a las campafias, contribuyendo
al 8% del objetivo de ventas. Esto se traduce en adquirir alrededor de 285 compradores.
Tambien, se ha estimado un CTR del 2% y un CTR interno del 2%. Con un CPA para esta
categoria $7.02.

Portales Reconocidos

Tras una cuidadosa investigacion, se ha observado una carencia de revistas digitales
enfocadas en salud y bienestar que incluyan contenido sobre el CBD. Ante esta ausencia, se
ha decidido establecer alianzas estratégicas con escuelas de yoga, gimnasios y spas para
promocionar nuestro producto Gaiety CBD Drops. Por ello, se planea lanzar campafias cuatro
veces al afo, eligiendo distintos meses para cada alianza estratégica concretada, garantizando
una gran presencia en enero ya que muchas personas se comprometen durante esta temporada
con objetivos de salud y bienestar, como ir al gimnasio, hacer deporte y cuidar de su salud.

En términos de resultados, se espera que estas campafias contribuyan con un 6% a las
metas de ventas, lo que se traduciria en la adquisicion de aproximadamente 203
consumidores. Para ello, se ha asignado un presupuesto de $1.000, con un CTR del 2% y un

CTR interno de 2%. Con esta inversion, se ha calculado un CPA de $4.94.

Redes Sociales Organicas

Como se conoce, mantener activas y actualizadas las redes sociales es fundamental
para generar confianza entre los consumidores. Por esta razdn, se ha establecido un plan de
publicaciones organicas que se implementara de manera mensual en todas las plataformas

sociales que utilizaremos: Facebook, Instagram, X'y YouTube.
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Se ha asignado un presupuesto de $2.400 al afio que contribuira con el 1% a la meta
de ventas. Con un CTR de 1% y un CTR interno de 2%. Se espera obtener al menos 27

compradores, con un CPA de $88.89.

Redes Sociales de Pago AON

Reconociendo que no todos los meses estan marcados por campafas de alto impacto,
se ha decidido implementar una estrategia Always On (AON) durante los periodos sin fechas
comerciales destacadas. De esta manera, se garantiza que las redes sociales permanezcan
siempre activas con publicidad continua y enfocada en distintos objetivos, como ampliar el
alcance y aumentar el nimero de seguidores.

Para este aspecto de la estrategia, se ha asignado un presupuesto anual de $1. 600.Con
ello, se espera un retorno del 10% del objetivo en ventas, lo que se traduce en 356

compradores. Con un CTR de 2% y un CTR interno también de 2%, y un CPA de $4.49.

Redes Sociales de Pago Camparia

Como parte de la estrategia, se ha decidido aumentar la inversion en las campafas
promocionales durante todo el afio. Para estas campafas, se ha destinado un presupuesto
anual de $12.000. Con esta inversion, se apunta a un retorno del objetivo de ventas del 8%, lo
cual se traduce en 276 compradores, basandonos en un CPA de $43.48. Ademas, se ha
establecido un CTR y un CTR del 2% respectivamente.
Promo

Dado que el producto tiene un precio relativamente alto, es esencial comunicar
efectivamente las promociones. En el plan se tiene mapeado abril, mayo, agosto y septiembre
como meses de bajas ventas, donde se impulsaran las mismas con promociones especificas.
Ademas, en enero, noviembre y diciembre, que son meses de alta demanda debido a las

diversas festividades, el producto debe ser la eleccion del consumidor.
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Para esta estrategia se ha asignado un presupuesto de 1.500 ddlares, con el cual se
apunta a alcanzar un 5% del objetivo de ventas. Basandonos en un CTR de 2% y un CTR

interno de 1%, se espera obtener 180 compradores, resultando en un CPA de$ 8.33.
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Conclusiones

La implementacion de camparias publicitarias en Meta y Google Ads para productos
como el aceite de CBD, que enfrentan restricciones significativas, presenta un desafio unico
que requiere una estrategia cuidadosamente planificada y adaptada a las regulaciones
especificas de cada plataforma.

Este proyecto PBL resalta el desafio significativo que representa el estigma social
asociado al consumo de CBD para Cannabis Science and Technology, pero también
identifica una oportunidad para educar y cambiar percepciones. Mediante la creacion de
contenido valioso centrado en los beneficios y usos seguros del CBD, el proyecto no busca
solamente aumentar las ventas, sino también contribuir a disminuir el estigma social.

La implementacion de un plan de marketing digital es esencial para alcanzar el
objetivo de ventas de $180,000.00 de Cannabis Science and Technology, proyectando la
comercializacion mensual de 300 frascos de 30ml a $50.00 cada uno, utilizando estrategias
de SEM, SEO, email marketing, redes sociales y display, dirigidas a mejorar el

reconocimiento de marca, la captacion y retencion de usuarios, y aumentar las ventas.
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Recomendaciones

Dada la naturaleza cambiante del marketing digital y los patrones de comportamiento
de los consumidores, es crucial continuar con la optimizacién y el testeo A/B de todas las
campanas y estrategias implementadas. Esto no solo ayudara a mejorar la experiencia del
usuario, sino también a identificar areas de mejora y ajustar las tacticas de marketing para
maximizar el retorno de la inversion de marketing (R1M).

Aunque el plan actual abarca una amplia gama de estrategias, se recomienda explorar
y expandir a nuevos canales de marketing digital. Esto podria incluir plataformas emergentes
de redes sociales y tecnologias innovadoras como la realidad aumentada (AR) para
promociones de productos, lo que podria abrir nuevas vias para interactuar con el publico
objetivo y mejorar la visibilidad de la marca.

Para aumentar la relevancia y el compromiso del usuario, se recomienda enfocarse en
la personalizacion del contenido basado en los comportamientos de compray las preferencias
de los clientes. Utilizar analisis detallados para segmentar el publico y personalizar el
contenido puede mejorar significativamente la tasa de conversion y las interacciones,

asegurando que el mensaje sea relevante para cada segmento de clientes.
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