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Resumen
El presente trabajo de titulacién tiene como objetivo analizar la efectividad de las
estrategias de Marketing digital utilizadas en la empresa World Fit para la marca Stevia
Fit, ubicada en la ciudad de Guayaquil. El enfoque del presente trabajo, es analizar, si
las estrategias de marketing digital del ano 2022 fueron las que incidieron en las ventas
Stevia Fit. El impulso que se le da al uso de Stevia es por el hecho de disminuir el
consumo del azucar tradicional, centrando el mensaje como un insumo para el cuidado
de la salud y estética al ser este un endulzante no calodrico. Para esta investigacion se
utiliza un alcance explicativo ya que se establece una relacion entre variables que
responden a los resultados del incremento en ventas. EI método cuantitativo es
utilizado a través de la herramienta encuesta con lo cual se pudo obtener informacion
de 363 consumidores de Stevia Fit, la misma que se realizé por medio de las redes
sociales para obtener datos numéricos sobre las estrategias e inversion efectuada por
la empresa. La investigacion dio un resultado de aumento en las ventas del 19,60%
durante el afo 2022 en comparacion del aino 2021 por haber aumentado un 68,44%
en su inversion digital. Mediante estos analisis se ha llegado a la conclusion que un
74,9% se ha sentido influenciados en su compra del producto por el contenido de redes
sociales y se ha adquirido 928 consumidores nuevos durante el 2022 conseguidos por

la pauta digital.

Palabras claves: Marketing Digital, Consumo del Steviol, Estrategias de Marketing.
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Abstract

The objective of this degree work is to analyze the effectiveness of the digital Marketing
strategies used in the company World Fit for the Stevia Fit brand, located in the city of
Guayaquil. The focus of this work is to analyze whether the digital marketing strategies
of the year 2022 were the ones that affected Stevia Fit sales. The impulse given to the
use of Stevia is due to the fact of reducing the consumption of traditional sugar, focusing
the message as an input for health care and aesthetics, since this is a non-caloric
sweetener. For this research, an explanatory scope is used since a relationship is
established between variables that respond to the results of the increase in sales. The
quantitative method is used through the survey tool, with which it was possible to obtain
information from 363 Stevia Fit consumers, the same that was carried out through
social networks to obtain numerical data on the strategies and investment made by the
company. The investigation gave a result of an increase in sales of 19.60% during the
year 2022 compared to the year 2021 for having increased 68.44% in its digital
investment. Through these analyzes, it has been concluded that 74.9% have felt
influenced in their purchase of the product by the content of social networks and 928
new consumers have been acquired during 2022 caught by the digital investment.

Keywords: Digital Marketing, Steviol Consumption, Marketing Strategies.
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Introduccion
Stevia Fit es una marca de edulcorante a base de Stevia elaborado en Ecuador, la
compaiia cuenta con una amplia gama de productos que incluyen edulcorantes
liquidos y comprimidos, que se pueden utilizar en bebidas, postres y otros alimentos
(worldfit, 2023).
Ademas, Stevia Fit ha lanzado recientemente una linea de productos organicos y ha
ampliado su presencia en el mercado internacional, exportando sus productos a varios
paises de América Latina y Europa (worldfit, 2023).
Mediante el presente trabajo se realizara un analisis de las estrategias digitales
utilizadas para lograr el impulso de la marca durante el afio 2022, obteniendo un
crecimiento exponencial del 19,60% en ventas, del cual, se van a analizar las
estrategias digitales que efectivizaron el flujo economico de la empresa y
reconocimiento de la marca por la sociedad.
La razén por la que se ha seleccionado esta idea es porque la empresa necesita
enfatizar sus esfuerzos en las estrategias efectivas del 2022 que ayudaron a
incrementar sus ventas y clientes, haciendo su marca reconocida.
Se considera pertinente abordar este tema ya que, en la actualidad, las empresas
mueven e impulsan sus marcas en un mundo digital, la ausencia de marcas en
plataformas digitales puede ocasionar incluso un fracaso total de la misma. El
marketing digital podria definirse como el conjunto de estrategias de mercadeo que
ocurren en la web (en el mundo online) y que busca algun tipo de conversion por parte
del usuario (Selman, 2017).
¢, Pero qué significa conversion? En web se utilizan dos términos muy comunes, online
y offline. Online quiere decir en linea y se refiere a todo lo que ocurre en internet, dentro
de la web. Las interacciones de las personas en redes sociales, la navegacion en sitios
web, las compras en linea, los juegos en tiempo real son actividades online. Cuando
se esta en el mundo real, en el que comemos y respiramos, se esta en el mundo offline.

Por lo tanto, la conversion es el proceso por el que se logra que un usuario que visita



un sitio web realiza la accion que se desea, entre esas comprar un producto,
suscribirse o enviar una informacién de contacto (Selman, 2017).

Debido a la importancia que tiene el marketing para este proyecto, en una primera
parte se va a manejar conceptos, segundo seguimos con el analisis de los resultados

de las estrategias que se aplicaron y por ultimo los resultados de estos.

I.I  Planteamiento del problema

En la actualidad se considera de gran importancia la participacién de las marcas en
los medios digitales, Stevia Fit es una marca lider en el mercado de edulcorantes, sin
embargo, en los ultimos meses, por la entrada de nuevos competidores al mercado y
a la creciente demanda de productos mas saludables, se ha presentado una
disminucién de su participacion en el mercado a pesar de que el crecimiento de las
ventas fue bastante fuerte en el mismo ano, esto se debe a que existe un aumento de
competidores en el mercado.

Se sabe que Stevia Fit ha implementado algunas acciones de marketing digital, como
la presencia en redes sociales y la promocion de sus productos en linea. Sin embargo,
es necesario realizar un analisis mas detallado de estas estrategias y su efectividad
en la consecucion de los objetivos de la empresa.

La necesidad de la empresa es analizar las estrategias digitales que se utilizaron en el
2022 para reforzarlas en este 2023 e incrementar clientes, ventas y hacer la marca
mas reconocida. La pregunta problematica de la empresa es ¢Qué estrategias
digitales fueron exitosas que se utilizaron en el afio 2022 para incrementar sus clientes
y ventas?

El uso de estrategias de marketing permite mejorar el alcance y visibilidad de una
marca, con la implementacion de estas, la empresa puede llegar a ampliar su publico,
captar nueva clientela y aumentar sus ingresos (Carrillo Hernandez & Caceres Rugel,
2019).



Con la respuesta a esta pregunta se espera obtener un analisis de las mejores
estrategias para lograr el posicionamiento y el impulso de la marca Stevia Fit en el
mercado de Guayaquil.

Existen varias estrategias de marketing que permiten aumentar las ventas y obtener
clientes, las mas destacadas son: la optimizacion de motores de busqueda, lo cual
permite que el producto aparezca entre los primeros resultados; publicidad por medio
de Google ads, Facebook ad, entre otros, para llegar a publico especifico; email
marketing, enfocado al envio de correos a una lista de subscriptores con ofertas
especiales, es una estrategia efectiva para la fidelizacion; marketing de contenidos y
el uso de redes sociales (Chaffey & Ellis-Chadwick, 2019).

Es importante destacar que para mejores resultados es necesario combinar varias de
las estrategias mencionadas anteriormente, por lo que, en base a las estrategias
analizadas, que se conocen por su éxito, se propondran estrategias para que Stevia
Fit logre la captacion adecuada de clientes y un incremento en sus ventas.

Para llevar a cabo este analisis, se utilizara una metodologia de investigacion que
incluira la revision de la literatura especializada, la realizacidn de encuestas a los
consumidores de la marca y la evaluacion de las estrategias actuales de marketing
digital implementadas por Stevia Fit. Con esta informacion, se elaborara un informe
con recomendaciones especificas para mejorar las acciones de marketing digital y

aumentar las ventas de la marca.

LI Pregunta problémica
Basado en las situaciones mencionadas con anterioridad, surge la siguiente
pregunta problémica: ; Qué estrategias digitales fueron exitosas que se utilizaron en el

ano 2022 para incrementar sus clientes y ventas?

Ll Objetivos
LIl Objetivo general
Explicar las estrategias de marketing digital utilizadas en el 2022 de la empresa World
Fit con la marca Stevia Fit que pudieron incidir en el incremento de las ventas para

mantenerlas y mejorarlas en el afio en curso.



LIILII  Objetivos especificos
1. Determinar la fundamentacion tedrica que sustenten el uso de estrategias de
marketing digital para incrementar ventas y clientes.
2. Realizar el analisis de estrategias utilizadas en los medios digitales de Stevia fit
en el afio 2022.
3. Determinar cuales estrategias de Marketing digital para la marca Stevia fit se
pueden potenciar para incrementar distribuidores/puntos de venta y asi

aumentar las ventas.

LIV Justificacion

Las razones por las que es necesario abordar este proyecto de titulacion es brindar un
aporte al crecimiento de la marca Stevia Fit en el mercado, asi como contribuir al sector
empresarial, proporcionando informacion sobre estrategias efectivas para lograr
incremento de ventas y clientes, aumento rentabilidad en el mercado. Este aporte
también permitira a la empresa conocer sus estrategias efectivas de marketing digital
para que puedan apoyarse en un futuro con diferentes campanas.

En el ambito académico, este trabajo de titulacidn servira como una guia para
empresas y personas que venden productos naturales y desean desarrollar un plan de
marketing similar para sus productos, y también sera util para futuros trabajos de

titulacion similares.

L.V Alcance de la investigacion
El presente trabajo tiene como finalidad elaborar realizar un analisis de las estrategias
de marketing digital efectivas que inciden en el incremento de ventas y su mejora, se
utilizara para la elaboracién de este los métodos:
Exploratorio: Se realizaran entrevistas a funcionarios de Stevia fit y se analizara
informacion interna.
Cuantitativo: esto debido a que se va analizar la informacion por medio de encuestas
y resultados obtenidos de Google forms a consumidores del mercado nacional e
internacional de Stevia fit.
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CAPITULO 1



CAPITULO 1: MARCO TEORICO

1.1. Marketing
El marketing implica un proceso que va mas alla de la simple venta de un producto o
servicio. Este proceso se enfoca en satisfacer las necesidades y deseos de los
consumidores, y se basa en la creacion de valor a través de la oferta de productos y
servicios que sean relevantes, utiles y atractivos para los consumidores (Kotler &
Armstrong, 2016).
El objetivo principal del marketing es establecer relaciones rentables y duraderas con
los clientes, a través de la oferta de productos y servicios que satisfagan sus
necesidades y deseos, y que les proporcionen una experiencia satisfactoria y positiva
(Rivera Sandoval, 2023).
El marketing abarca una variedad de actividades, que incluyen publicidad, promocion,
relaciones publicas y ventas, entre otras. Por ejemplo, incluso si una empresa ofrece
el mejor producto, sin una estrategia de marketing adecuada, no podria llegar a sus
clientes potenciales. Si los clientes no conocen el producto, no habra demanda del
mismo, lo que significara que la empresa no lograra ventas ni ingresos.
Estos ejemplos destacan la importancia del marketing para la creacion de conciencia
sobre el producto, la fidelizacion y retencion de los clientes. Para cumplir los objetivos
de la empresa, es esencial manejar el marketing de manera efectiva mediante la
implementacion de estrategias que permitan conocer y comprender a los clientes de
diferentes formas, y que impulsen el negocio de manera positiva.
De hecho, las estrategias de marketing efectivas pueden ayudar a la empresa a
alcanzar varios objetivos, tales como la promocion de la conciencia sobre el producto,
el aumento de las ventas, la creacion de una reputacion positiva para la marca, y
fomentar una competencia saludable entre empresas del mismo sector (Palacios
Gomez, 2022).
El marketing se basa en el establecimiento de relaciones de intercambio con los

clientes, y es un proceso mediante el cual las empresas crean valor para sus clientes
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y establecen relaciones fuertes con ellos, con el objetivo de capturar el valor de los
clientes (Kotler & Armstrong, 2016).

Es esencial para las empresas enfocarse en su mercado objetivo y desarrollar
estrategias de marketing adecuadas para atraer a los clientes adecuados. (Mangold,
2009)

En la actualidad, es especialmente importante incursionar en los medios digitales, ya
que es ahi donde se encuentra la mayoria de las personas y se pueden alcanzar a los

clientes potenciales de manera efectiva.

1.1.1. Herramientas del marketing tradicional

Las herramientas de marketing tradicional son aquellas que se han utilizado durante
mucho tiempo antes del advenimiento de la era digital. Algunas de las herramientas
de marketing tradicionales mas comunes incluyen:

¢ Anuncios en periédicos:
Descripcidon: Los anuncios en peridodicos impresos se colocan en publicaciones
periodicas y se utilizan para promocionar productos, servicios o eventos. Los
periodicos locales o regionales suelen ser utiles para llegar a una audiencia especifica
en una ubicacion determinada.
Ejemplos breves: Un restaurante local que coloca un anuncio en el periddico local para
promocionar su menu especial de fin de semana (Peird, 2019).
Métricas: Puedes medir el éxito de tus anuncios en peridodicos mediante el seguimiento
de las respuestas o consultas generadas a partir del anuncio, el numero de cupones
canjeados o el trafico generado en tu sitio web especifico para esa promocion (Peird,
2019).

e Anuncios en revistas:
Descripcidn: Los anuncios en revistas impresas se utilizan para llegar a audiencias
especificas y segmentadas en funcidn del contenido y la tematica de la revista. Puedes
elegir revistas que se alineen con tu publico objetivo para aumentar la relevancia de

tus anuncios (Peir6, 2019).



Ejemplos breves: Una empresa de moda que coloca un anuncio en una revista de
estilo para promocionar su nueva coleccion de ropa.
Métricas: Puedes medir el impacto de tus anuncios en revistas a través de métricas
como el aumento en las visitas a tu sitio web después de la publicacion del anuncio,
las llamadas telefénicas recibidas o las menciones en redes sociales relacionadas con
el anuncio (Peird, 2019).

e Anuncios en radio:
Descripcidn: Los anuncios en radio se emiten en estaciones de radio y permiten llegar
a una audiencia local o regional. Puedes utilizar anuncios de audio para transmitir
mensajes promocionales o generar conciencia de marca.
Ejemplos breves: Una tienda de electronica que anuncia una oferta especial en
televisores durante el horario de maxima audiencia de una estacion de radio local.
Métricas:
Puedes medir la efectividad de tus anuncios en radio mediante el seguimiento de los
codigos de descuento mencionados en el anuncio, el aumento de las visitas a tu tienda
fisica o las menciones en redes sociales relacionadas con el anuncio (Peiro, 2019) .

e Anuncios en television:
Descripcion: Los anuncios en television se transmiten a través de canales de television
y permiten llegar a una amplia audiencia. Puedes utilizar anuncios de video para
transmitir mensajes persuasivos y captar la atencién del espectador.
Ejemplos breves: Una empresa de seguros que crea un anuncio en television que
muestra la importancia de tener un seguro para proteger a la familia.
Métricas: Las métricas tipicas para medir los anuncios en television incluyen el alcance
estimado (la cantidad de personas que ven el anuncio), el indice de audiencia (el
porcentaje de la audiencia objetivo-alcanzada) y las respuestas directas a través de
llamadas telefonicas o visitas a la tienda (Peir6, 2019) .

e Publicidad exterior:
Descripcion: La publicidad exterior implica colocar anuncios en espacios publicos al
aire libre, como vallas publicitarias, carteles o anuncios en transporte publico. Estos



anuncios pueden generar conciencia de marca y captar la atencion del publico en
movimiento.

Ejemplos breves: Una empresa de turismo que coloca un anuncio en una valla
publicitaria cerca de un aeropuerto para promocionar paquetes vacacionales.
Métricas: Las métricas comunes para medir la efectividad de la publicidad exterior
incluyen el alcance estimado (cantidad de personas que ven el anuncio), la frecuencia
de exposicidn (numero de veces que una persona ve el anuncio) y las menciones o

interacciones en redes sociales relacionadas con el anuncio (Peir6, 2019).

1.2. Marketing Digital
En la actualidad, los negocios y empresas se encuentran en una era digital, en la que
es importante contar con un modelo, practicas estratégicas orientado a la misma, de
aqui nace el marketing digital, lo cual se define como la aplicacién de tecnologias
digitales en el marketing es esencial para lograr la adquisicion de rentabilidad y la
retenciéon de clientes. Para alcanzar estos objetivos, es necesario reconocer la
importancia estratégica de las tecnologias digitales y desarrollar un enfoque
planificado para mejorar el conocimiento del cliente, la entrega de comunicacion
integrada especifica y la oferta de servicios en linea que satisfagan sus necesidades
individuales (Monsalve Vera, 2020).
La era digital ha transformado la forma en que los clientes perciben la comodidad, la
velocidad, el precio, la informacion del producto y el servicio en general. Por lo tanto,
la implementacion de tecnologias digitales adecuadas puede mejorar la experiencia
del cliente, aumentar la eficiencia de los procesos de marketing y mejorar la
rentabilidad a largo plazo de la empresa. De tal manera, es esencial que las empresas
desarrollen una estrategia de marketing digital efectiva para mantenerse competitivas
en el mercado actual (Monsalve Vera, 2020).
Entre las principales ventajas del marketing digital tenemos la capacidad de medicion
y analisis, que permite a los responsables de marketing obtener datos precisos sobre
el comportamiento de los consumidores y la eficacia de las estrategias de marketing.
(Palacios Gomez, 2022).



1.2.1. Importancia del marketing digital
Esta herramienta ha ganado importancia en la actualidad debido a que muchas
empresas y marcas han trasladado gran parte de sus operaciones y estrategias de
marketing al mundo digital. El mismo que abarca herramientas importantes como:
alcance global, segmentacion de audiencia, medicion de resultados, costo-efectividad
en interactividad (Rivera Sandoval, 2023).

De tal manera, el marketing digital es una estrategia poderosa que no solo abarca de
trabajo de una manera nueva y distinta de la tradicional, sino que se tiene mas el
control sobre los resultados. Y esto, se logra con las muchas herramientas de analisis,
que puedes conocer que hacen los seguidores o posibles clientes con la informacion

que se les proporciona mediante la web (Selman, 2017).

Por otra parte, todas las acciones de publicidad que se desarrollan pueden ser
medidas, seguidas y controladas muy fielmente. Se puede medir de forma precisa el
resultado de las inversiones de tiempo y de dinero en publicidad y llegar a mercados
meta totalmente definidos por la empresa. No se lanzan mensajes al aire, sino que se
puede planear campanas pensadas especialmente para el publico objetivo (Selman,
2017).

En general, el marketing digital permite a las empresas estar presentes en linea, llegar
a sus clientes de manera efectiva, competir en linea, personalizar los mensajes y
experiencias, compartir informacién facilmente y obtener retroalimentacion de los

clientes (Rivera Sandoval, 2023).

Y, por lo tanto, se produce la conversion que es el proceso por el que un visitante de
sitio web hace lo que nosotros hemos planeado. No todas las visitas que llegan a un
sitio web son iguales: las que pasan, abren, observan y salen son poco deseables.
Cuando alguien ingresa al sitio web, se requiere que esa persona se quede y que,
finalmente realice alguna accién. Si lo hace, es que se ha logrado captar su interés, y
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es probablemente, la confirmacion de que esta dispuesta a consumir. Para que se
produzca esta conversion, hay que realizar una planificacion estratégica de los
objetivos. Se debe dirigir trafico de un espacio a otro del sitio con un objetivo especifico
y siempre buscando que el usuario concrete una accion. Es entonces donde la
conversion se produce de visitante en clientes siendo esta mucho mas valiosa para un

sitio web que trafico generado (Selman, 2017).
1.2.2. Procesos para realizar marketing digital

Para la implementacion del marketing digital es necesario realizar el siguiente
procedimiento, para que de esta manera se pueda tener un resultado efectivo:

e Estudio del mercado: es necesario definir ;Cual es el panorama al que nos
enfrentamos? ;Como es la situacién de la economia en general y de nuestro
sector en particular? ; Existen ya otros productos similares o complementarios?
¢, Qué necesidades no cubiertas podemos detectar?

e Definicion y segmentacion del publico objetivo: elaborar el buyer persona o
cliente ideal de nuestros servicios, atendiendo a sus necesidades, retos y
caracteristicas psico demograficas. El objetivo es definir a quién queremos
dirigirnos para asi poder segmentar nuestras camparfas apropiadamente.

e Estudio de la competencia: investigar a las empresas mas importantes que son
competencia directa y averiguar cual es su catalogo de productos,
posicionamiento, precio y estrategias. El objetivo final sera saber cémo
podemos distinguirnos de ellos y mejorar su oferta.

o Definicion de la estrategia: recaudada toda esta informacion, escoger entre
diferentes estrategias que permitan que la empresa alcance sus objetivos (Jimy
Jara, 2019) (p.28 - 29)

1.2.3. Herramientas del marketing digital
A continuacion, se describen algunas herramientas importantes utilizadas en el

marketing digital:
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SEO (Search Engine Optimization): Es el proceso de optimizacién de un sitio web
para mejorar su ranking en los motores de busqueda. Las técnicas de SEO incluyen el

uso de palabras claves, la optimizacién del contenido y la estructura del sitio web.

El objetivo principal del SEO es aumentar la cantidad y la calidad del trafico que llega
a un sitio web, al hacer que este aparezca en posiciones mas altas en los resultados
de busqueda relevantes para los términos de busqueda relacionados con su contenido
(Cardona, 2023).

Al aplicar técnicas de SEO de manera efectiva, un sitio web tiene mas probabilidades
de recibir trafico organico de calidad, lo que puede llevar a un aumento de la visibilidad
de la marca, mayores conversiones y mejores resultados en términos de ventas o

generacion de leads (Cardona, 2023).

Es importante destacar que el SEO es un proceso continuo y que los algoritmos de los
motores de busqueda evolucionan constantemente, por lo que es necesario
mantenerse actualizado con las ultimas tendencias y mejores practicas para obtener

resultados optimos en el posicionamiento de un sitio web.

Se puede definir como: “SEM (Search Engine Marketing) el uso de herramientas de
marketing y estrategias de pago en buscadores (como Google, Yahoo...) o de
posicionamiento natural, que nos ayudan a optimizar la visibilidad y a aumentar el
trafico en nuestra pagina o dicho de otro modo se refiere a la promocién de un sitio
web en motores de busqueda, mediante el uso de métodos de pago u otros medios
como la colocacién de anuncios en sitios webs o blogs muy visitados”. (Cyberclick,
2022)

PPC (Pay-Per-Click): Es una forma de publicidad en linea en la que los anunciantes
pagan por cada clic en sus anuncios. Los anuncios se colocan en los motores de

busqueda y las redes sociales, y se dirigen a una audiencia especifica.
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En el modelo PPC, los anuncios se muestran en los resultados de busqueda de
motores de busqueda o en sitios web afiliados que muestran anuncios a través de
programas de publicidad. Los anunciantes crean anuncios y eligen palabras clave
relevantes que desencadenaran la aparicion de sus anuncios cuando los usuarios

realicen busquedas relacionadas.

El PPC ofrece a los anunciantes la posibilidad de controlar su presupuesto publicitario
de manera mas precisa, ya que solo pagan cuando los usuarios hacen clic en sus
anuncios. Ademas, brinda la oportunidad de alcanzar a los usuarios especificos que
estan interesados en los productos o servicios ofrecidos, ya que los anuncios se

muestran en funcion de palabras clave relevantes (Brockbank, 2021).

Marketing de contenidos: Es la creacion y distribucion de contenido relevante y
valioso para atraer y retener a la audiencia. El contenido puede ser en forma de blogs,
infografias, videos, podcasts, entre otros.

El marketing de contenido se basa en la premisa de que, al ofrecer contenido de
calidad, las marcas pueden establecer una relacion de confianza con su audiencia,
generar interés y aumentar la probabilidad de que los usuarios se conviertan en

clientes leales.
Algunas caracteristicas y componentes clave del marketing de contenido son:

1. Estrategia de contenido: Implica desarrollar una estrategia soélida que defina los
objetivos, el publico objetivo, los temas de contenido, los canales de distribucion
y las métricas de éxito. Es importante tener en cuenta las necesidades y
preferencias del publico objetivo al crear el contenido.

2. Creacion de contenido relevante y valioso: Se trata de producir contenido
original y de calidad que responda a las preguntas, desafios o intereses de la
audiencia. Puede incluir articulos, blogs, videos, infografias, ebooks, podcasts

y otros formatos.
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3. Optimizacion para motores de busqueda (SEO): El contenido debe estar
optimizado para los motores de busqueda, utilizando palabras clave relevantes,
estructura adecuada, meta etiquetas y enlaces internos y externos, entre otros
aspectos. Esto ayuda a mejorar la visibilidad en los resultados de busqueda
organica.

4. Distribucion y promocién del contenido: Implica utilizar diferentes canales, como
redes sociales, boletines informativos por correo electrénico, colaboraciones
con influencers o publicaciones en blogs externos, para difundir y promocionar
el contenido y alcanzar a la audiencia objetivo.

5. Medicion y analisis: Es importante realizar un seguimiento de las métricas
relevantes, como el trafico, las conversiones, el tiempo en el sitio y el
compromiso del usuario. Esto permite evaluar el rendimiento del contenido y

realizar ajustes en la estrategia si es necesario (Giraldo, 2019).

Al implementar una estrategia de marketing de contenido efectiva, las marcas pueden
establecer su autoridad en su industria, generar confianza con la audiencia, aumentar
el conocimiento de la marca, mejorar el posicionamiento en los motores de busqueda

y, en ultima instancia, impulsar el crecimiento y la fidelidad de los clientes.

Estrategias en Redes sociales: Las redes sociales son una herramienta poderosa
para conectarse con la audiencia y promocionar el contenido. Las plataformas de redes
sociales como Facebook, Twitter, LinkedIn e Instagram se utilizan comunmente para

el marketing digital.

Las estrategias en redes sociales se refieren a planes y enfoques deliberados que las
empresas y las marcas utilizan para lograr sus objetivos en plataformas de redes
sociales. Estas estrategias estan disefiadas para aprovechar el potencial de las redes
sociales para aumentar la visibilidad de la marca, interactuar con la audiencia, construir

relaciones, generar trafico y promover productos o servicios.

Las estrategias en redes sociales son fundamentales para aprovechar el potencial de
estas plataformas y lograr los objetivos comerciales. Sin embargo, es importante
14



adaptar y ajustar la estrategia a medida que evolucionan las tendencias y preferencias

de la audiencia en las redes sociales (Carrasco, 2020).

Email marketing: Es una forma de marketing directo en la que se envian correos

electronicos personalizados a la audiencia. El correo electronico se utiliza para

promocionar productos, compartir contenido y fomentar la lealtad del cliente.

Algunos aspectos clave del email marketing incluyen:

1.

4.

Lista de suscriptores: Es fundamental contar con una lista de personas que han
dado su consentimiento para recibir correos electronicos de la empresa o
marca. Estas listas pueden ser creadas a través de formularios de suscripcién
en el sitio web, registros de eventos, compras anteriores u otras estrategias de
captacion de leads.

Segmentacion de la lista: Es importante segmentar la lista de suscriptores en
grupos mas pequefios y especificos con caracteristicas similares, como
intereses, demografia o comportamiento de compra. Esto permite enviar
correos electronicos personalizados y relevantes para cada segmento, lo que
aumenta la efectividad de la campana.

Disefio y contenido del correo electrénico: Los correos electronicos deben tener
un disefo atractivo y profesional, con contenido relevante y llamativo. Pueden
incluir promociones, ofertas especiales, actualizaciones de productos, boletines
informativos, contenido exclusivo o cualquier otro tipo de mensaje que sea
relevante para la audiencia.

Automatizacion: El email marketing se puede mejorar utilizando herramientas
de automatizacion que permiten programar y enviar correos electronicos de
manera eficiente. La automatizacién también permite personalizar los mensajes
segun el comportamiento de los usuarios, como enviar mensajes de
seguimiento a aquellos que abandonaron carritos de compra o enviar mensajes

de cumpleafnos personalizados.
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5. Analisis y seguimiento: Es importante realizar un seguimiento de las métricas
de email marketing, como tasas de apertura, tasas de clics, tasas de conversion
y tasas de cancelacion de suscripcion. Esto proporciona informacion sobre el
rendimiento de la campafna y ayuda a mejorar las futuras estrategias de email

marketing (Borges, 2017).

El email marketing es una estrategia efectiva para mantenerse en contacto con los
clientes, impulsar las ventas y construir relaciones duraderas con la audiencia. Sin
embargo, es importante tener en cuenta las regulaciones de privacidad y obtener el
consentimiento adecuado de los suscriptores antes de enviar correos electrénicos de

marketing (Borges, 2017).

1.2.4. Ventajas del marketing digital:

Como menciona Selman, (2017) en su libro “"Marketing digital”* esta herramienta nos
permite medir de forma precisa y continua el resultado de las campafias de publicidad,
entrar en contacto directo con los potenciales clientes o usuarios, desarrollar continuas
adaptaciones y modificaciones de las campafias segun los comportamientos del
publico objetivo, analizar con mas precisiéon a tu publico meta, acceder de forma
econdmica a medios de comunicacion y publicidad (Selman, 2017).

Con esta herramienta es posible obtener la ganancia de la inversion, esto es gracias
a la cantidad de datos que proporciona y que son medibles en tiempo real. Un gran
avance desde las estimaciones con las que necesitamos jugar en la publicidad
convencional. Por otro lado, las herramientas analiticas nos permiten hacer un

seguimiento a la campafia y del cliente (Carlos Rodriguez, 2016).

Algunas otras ventajas que se pueden obtener al utilizar estrategias de marketing
digital en un negocio, son las siguientes:

e Presencia permanente y visible: Al estar todo el tiempo on-line, tu informacion

esta al alcance del usuario sin necesidad de ser invasiva. Las relaciones son

mas duraderas y permiten ajustar en tiempo real tu oferta y demanda

dependiendo de las reacciones de tus consumidores.
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Medicion de resultados mas certera: Con el marketing on-line tienes lo que
muchos desean: medicidn de resultados reales, pues el publico interactua,
opina y responde sobre lo que le ofreces, ya sea en contenido, productos o
servicios. Existe un registro real por el cual la informacion es cuantificable y
medible, ademas de inmediata. Asi, puedes tomar decisiones certeras y rapidas
en cuanto a las estrategias utilizadas en tu plan de marketing.

Alcance internacional: En linea, no tienes limites, es mucho mas sencillo
expandirte a nuevos mercados de manera simultanea, permitiendo tener un
numero mayor de clientes potenciales, asi como fidelidad de los ya existentes.
Ademas, tienes el plus de hacer un contenido viral, llegando a mercados que ni
siquiera hubieras pensado en un principio.

Costos: Seguramente estabas esperando este apartado. Si alguna vez has
cotizado un comercial para radio o television sabras que los costos son
demasiado altos, mientras que el marketing on-line esta al alcance de cualquier
negocio.

Desarrollo de tu marca: Estar en la web, ya es un deber si quieres que tu marca
“‘exista”, pero no solo basta con estar, también es necesario tener un sitio
actualizado, con contenido de calidad, afadiendo valor, atendiendo tus redes
sociales y con buenas campafias de mailing. Todo esto basado en una
estrategia orientada a los resultados que quieres obtener. (Elizabeth del
Carmen Calderon Quijije, 2016)

Aplicando marketing digital, el propietario del negocio puede variar las

caracteristicas de su oferta (insertando o sacando productos, modificando las

condiciones de venta, costos, etc.) de acuerdo a las necesidades del mercado.

También, puede resolver de manera inmediata cualquier tipo de problema que surja

en el momento en el que el usuario realiza la compra, post compra o cuando

solicitan informacion de cualquier producto o servicio. (Hauncher, p. 2016)
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1.2.5. Instagram:
Instagram es una red social y una aplicacion movil al mismo tiempo, que permite a
sus usuarios subir imagenes y videos con multiples efectos fotograficos como filtros,
marcos, colores retro, etc., para posteriormente compartir esas imagenes en la misma

plataforma o en otras redes sociales. (Lavagna, 2023)

Publicidad en Instagram:

Podemos definir a la publicidad en Instagram como aquellas publicaciones o historias
que los usuarios promocionan con la finalidad de ganar una mayor visibilidad o un lugar
privilegiado en el feed de los usuarios. (Ledn, Tienda nube, 2023)

Instagram Ads es otro nombre que se le da a la publicidad de Instagram y se refiere
al modelo de promocion que esta red social utiliza para hacer que ciertas publicaciones
lleguen a miles o a millones de usuarios activos, con el fin de convertirlos en clientes

potenciales. (Ledn, Tienda nube, 2023)

Instagram para negocios:
Facilita la comunicacién entre las organizaciones y el publico, ademas de reforzar la
importancia de separar perfiles para usuarios comunes y marcas.
El botén de contacto es una de las principales caracteristicas de Instagram for
Business. Al hacer clic en él, el usuario vera tres funciones: Llamada, Email e
Indicaciones. De esta forma, eliminas todas las barreras y le das acceso al cliente para
que te encuentre y hable con tu empresa.
Instagram for Business también tiene diferentes métricas, que se llaman Insights. Te
permiten realizar un seguimiento del rendimiento del perfil de tu empresa. Estamos
hablando de:

o Impresiones: monitorea las vistas totales de tus publicaciones

e Alcance: rastrea la cantidad de usuarios (cuentas unicas) que han visto tus

publicaciones
« Visualizaciones de perfil: realiza un seguimiento, por supuesto, de las vistas

de perfil totales de tu empresa
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Clics en el sitio web: realiza un seguimiento de cuantos usuarios fueron
redirigidos a tu sitio web desde Instagram for Business

Seguidores: controla varios aspectos del perfil de tus seguidores, incluido
cuando estan mas activos.

Publicaciones principales: supervisa las publicaciones para determinar qué
publicaciones tienen la mayor cantidad de vistas. (Aguiar, 2022)

Analitica web (Google Analytics): Es el proceso de medicion y analisis del trafico del

sitio web y el comportamiento del usuario. Las herramientas de analitica web, como

Google Analytics, se utilizan para medir el rendimiento del sitio web y el éxito del

marketing digital (Carrasco, 2020).

Algunos conceptos clave de la analitica web son:

1.

3.

Recopilacion de datos: La analitica web implica utilizar herramientas como
Google Analytics u otras soluciones de seguimiento para recopilar datos sobre
el trafico del sitio web, las fuentes de trafico, el comportamiento del usuario, las
conversiones y otros eventos relevantes.

Métricas y KPlIs: Se utilizan métricas y Key Performance Indicators (KPIs) para
evaluar el rendimiento del sitio web. Estas métricas pueden incluir el numero de
visitantes unicos, la tasa de rebote, la duracidén de la sesion, el porcentaje de
conversiones, el valor de vida del cliente, entre otros.

Analisis e interpretaciéon de datos: Los datos recopilados se analizan para
obtener informacién sobre el comportamiento de los usuarios, los patrones de
navegacion, las preferencias y otras variables relevantes. Esto ayuda a
identificar fortalezas y debilidades del sitio web y proporciona informacién para
tomar decisiones informadas.

Optimizacion y toma de decisiones: Los insights obtenidos a través de la
analitica web permiten tomar decisiones informadas para mejorar el sitio web.

Esto puede incluir la optimizacion del disefo y la usabilidad, la identificacion de
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oportunidades de contenido, la mejora de las estrategias de marketing y la

personalizacion de la experiencia del usuario.

5. Reporte y seguimiento: Se generan informes periodicos para comunicar los

hallazgos y los resultados de la analitica web. Estos informes ayudan a evaluar

el progreso, medir el retorno de la inversion y tomar acciones correctivas si es

necesario (Carrasco, 2020).

La analitica web es esencial para comprender como los usuarios interactuan con un

sitio web y para mejorar continuamente su rendimiento. Permite a las empresas tomar

decisiones basadas en datos, optimizar sus estrategias y mejorar la experiencia del

usuario, lo que puede llevar a un mayor trafico, conversiones y éxito en linea.

Las métricas para medir estas herramientas mencionadas se presentan en la tabla a

continuacion:

Tabla 1 Métricas de herramientas de marketing digital.

Herramienta

Métricas

Descripcion

SEO

Posicionamiento en los
resultados de

busqueda

Mide la posicién en la que aparece un
sitio web en los resultados de

busqueda organica.

Trafico organico

Mide la cantidad de visitantes que
llegan al sitio web a través de los

resultados de busqueda organica.

Palabras clave

Analiza qué palabras clave generan
trafico y como se posiciona el sitio web

para esas palabras clave.

Tiempo en el sitio y

tasa de rebote

Evalua el tiempo que los usuarios
pasan en el sitio y la tasa de rebote, que

indica la calidad del trafico.
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Herramienta

Métricas

Descripcion

PPC

Impresiones

Mide el numero de veces que se

muestra un anuncio.

Clics

Mide la cantidad de veces que los

usuarios hacen clic en un anuncio.

Tasa de clics (CTR)

Calcula el porcentaje de clics en

relacion con las impresiones.

Costo por clic (CPC)

Mide el costo promedio de cada clic en

el anuncio.

Marketing de

contenidos

Trafico organico

Mide la cantidad de visitantes que
llegan al sitio web a través del

contenido generado.

Tiempo en el sitio y
tasa de rebote

Evalua el tiempo que los usuarios
pasan en el sitio y la tasa de rebote

relacionada con el contenido.

Compartidos en redes

sociales

Mide la cantidad de veces que el
contenido se comparte en redes

sociales.

Estrategias en
redes sociales

Alcance

Mide la cantidad de personas que han
visto una publicacion o contenido en

redes sociales.

Interaccion

Mide las acciones de los usuarios,
como likes, comentarios y compartidos,

en las publicaciones.

Conversion

Mide la cantidad de acciones de valor
generadas a partir de las interacciones

en redes sociales.

Email

marketing

Tasa de apertura

Mide el porcentaje de destinatarios que

abren un correo electronico.
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Herramienta Métricas

Descripcion

Tasa de clics

Mide el porcentaje de destinatarios que
hacen clic en enlaces dentro del correo

electronico.

Tasa de conversion

Mide el porcentaje de destinatarios que
realizan una accion deseada, como una
compra, después de recibir el correo

electronico.

Analitica web Numero de visitantes

Mide la cantidad de personas que

visitan un sitio web.

Duracion de la sesion

Mide el tiempo promedio que los

usuarios pasan en el sitio web.

Tasa de rebote

Mide el porcentaje de usuarios que
abandonan el sitio después de ver una

sola pagina.

Tasa de conversion

Mide el porcentaje de usuarios que
realizan una accion deseada, como una

compra, en el sitio web.

Fuente: Elaboracion Propia

1.2.6. Métricas del marketing digital

Las métricas del marketing digital son indicadores cuantitativos que permiten medir y

evaluar el rendimiento de las campafias de marketing en linea. Algunas de las métricas

mas comunes son:

e Trafico del sitio web: mide la cantidad de visitas que recibe el sitio web vy el

numero de paginas vistas.

e Tasa de rebote: mide la cantidad de visitantes que llegan a una pagina y salen

sin interactuar con ella.
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Conversiones: mide la cantidad de visitantes que realizan una accion deseada,
como comprar un producto, completar un formulario o suscribirse a un boletin
informativo.

Costo por adquisicion (CPA): mide el costo de adquirir un nuevo cliente o una
conversion.

Retorno de la inversion (ROI): mide la cantidad de ingresos generados en
comparacion con el costo de la campafia de marketing.

Tiempo en el sitio web: mide el tiempo que los visitantes pasan en el sitio web
y las paginas que visitan.

Tasa de apertura y clics de correo electronico: mide la cantidad de personas
que abren y hacen clic en los correos electrénicos enviados por la empresa.
Engagement en redes sociales: mide la cantidad de "me gusta", comentarios y

compartidos en publicaciones de redes sociales (Saéz, 2021).

Estas son solo algunas de las métricas utilizadas en el marketing digital, y es

importante elegir las métricas adecuadas segun los objetivos de la empresa y la

estrategia de marketing.

1.2.7. Comparacion entre marketing Tradicional y digital

En la siguiente tabla comparativa se detallan los aspectos mas relevantes entre el

marketing digital y tradicional:

Tabla 2 Tabla comparativa marketing digital vs. Marketing tradicional

Aspecto Marketing Digital Marketing Tradicional
Alcance Global Local o regional
Costo Variable, puede adaptarse a Generalmente mas costoso,
diferentes presupuestos especialmente  en medios
masivos
Medicidn de Meétricas digitales y herramientas Métricas tradicionales, como
resultados de analisis en tiempo real respuestas a anuncios o0

estudios de mercado
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Interaccion con el

publico

Interaccién directa a través de
medios digitales, redes sociales,

comentarios, etc.

Comunicacion unidireccional,

Flexibilidad y

ajustes

Permite ajustes rapidos y cambios

en tiempo real

sin interaccién directa con el
publico
Requiere planificacion y

produccion anticipada

Segmentacién

Permite  una  segmentacion

precisa del publico objetivo

La segmentacion puede ser mas

amplia y generalizada

Personalizacion

Permite personalizar mensajes y

contenidos segun el perfil del

La personalizacion es mas

limitada y generalizada

usuario
Duracion del ElI mensaje digital puede ser Elmensajeimpresooen medios
mensaje permanente o efimero segun la tradicionales es estatico y de
plataforma duracion limitada
Tiempo de Respuestas y resultados rapidos Respuestas y resultados mas
respuesta lentos

Interactividad

Permite la  participacidon y

retroalimentacion del publico

No permite una interaccion

directa con el publico

Actualizaciones

Permite actualizaciones y

cambios en tiempo real

Requiere produccion y

distribucion de materiales fisicos

Ejemplos

Publicidad en redes sociales,
SEO, PPC, marketing de
contenidos

Anuncios en periodicos, radio,

television, vallas publicitarias

Fuente: Elaboracion propia

1.3.0Origen de la marca
WorldFit es una empresa fundada en el 2017 por tres socios que tenian como objetivo
elaborar productos para un estilo de vida saludable, con el lema “El cambio es hoy”
buscando que las personas mejoren su calidad de vida y empiecen con disciplina y

motivacién su dia a dia para poder tener cambios.
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Dicha empresa elabora varios productos como el lipofit té, este es un té antioxidante,
Belly fit crema reductora y, su producto estrella: el endulzante natural Stevia Fit,
contiene una presentacion en gotero, no contiene calorias y cuenta con registro
sanitario y aprobacion de la FDA para el uso de personas con diabetes.

Sus inicios, fueron con los tres socios y actualmente, cuentan con 15 personas en su
staff que se dedican a manejar distintas areas. Entre estas, tienen un departamento
encargado de la comercializacion del producto que se esta encargando junto a Pro
Ecuador de buscar ferias internacionales para poder asi estar en diferentes mercados
internacionales y puedan tener un mejor estilo de vida.

La marca contiene su pagina web a partir del 2021 y, empez06 a utilizar redes sociales
en marzo del 2019 donde contrataron personas influyentes de los medios para realizar
un posicionamiento de marca y de esta manera hacer conocida la misma.

Durante el afio 2022 la marca utilizo estrategias SEO para posicionar la marca en los
motores de busqueda y de esta manera el trafico de personas interesadas en un mejor
estilo de vida saludable pueda encontrar la marca de manera eficiente y tener mas
ventas. (Pozo, 2023)

1.4.¢Qué es la Stevia?
La Stevia rebaudiana es una planta originaria del Sudeste de Paraguay, miembro de
la familia de las asteraceas, conocida como “hoja dulce”. Es un arbusto perenne que
puede alcanzar 65 a 80 cm, pero que cultivadas pueden llegar hasta 1,0 m de altura,
sus hojas lanceoladas tienen aproximadamente 5 cm de longitud y 2 cm de ancho y se
disponen alternadas, enfrentadas de dos en dos. Puede utilizarse para la produccion
comercial por un periodo de cinco o mas anos, dando varias cosechas anuales a partir
de la parte aérea de la planta, crece en suelos arenosos cerca de arroyos de la parte

selvatica subtropical del alto Parana (Samuel Duran A., 2012)
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Como menciona Velasco y Echavarria (2011), los edulcorantes son utilizados como
sustitutos del azucar en los tratamientos contra el sobrepeso y la diabetes,
enfermedades que pueden conducir al desarrollo de multiples padecimientos,
especialmente del tipo cronico degenerativo (Salvador-Reyes, Sotelo-Herrera, &
Paucar-Menacho, 2014).

1.5.Posicionamiento de mercado
El posicionamiento de mercado se refiere a la forma en que los consumidores perciben
una marca, producto o servicio en relacion con los competidores en el mercado. Es la
imagen y la posicion relativa que una empresa busca ocupar en la mente de los

consumidores (Narvaez, 2022).

El objetivo del posicionamiento de mercado es destacar las caracteristicas unicas y los
beneficios de una marca, producto o servicio para diferenciarse de la competencia y

ocupar un lugar distintivo en la mente de los consumidores.

Hay varias estrategias de posicionamiento de mercado que las empresas pueden

utilizar:

Posicionamiento basado en atributos o caracteristicas: Se destaca una caracteristica
o atributo especifico del producto o servicio que lo hace unico o superior a los
competidores. Por ejemplo, un detergente puede posicionarse como "el mas efectivo
para eliminar manchas dificiles" (Narvaez, 2022).

Posicionamiento basado en la relacién calidad-precio: Se enfatiza la relacién calidad-
precio del producto o servicio, ofreciendo un buen equilibrio entre calidad y precio en
comparacion con la competencia. Por ejemplo, una marca de ropa puede posicionarse

como "moda de calidad a precios asequibles" (Narvaez, 2022).

Posicionamiento basado en el mercado objetivo: Se enfoca en atender las
necesidades y preferencias de un segmento de mercado especifico. La empresa se

posiciona como la mejor opcion para ese grupo de consumidores en particular. Por
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ejemplo, una marca de automodviles puede dirigirse a los conductores jovenes y

posicionarse como "la eleccion de los aventureros urbanos" (Narvaez, 2022).

Posicionamiento basado en la innovacion: Se destaca la capacidad de la marca para
ofrecer productos o servicios innovadores y vanguardistas. Se enfatiza la idea de que
la marca esta a la vanguardia de la industria y ofrece soluciones novedosas. Por
ejemplo, una empresa de tecnologia puede posicionarse como "lider en innovacion y

tecnologia disruptiva" (Narvaez, 2022).

Posicionamiento basado en los valores de la marca: Se resaltan los valores y principios
de la marca, y se busca conectar emocionalmente con los consumidores que
comparten esos valores. Por ejemplo, una empresa de productos ecolégicos puede
posicionarse como "comprometida con la sostenibilidad y el cuidado del medio
ambiente" (Narvaez, 2022).

El posicionamiento de mercado se logra a través de estrategias de marketing
consistentes y coherentes, que incluyen la comunicacion de mensajes clave, la
eleccion de canales de marketing adecuados y la entrega de experiencias de cliente
alineadas con la posicion deseada. Es importante realizar un analisis de mercado y de
la competencia para identificar oportunidades de posicionamiento y disefiar una

estrategia efectiva (Narvaez, 2022).

1.6.Consumidor
El consumidor es una pieza clave en cualquier estrategia de marketing exitosa. Al igual
que en el marketing tradicional, es importante entender las necesidades, deseos y
comportamientos del consumidor para poder ofrecerles productos y servicios que
satisfagan sus necesidades y deseos.

Sin embargo, el consumidor en el marketing digital tiene algunas caracteristicas
especificas. En primer lugar, los consumidores en linea tienen acceso a una gran

cantidad de informacion, por lo que estan mejor informados y son mas exigentes.
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Ademas, pueden comparar precios y productos facilmente, lo que significa que las
empresas deben ser competitivas y ofrecer un valor agregado (Askue, 2023).

Otra caracteristica importante es que los consumidores en linea esperan una
experiencia de compra facil y conveniente. Quieren poder encontrar y comprar
productos y servicios rapidamente y sin complicaciones, por lo que las empresas
deben asegurarse de que su sitio web sea facil de navegar y que el proceso de compra

sea simple.

Finalmente, los consumidores en linea también esperan una atencion al cliente
eficiente y efectiva. Quieren poder comunicarse con las empresas a través de multiples
canales (correo electronico, chat en linea, redes sociales, etc.) y esperan respuestas
rapidas y satisfactorias a sus preguntas y problemas (Askue, 2023).

1.6.1. Comportamiento del consumidor

El comportamiento del consumidor, se refiere a las acciones, decisiones y procesos
mentales que realiza una persona al buscar, seleccionar, comprar, usar y desechar
productos y servicios para satisfacer sus necesidades y deseos. En el contexto del
marketing digital, comprender el comportamiento del consumidor es esencial para
desarrollar estrategias efectivas que atraian y retengan a los clientes (Askue, 2023).

Entre los factores que influyen en el comportamiento del consumidor se encuentran
las necesidades, deseos, valores, personalidad, actitudes, percepciones,
motivaciones, aprendizaje y cultura. Ademas, en el contexto del marketing digital,
también se consideran factores como la experiencia del usuario en linea, la
accesibilidad a la informacion, la facilidad de navegacién y la reputacion de la marca

en linea.

Para comprender mejor el comportamiento del consumidor en el marketing digital, se
pueden utilizar diversas herramientas y técnicas, como la investigacion de mercado, la

segmentacion de la audiencia, el analisis de datos, la observacion del comportamiento
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en linea y el uso de encuestas y entrevistas para obtener retroalimentacion directa de
los clientes (Askue, 2023)

1.7.Método AIDA
El método AIDA es un modelo de marketing que se utiliza para describir el proceso
que sigue un consumidor antes de tomar una decision de compra. AIDA significa
Atencion, Interés, Deseo y Accion, y cada una de estas etapas representa una fase en
el proceso de toma de decisiones del consumidor (Santander, 2022).
La primera etapa, Atencion, se refiere a la capacidad de una marca o producto para
llamar la atencién del consumidor. En esta etapa, el objetivo es crear una impresion
duradera en el consumidor y hacer que se fije en el producto o la marca. (Santander,
2022).
La segunda etapa, Interés, se refiere a la capacidad de la marca o producto para
mantener la atencion del consumidor y generar interés en el producto o servicio. En
esta etapa, el objetivo es despertar el interés del consumidor en el producto o servicio,
proporcionando informacion relevante y util. (Santander, 2022).
La tercera etapa, Deseo, se refiere a la capacidad de la marca o producto para generar
un deseo de compra en el consumidor. En esta etapa, el objetivo es crear un deseo en
el consumidor para comprar el producto o servicio, demostrando su valor y beneficios.
La cuarta etapa, Accidn, se refiere a la capacidad de la marca o producto para motivar
al consumidor a tomar una accidn y hacer una compra. En esta etapa, el objetivo es
proporcionar una llamada a la accién clara y efectiva que impulse al consumidor a
tomar medidas concretas, como realizar una compra (Santander, 2022).
Es un modelo util para entender el proceso de toma de decisiones del consumidor y
desarrollar estrategias de marketing efectivas que lo guien a través de cada etapa. La
atencion, el interés, el deseo y la accion son los pilares fundamentales del modelo, y
las marcas y empresas deben trabajar en cada etapa para generar el impulso de
compra en el consumidor. Estas estrategias son utiles para el marketing digital y para
el marketing tradicional.
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2. CAPITULO 2: METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

Con el fin de determinar si las estrategias de marketing digital utilizadas por la empresa
World Fit contribuyeron en el incremento de ventas de la marca Stevia Fit durante el

2022 fueron efectivas, es la base de esta investigacion.

Para lo cual, nos hemos basado en los métodos de investigacion cientifica explicativo,
cuantitativa; ya que, nos parece las mas indicadas para ser la guia de investigacioén de
este documento. De tal manera que, por medio de las palabras claves (Marketing
Digital, Consumo del Esteviol, Estrategias de Marketing) se realiza una busqueda en
las fuentes como Google academics, Scopus, Dialnet, entre otros obteniéndose
resultados en tesis de grados, libros, articulos, revistas, paginas web, etc. Como
fuentes de informacion.

Ademas, se realizo entrevistas, visitas en sitio para obtener la informacion interna del
producto Stevia Fit analisis con el departamento contable y digital de la marca,
encuestas a consumidores del producto, revision y analisis de redes sociales para
analizar la interaccion.

Con esta informacién obtenida se elaboro en una primera parte el marco tedrico, con
el cual se establecieron los conceptos necesarios a utilizarse en los siguientes
capitulos del presente trabajo de titulacion.

Basandonos en estos criterios es que se pudo realizar el desarrollo de este trabajo
para el cual fue necesario realizar encuestas a los consumidores de Stevia Fit los
cuales fueron escogidos a través del WhatsApp Business por medio de una lista de
difusién a los clientes de Stevia Fit (compradores recurrentes) e historias en las redes
sociales de la marca para llegar asi a la obtencion del analisis de resultados de la
influencia del uso de las redes sociales para el consumo de Stevia Fit. Y asi poder
llegar a concluir si las estrategias digitales que se usaron fueron eficaces para esta

marca.
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2.1.Tipo de investigacion

La investigacion realizada en el presente trabajo sera de tipo explicativo, ya que
se estudid explicitamente como se ha aplicado el marketing digital y sus técnicas para
impulsar las ventas de la marca Stevia Fit en la red social Instagram durante el 2022
con informacién detallada de informes de marketing digital de la marca, asi como de
los clientes.

2.2.Enfoque de la investigacion

La investigacion tiene un enfoque cuantitativo ya que la informacién nombrada
estd comprendida por datos numéricos de registros sintetizados y tabulados en

resumenes estadisticos y de informacion escrita por medio de las encuestas.
2.3.Periodo y lugar de desarrollo de la investigaciéon

El presente trabajo de investigacion se desarrollé en la ciudad de Guayaquil
durante el periodo marzo a junio del 2023 y los detalles del informe de marketing digital
obtenidos de actividades ejecutadas por la empresa de enero a diciembre 2022.

2.4.Universo y muestra de la investigacion

Para la obtencion de los resultados de este trabajo de titulacion se tomara una
muestra del total de los seguidores en Instagram de la pagina Stevia Fit los mismos
que son 6.131 seguidores.
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llustracion 1: numero de seguidores de la marca Stevia Fit

4 steviafit.ec Q

435 6.131 228
Publicaciones Seguidores  Seguidos

Steviafit ®
Producto/servicio
Stevia natural en gotas
0 6=\

by @worldfitsa
#endulzaconsteviafit
Ver traduccion

(_;) linktr.ee/steviafit

a? dra.mariajoseviteri, nutricionistapaolasanchez y
: 38 personas mas siguen esta cuenta

Siguiendo v Mensaje Correo electrénico +2

Fuente: Instagram.com/steviafit.ec

llustracion 2: resultados de seguidores de Meta Business.

Seguidores de Instagram (O

6.131

Edad y sexo (D

\

0% ._ I- I- ._ ——

18-24 25-34 35-44 45-54 55-64 65+

B Mujeres B Hombres
89,79 10,3%

Principales ciudades

Guayaquil, Ecuador, Ecuador

Quito, Ecuador
6.1%

Samborondén, Ecuador
4.7%
Daule, Ecuador
3.8%

Machala, Ecuador
31%

Fuente: Facebook.com/Meta-Business



Dentro del analisis entregado por la pagina Meta Business, el cual fue facilitado por la
empresa podemos analizar que el 89,7% de los seguidores de la red Social Instagram
de Stevia Fit es de mujeres que oscilan desde los 18 afios en adeltante teniendo como
pico los 25 a 45 anos, esto quiere decir que dichas personas son las que mas se
preocupan de cuidar su salud y les interesa mas un estilo de vida saludable. Al mismo
tiempo, tenemos un resultado del 10,3% de seguidores en hombres desde los 18

afnosos hasta los 65, teniendo la mayoria entre los 25 a 45 afios de edad.

llustracion 3: muestra de la poblacidn a quien se va a realizar las encuestas

basandonos en un 0,05 de margen de error.

Calculadora de muestra

Nivel de confianza:

95% 1 99%
© o

Margen de Error: @ 0,05

Poblacion: @ 6131

Calcular Muestra

Tamano de Muestra: 363

Fuente: https.//www.questionpro.com/es/calculadora-de-muestra.html

De acuerdo a la totalidad de seguidores en Instagram, se obtiene un porcentaje de la
muestra poblacional con un nivel de confianza del 95%, con un margen de error del
0,05 con lo cual se obtuvo el tamafo de la muestra que nos dio como resultado un total
de 363 personas. Este resultado es el que nos da la calculadora de muestra
Questionpro el dia 01 de julio del 2023. La muestra se hara por conveniencia eligiendo
a las personas que estén dentro de un rango de edad de 25 a 35 afios de edad y que

hayan tenido un tipo de interaccion durante el ultimo. Esta encuesta se realizara a
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través de WhatsApp Business e Instagram a los clientes de Stevia Fit y por medio de
las redes sociales como Instagram y Facebook donde se les envia un enlace con la
encuesta que se elabora a través de Google Forms para asi generar los porcentajes
de participacion de cada pregunta de manera mas eficiente y exacta. Cabe adicionar
gue ademas de la técnica de encuesta para la recoleccién de datos, también se aplico
la técnica de observacion con la cual se pudo revisar la analitica de datos obtenidos
de Meta Business y Google analytics para verificar los resultados de las campanas.
De esta manera, se puede determinar si las estrategias de marketing digital aplicadas
en las redes sociales de Stevia Fit fueron exitosas ya que deseaban tener
reconocimiento de marca, generar leads a través de recetas saludables, ventas para

el segmento empresarial y cliente final.

2.5.Métodos empleados

Se utiliza un formulario para encuestas el cual podra encontrarse en el anexo 1.

2.6.Definicion y comportamiento de variables

2.6.1. Conceptualizacion de variables

e Variable dependiente: Incremento de ventas

e Variable Independiente: Estrategias de Marketing digital

2.6.2. Operacionalizacion de variables

Variables:
e Variable Independiente: Estrategias de Marketing digital
e Conceptualizacién practica: La estrategia de marketing es un plan de accion
que busca alcanzar los objetivos comerciales de una empresa a través de
actividades de promocién y comunicacion (Kotler,1967).
e Indicadores: edad, sexo, preferencia de red social, influencia de compra,
reconocimiento de marca, frecuencia de Vvisualizacibn de contenido,

reconocimiento de influencer por la inversién realizada, analisis de impresiones,
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alcance y frecuencia, clics en pagina de SEO (visitantes), estrategias de
contenido de SEO.

Medicion: técnica de observacion y encuesta

Variable dependiente: Incremento de ventas

Conceptualizacion practica: El incremento de ventas se refiere al aumento en
la cantidad de productos o servicios vendidos por una empresa en un periodo
de tiempo determinado (Tracy, 2019).

Indicadores: ventas 2022, inversion marketing digital y tradicional, generacién
de leads.

Medicion: técnica de observacién a informes numéricos de World Fit de la
marca Stevia Fit.
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CAPITULO 3
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3. CAPITULO 3: ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS.

3.1. Analisis de resultados de encuesta y de red social Instagram y estrategias
SEO.
Se realizo una encuesta a las 363 personas generadas en la muestra de la ilustracion
3 en la cual se coloca los 6131 seguidores de Instagram de la red social de Stevia Fit
y con un margen de error del 0,05.
Se empez6 la encuesta con las preguntas de “Sexo y edad” para asi conocer mas a
los consumidores del producto/seguidores de redes sociales y, poder confirmar la

informacion que arrojo meta business como se muestra en la ilustracion 2.

Figura 1 — Sexo

1. Sexo
363 respuestas

oM
OF

Analisis:

En la primera variable se determin6 que de la muestra la mayoria de las personas son
de sexo femenino, en el cual se presenta el 62% de la misma, mientras que el 38% de
los encuestados son de sexo masculino. Esta pregunta confirmo el informe que arrojo
META bussines de la ilsutracidén 2, el cual indicaba que sus compradores son en su

mayoria mujeres.
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Figura 2 — Edad

2. Edad

363 respuestas

18-24 56 (15,4 %)

25-34 125 (34,4 %

35-44 109 (30 %)
45-54 47 (12,9 %)
55-64 22 (6,1 %)
65+ 8 (2,2 %)

0 25 50 75 100 125

Analisis:

En cuanto al analisis de edad, se determind, que la mayoria de los consumidores y/o
potenciales clientes, son personas de 25 a 34 afos, alcanzando un 34,4%; seguido
por las personas de 35 a 44 anos representando un 30%, también quienes oscilan
entre las edades de 18 y 24 afios alcanzaron el 15,4% y siendo menos interesados los
mayores de 60 afios, con tan solo un 2,2% y quienes estan en un rango de edad de
55 a 64 anos con el 6,1%. De acuerdo a las métricas de Meta Business, si podemos
efectivizar los resultados obtenidos en la cual indican que de 25 a 44 afos es la

mayoria de las personas que siguen las redes sociales de Stevia Fit.
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Figura 3 — Red social mas utilizada

3. ¢Cudl red social utiliza mas?
363 respuestas

@ Instagram
@ Facebook
@ Tik tok

Analisis:

La red social mas usada con un 79,1% de los encuestados es Instagram, esto facilitd
el analisis de resultados ya que las personas que respondieron las preguntas si ven el
contenido y siguen las redes por lo que, pueden responder cada una de ellas. Esta, es
la red social estudiada para el presente trabajo por lo que podemos definir que los
encuestados si utilizan esta red social.

Figura 4 — Seguidores en Instagram de Stevia Fit

4. ;Sigue las redes sociales de Stevia Fit en Instagram?
363 respuestas

252 (69,4 %)

No 111 (30,6 %)
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Analisis:

Los consumidores/encuestados indicaron en su mayoria que si siguen la cuenta de
Stevia Fit con un 69,4% de la muestra, esto indica que las estrategias de marketing
digital utilizadas por la empresa en el 2022 de reconocimiento de marca, si alcanzaron
Su publico objetivo.

Figura 5 — Consumo Stevia

5. ¢Ha consumido Stevia?
363 respuestas

Si 345 (95 %)

No 18 (5 %)

0 100 200 300 400

Analisis:

El nivel de consumo de Stevia en general es de un 95% dentro de la muestra escogida
de sus seguidores. Esto quiere decir que la mayoria de encuestados buscan un estilo
de vida saludable. Por ende, si conectamos la edad de ellos junto al consumo del
grafico de la figura 5, indica que estas personas encuestadas siguen un estilo de vida
saludable. Pueden seguir también redes de distintos distribuidores el cual también

pautan la marca y hacen uso de influencies.
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Figura 6 — Conocimiento de la marca Stevia Fit

6. (Conoce la marca Stevia Fit?
363 respuestas

Si 331 (91,2 %)

No 32 (8,8 %)

0 100 200 300 400

Analisis:

De manera general, un 91,2% de los encuestados si conocen la marca de Stevia Fit
esto se debe a que las estrategias de marketing digital han incidido en las ventas del
producto para que las personas hagan uso de este.

Figura 7 — Medios digitales para el conocimiento de la marca Stevia Fit

7. Sefiale cudl de estos medios digitales usted conoce de la marca Stevia fit:
363 respuestas

@ Facebook
@ Instagram
@ Tik Tok

@ Pagina Web

Analisis:
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De las personas que conocen la marca Stevia Fit, el 83,9% reconocieron la marca por
medio de Instagram. Mientras el resto de las personas con un leve porcentaje la

conocieron por otras redes.

Figura 8 — Busquedas en Google de la pagina web de Stevia Fit

8. ¢Ha buscado la pagina web de Stevia Fit en buscadores como Google y la ha encontrado

facilmente?
363 respuestas

Si 102 (28,1 %)

No 138 (38 %)

Nunca he intentado

0,
buscar la pagina Web 96 (26,4 %)

No conocia que tenia
una pagina web

0 50 100 150

Analisis:

De los datos obtenidos mediante encuestas, he encontrado una falla en cuanto a los
recursos que se han invertido en este medio, ya que solo un 28,1% de los clientes ha
intentado encontrar el producto por este medio el cual no representa un porcentaje
muy bajo pero, un 38% no la ha buscado el cual puede ser por diferentes motivos y un
26,4% nunca intento buscarla, pudiendo considerarse esto, como un desperdicio de
recursos o mal uso, ya que no se realizé un estudio con anterioridad, el cual contenga
segmentacion de publico objetivo como: su edad, sus buscadores de preferencia. el
cual de haberse realizado con anterioridad, pudo haber optimizado esfuerzos y

recursos economicos.
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Figura 9 — Red social preferida para ver la marca Stevia Fit

9. Seiale cudl de las siguientes redes sociales de la marca Stevia fit usted le ha puesto Like":
363 respuestas

Instagram 271 (74,7 %)

Facebook 55 (15,2 %)

No conozco ninguna

0,
de sus paginas. 57.(15,7 %)

0 100 200 300

Analisis:

Segun los encuestados indican en un 74,7% han puesto “‘me gusta’ en las redes
sociales de Instagram de Stevia fit, sigue con un 15,2% le ha puesto "'me gusta’ a
través de Facebook y por ultimo un 15,7% no conoce ninguna de sus paginas. Por
ende, la marca con su estrategia de llevar trafico a la pagina a través de sus
publicaciones de reconocimiento de marca, han ayudado a que esta se vaya

posicionando en las redes y tenga mas interaccion.
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Figura 10 — Medio de contacto con marca Stevia Fit

10. ¢Ha contactado a la marca Stevia fit por alguno de estos medios para dejar un comentario o

preguntar algo sobre el producto?
363 respuestas

Facebook 28 (7,7 %)

Instagram 206 (56,7 %)

Pagina web

WhatsApp de la

45 (12,4 %)
empresa

No los he contactado

0,
por medio de estos... 97 (26,7 %)

0 50 100 150 200 250

Analisis:

Del medio digital utilizado para realizar compras de la marca Stevia Fit, el 56,7% de
los encuestados han dejado en los comentarios o por mensaje directo de la red social
Instagram alguna consulta sobre el producto. Sigue con un 26,7% el trafico de
personas que no los han contactado por estos medios quiere decir que podrian
adquirilo por medio de algun distribuidor o retail ya que como se menciono
anteriormente, la mayoria si reconoce la marca y un 12,7% se han comunicado

directamente a WhatsApp Business.
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Figura 11 — Medio digital de compra de la marca Stevia Fit.

11. Ha escrito para hacer algun pedido por algin medio digital de la marca Stevia Fit como:
363 respuestas

@ Facebook
@ Instagram
WhatsApp de la empresa

@ No he hecho pedidos por
medios digitales de Stevia

‘ "

Analisis:

El 44,4% de los encuestados ha hecho algun pedido a traves de instagram, esto quiere
decir que la pauta que la empresa ha invertido para dirigir el trafico de personas a
escribir un mensaje ha sido efectiva. Luego, sigue con un 26,7% que no han
contactado la pagina de Stevia Fit pero pudieron haber adquirido el producto por medio
de algun distribuidor a nivel nacional, cafeteria o retail y sigue por el WhatsApp
Business de la empresa con un porcentaje alto del 22% que ha adquirido nuevos
clientes o distribuidores y por ultimo es notable que un 7% de las personas lo han
contactado por Facebook.
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Figura 12 — Vistas de recetas publicadas en redes sociales de Stevia Fit

12. ¢Havisto alguna de las recetas publicadas en redes sociales por la marca?
363 respuestas

Si 141 (38,8 %)

No 222 (61,2 %)

0 50 100 150 200 250

Analisis:

El 61,2% de los encuestados ha respondido que no han visto las recetas publicadas
en las redes sociales esto puede ser debido a que no solo se ha pautado recetas sino
también publicaciones, beneficios, sabor del producto entre otros para generar interés
y deseo de compra de los clientes y el 38,8% indican que si las han visto, el cual es un

porcentaje también representable para el posicionamiento y estrategias de la marca.
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Figura 13 — Frecuencia de contenido

13. ¢Con que frecuencia ve el contenido de Stevia fit en redes sociales?
363 respuestas

@ Todos los dias

@ Algunas veces a la
semana

Nunca

Analisis:

De manera general, el 55,6% ha respondido que algunas veces a la semana han visto
contenido de Stevia fit, siendo por historias, reels, publicaciones o, a través de alguna
influencia; todos los dias un 23,7% siendo a través de historias ya que la marca todos
los dias publica algo y, el 20,9% nunca han visto contenido de las redes sociales de
Stevia Fit en la pagina propia de ellos.

Figura 14 — Participacion rrss Stevia Fit - concursos

14.. ;Ha participado en los concursos de las redes sociales de Stevia fit?

363 respuestas

®si
® No
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Analisis:
La mayoria de las personas indicaron que no han participado en los concursos de las
redes sociales de Stevia fit representando al 84,6% de las personas y el 15,4% que si

han participado ya que la marca realizo un concurso durante el 2022, el cual esta
plasmado en la ilustracion 4.

Figura 15 — Visualizacion de publicaciones de nutricion

15. ¢Havisualizado las publicaciones de nutricion de Stevia Fit hechas por la Dra. Maria Jose
Viteri?
363 respuestas
si 210 (57,9 %)
No 153 (42,1 %)
0 50 100 150 200 250
Analisis:

El 57,9% de los encuestados indican haber visto las publicaciones de nutricion en
redes sociales por la Dra. Maria José Viteri ya que ella se especializa en personas con

diabetes y problemas digestivos y el 42,1% no vieron la marca a través de las redes
sociales de ella.
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Figura 16 — Motivacion de compra

16. ¢Se ha motivado a comprar Stevia Fit debido a las publicaciones vistas en redes sociales?
363 respuestas

Si 272 (74,9 %)

No 91 (25,1 %)

0 100 200 300

Analisis:
El 74,9% de las personas que han visualizado o siguen las cuentas de Stevia Fit, han
indicado que el contenido si los ha motivado a adquirir el producto mientras que el

25,3% indica que no, esto se debe a que puede haber un fuerte boca a boca del buen
sabor del producto.
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4.1.1 Detalle de las publicaciones en Instagram 2022:

A continuacidn, se detalla las publicaciones que tuvieron mas interaccion en Instagram
de Stevia Fit durante el afio 2022 donde se pueden observar recetas, concursos,
publicacion de la dra. Ma. José Viteri, entre otros.

llustracion 4: Giveaway navidefio (concurso)

steviafit.ec
Ecuador
J3 Global Genius - Deck The Halls (Jazz)

= \a
Giveaway
Navideno

N

S
2
%

%9

Qv W
c;’ Les gusta a valentinalandivar y 65 mas

steviafit.ec Liévate nuestra hermosa taza Steviafit + steviafit +
recetario navidefio 4

Sigue los pasos... mas

Ver los 77 comentarios

mariaceciliapozo_coach La mejor stevia el mundo. No le cambia
el sabor a nada. La uso siempre. Confirma @sayri.ec

19 de diciembre de 2022 - Ver traduccién

Fecha: 19 de diciembre del 2022
Me gusta: 66
Comentarios: 77

Fuente: https://www.instagram.com/p/CmXeueOLnsX/
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llustracion: 5: Receta Stevia Fit

steviafit.ec - Seguir
Quito

/@ steviafit.ec Ya probaste esta deliciosa receta?

Encuentra la receta en nuestro ultimo reel.
Perfecto para la media mafana o el lunch de
los mas pequenios.

#endulzaloconsteviafit
#steviafit

59 sem Ver traduccion

Qv

213 Me gusta
MAYO 26, 2022

@ Agrega un comentario...

Fecha: 26 de mayo del 2022
Me gusta: 213
Comentarios: 0

Fuente: https://www.instagram.com/p/CeBycBHjCeP/
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llustracion 6: publicacion dra. Ma. José Viteri

EQUIVALENCIAS AL
ENDULZAR

&~ =000

3 Gotas de Stevia liquida
equivale a 1 cucharadita
de azucar

¢ o-5~--000

¥ T "000

// 6 Gotas de Stevia liquida

equivale a 2 cucharaditas
de azucar

9 Gotas de Stevia liquida
equivale a1 cucharada
de azucar

@dra.mariajoseviteri

®
®

AN

Qv

dra.mariajoseviteri «
Edificio Emporium

Seguir

dra.mariajoseviteri Sabias que «

Siempre indico a los pacientes que DISFRUTEN de los
sabores naturales de las comidas, pero que si vas a
endulzar algo, escojas un endulzante natural como el
extracto de esteviol 6 monkfruit, para tus prestaciones y
tener esas versiones mas dulces de forma méas saludable

En varias de mis preparaciones utilizo uno de los que mas
me gustan que es @steviafit.ec

Y te ensefio sus equivalencias en cuanta cantidad usar para
endulzar segun tus gustos ¢3!

Comparte esta informacién con alguien mas &

#stevia #azlcar #endulzar #salud
#nutricién#dramariajoséviteri

26 sem Ver traduccién

argeliaperezsalas Yo endulzé todo con la infusién de
estevia natural , ya me acostumbré y me ha funcionado
muy bien

22sem 1Megusta Responder Ver traduccién

mirella_cozar Dra buenas noches, donde puedo
conseguir el extracto de esteviol o monkfruit?

23 sem Responder Ver traduccién
——  Verrespuestas (1)

natarnae al L1 la mainrl

136 Me gusta
8 DE FEBRERO

@ Agrega un comentario

Fecha:

8 de febrero

Me gusta: 136

Comentarios: 4

Fuente: https.//www.instagram.com/p/CoZsfX3rWRA/
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llustracion 7: receta de té con Stevia Fit

steviafit.ec « Seguir
Cosmic Boy « Cosmic Boy Charm

e steviafit.ec Monday energy <~ un té para
arrancar el dia

#steviafit
43 sem Ver traduccién

@ mariafernandaavilezmendoza Donde

6 sem 1Me gusta Responder
Ver traduccién

—— Ver respuestas (1)

@ mariafernandaavilezmendoza Cuanto
cuesta

6 sem 1Me gusta Responder
Ver traduccion

—— Ver respuestas (1)

Qv

595 Me gusta
SEPTIEMBRE 19, 2022

@ Agrega un comentario...

Fecha: 19 de septiembre del 2022
Me gusta: 595
Comentarios: 4

Fuente: https://www.instagram.com/p/CisXmrYrz__/
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llustracion 8: café con Stevia Fit

steviafit.ec - Seguir
Nick Gallant « Sweet Briar Bramble

@ steviafit.ec Tu café endulzado a la perfeccién

con solo dos () () gotitas de #steviafit
40 sem Ver traduccién

323 Me gusta
OCTUBRE 6, 2022

@ Agrega un comentario...

Fecha: 06 de octubre del 2022
Me gusta: 323
Comentarios: 0

Fuente: https://www.instagram.com/p/CjYH3jNLolK/
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llustracion 9: Beneficios de consumir Stevia Fit

_ /-> e

steviafit.ec Solo necesitas 3 razones para
cambiar tu estilo de vida! Endulza tu vida
naturalmente <= #steviafit

» 38 sem Ver traduccién
” « anitadelrociopena Precio porfa??? Para
Q)Q“R QUEHEB - 0 Provincia ©
R ERIAS& 34 sem 1Me gusta Responder
’E Ver traduccion .-

—— Ver respuestas (1)

Qv W

179 Me gusta
OCTUBRE 24, 2022

@ Agrega un comentario...

Fecha: 24 de octubre del 2022
Me gusta: 179
Comentarios: 0

Fuente: https://www.instagram.com/p/CkHM6fYD9hd/?img_index=1

En Instagram, se realizaron anuncios de interaccion, publicaciones de recetas,
alcance, promocion del sitio web, reconocimiento de marca y dirigir publicaciones para
buscar nuevos clientes potenciales y que estos vayan directo a escribir mensajes o al
WhatsApp Business de la empresa y puedan realizar su pedido o pedir informacién

siendo estos los que dieron fruto para el total de las ventas durante el 2022.
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4.1.2 Analisis de impresiones, alcance y frecuencia

A continuacion, se detalla en la table 3, el analisis de las personas que visitaron las
redes de Stevia Fit durante todo el 2022

Tabla 3: Detalle de impresiones y alcance a través de Instagram de Stevia Fit durante
el 2022

Detalle Impresiones Frecuencia Alcance
Instagram 559.496 1,01 553.956,44

Fuente: adsmanager.facebook.com
Analisis:
Se puede analizar que durante el 2022 se obtuvieron 559.496 impresiones con una
frecuencia de 1,01 veces repetido cada anuncio por persona obtuvieron un resultado
de 553.956,44 personas las publicaciones de las redes sociales de Instagram de
Stevia Fit, siendo estas las analizadas.

4.1.3 Detalle de estrategias de SEO:

El presente informe tiene como objetivo analizar y explicar la estrategia de optimizacion
para motores  de busqueda (SEO) implementada  en el blog
www.alimentosaludable.blog. La estrategia se basa en la investigacion y utilizacion de
palabras clave relevantes, la creacién de contenido enfocado en temas relacionados
con recetas, ejercicios e informacion sobre alimentos saludables, y la presencia de la

marca Steviafit en todo el blog para generar exposicidn publicitaria.

Investigacion y uso de palabras clave relevantes:

La estrategia SEO del blog www.alimentosaludable.blog se centra en la investigacion
y seleccidon de palabras clave que presentan un alto volumen de busquedas
relacionadas con el tema de alimentos saludables. Estas palabras clave se utilizan
para guiar la creacién de contenido y optimizar el sitio web para los motores de

busqueda. Al enfocarse en palabras clave populares, el blog busca aumentar su
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visibilidad y atraer a un mayor numero de visitantes interesados en temas relacionados

con la alimentacion saludable.

llustracion 10: Pagina de incio de blog “alimento saludable”

Publicidad

S S
R )
ire JULZAPARA T000S  DIaboticos.  prmpsarrmcine. oHodods  Hiportonsos
= 100% NATURAL RS lactancia

Inicio Estilo De Vida Recetas Saludables + Rutina De Ejercicios Productos Recomendados

BLOG

¥, Alimento
VSaIudabIe l

Inicio » Autores > Publicaciones por Stevia Fit

Stevia Fit

M8  https:/www.instagram.com/steviafit.ec/ Q

Aqui publicaremos las mejores recetas endulzadas con Stevia Fit para contribuir con
una mejor calidad de vida y salud de las personas. Endulzaremos todo con Stevia Fit, NATURALMENTE
desde bebidas, postres y mas. CON 2 GOTAS

-
APTO PARA DIABETICOS _- =
SIN SABOR AMARGO

RECETAS CON STEVIA RECETAS CON STEVIA RECETAS CON STEVIA

Chocolate caliente sin Margarita con stevia Rompope navideio sin

Fuente: https://alimentosaludable.blog/autor/stevia-fit/

Creacién de contenido centrado en recetas, ejercicios e informaciéon sobre

alimentos saludables:

El blog www.alimentosaludable.blog se enfoca en brindar informacion relevante y util

a sus lectores, centrandose en tres temas principales: recetas, ejercicios e informacion

sobre alimentos saludables. Cada uno de estos temas se aborda en profundidad a

través de publicaciones regulares, proporcionando a los usuarios consejos practicos,

recetas nutritivas, rutinas de ejercicio y datos importantes sobre la alimentacion

saludable. Esta estrategia de contenido se basa en la intencion de ofrecer valor a los

visitantes y establecer al blog como una fuente confiable de informacién relacionada

con la salud y el bienestar.
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llustracion 11: Rendimiento de las analiticas de Google de las estrategias SEO
dentro del blog alimento saludable.

= Google Search Console Q_  Inspeccionar las URL de “alimentosaludable.blog @ 2 g) 1 e
@ alimentosaludable.b.. ~ Rendimiento & EXPORTAR
f  Descripcion general Tipo de busqueda: Web o~  Fecha: 1sept 2022-15jul 20.. Z ~+ Nuevo Ultima actualizacién: hace 4 horas

~
Q  Inspeccion de URLs
Clics totales Impresiones total... O CTR medio O Posicién media
Ind 1,11 mil 101 mil 1,1 % 9,9
[©] (0]
Iy Paginas
[E Paginas con videos Clies Impresiones
Tg sitemaps
& Retirada de URLs € 1 mil
Exper
© Experiencia en la pagina
(2 Core Web Vitals A
111 8 1
0 Usabilidad mévil
Comg
CONSULTAS PAGINAS PAISES DISPOSITIVOS APARICION EN BUSQUEDAS FECHAS
A Pt e
It <+ Cli
pastel de carne para p 1
ta para perros de 331
ta para p 54 430
torta de came para perros 1
1a para pes t 3
la reina pepiada saludable 1 24
pastel para perros 1 4818
pastel de carne para p 1
eceta de torta para p 1 21
pastel d e parap t 1 5
porp >
Fuente: Google analytics
Analisis:

La ilustracion 11, nos muestra las estadisticas de las paginas mas visitadas desde el
25 de septiembre que se contrato el servicio de SEO a través del blog mostrandonos
las consultas que realizan las personas a través de Google de esta manera aparece la
pagina en la lista de los buscadores en primer plano y ellos puedan ingresar a la pagina
teniendo como objetivo recetas que utilizan el producto. Dentro de la pagina se

contrataron diferentes fuentes de trafico como: productos recomendados, recetas y
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rutinas de ejercicio. Se puede analizar que la comida y pastel para perros como recetas
del blog fueron las mas visitadas teniendo torta para perros 7.430 impresiones y, en
“pastel para perros” 4.818 impresiones.

llustracion 12: Datos obtenidos a través de las analiticas de Google sobre las
Estrategias SEO: demuestra las sesiones por pagina de destino a lo largo del
tiempo

Sesiones por Pagina de destino a lo largo del tiempo

© ® N o & A @ N =

/productos-recomendados/lipofit

(not set)

/rece!

I

tas:

recetas-saludables/platos-tipicos/cachapa

jina principal de Analytics | Términos del Servicio | Politica de Privacidad | [0 Enviar comentario

ominy17s

Ominy08s
Ominy17s
Ominy41s
Ominy30s
Ominy23s
Ominy0ls
Ominy04s
Ominy30s
Ominy00s

Ominy06s

2.328,00

2.274,00
6,00
13,00
0,00
0,00
0,00
1,00
0,00
0,00

0,00

0,008

0008
0008
000$
000$
0008
0008
0008
0008
0008

0008

Fuente: Google Analytics

Analisis:

La ilustracion 12, demuestra las paginas mas visitadas desde septiembre del 2022
hasta julio del 2023. Se puede analizar que la pagina “productos recomendados,
comprar Stevia fit 20 ml” es la mas visitada con 4198 usuarios nuevos que se han
hecho conversiones de 2.274. la interaccion de la pagina con los usuarios los envia a
WhatsApp Business o, indica los puntos de venta que hay por ciudad para poder
adquirir el producto.
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llustracion 13: Analiticas de Google de las métricas medibles dentro del blog
alimento saludable (estrategia de SEO)

.0l Analytics ' Alimento Saludable Blog alinforme &
@ Todostceuminios  Afadicomparacion +

Adaquisicion de trafico: Grupo de canales predeterminado de la sesion @ -

Aadie fitro +

o _
o soseeh _
Fasd search _
ore -
Mt W |
\ A
I — s . —
1 Display 4.297 4685 2115 Ominy10s 049 386 4514% 18.083 1.610,00
3 Paid Search 1.187 1.287 622 Ominy11s 0,52 395 4833 % 5.082 445,00
4 Direct 584 am 456 Ominy46s 078 6,10 50,05% 5.557 180,00
6  Referral 24 26 13 Ominy17 0,54 4,00 S0 104 0,00
7 Unassi igned 9 9 0 Ominy 16 0,00 1,67 0 15 0,00
P | D& m
Analisis:

El blog alimento saludable cuenta con displays contratados que, al dar clic, te llevan a
la pagina para adquirir la Stevia fit de 20 ml, el cual es la mas vendida. Dentro de la
misma tiene un botén de WhatsApp para poder solicitar el producto directamente al
teléfono de las oficinas principales de esta manera se obtiene contacto con clientes
finales. La pagina con trafico organico a partir del posicionamiento en buscadores, ha
obtenido 651 interacciones, esto quiere decir que son las personas que han ingresado

a la pagina directamente por colocar en buscadores el nombre del producto.
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llustracion 14: Pagina dentro del Blog alimento saludable donde indica
“producto recomendado’ (estrategia SEQO)

Home > Productos recomendados > SteviaFit 20ml >

SteviaFit 20ml
$7,00

Pedir por whatsapp

Descripcion Donde comprar Steviafit

¢ Qué es SteviaFit?

- Endulzante natural en gotas, sin carbohidratos ni calorias.
- Tres gotas de SteviaFit endulzan igual que un sobre en
polvo o dos cucharaditas de azdcar comun. Endulza como el

azucar.

- Provee dulzura a todo tipo de bebidas y postres, incluyendo
para cocinar y hornear.

- Equivale a 200 sobres de polvo de stevia comun

Fuente: https://alimentosaludable.blog/productos-recomendados/comprar-steviafit-
20ml/
Analisis:
Se puede analizar que dentro del Blog alimento saludable las personas que dieron mas
clic fue como muestra la ilustracién 13 en “productos recomendados” llevando al
trafico de personas interesadas a la pagina del gotero de Stevia Fit de 20 ml. Que tiene
un boton para enviar directamente a los clientes al WhatsApp de la empresa y de esta

manera puedan solicitar mas informacion del producto o realizar la compra del mismo.
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llustracion 15: Pagina de las analiticas de Google se indican las impresiones y
los clics dentro del blog desde septiembre 2022 hasta diciembre del 2022

Tipo de busqueda: Web 2 Fecha: 25 sept 2022-31dic.. < 4+ Nuevo Jitima actualizacion: hace 4 hora

Clics totales Impresiones total... | ()

16 179mil 16,5

Fuente: Google Analytics

Analisis de presencia de la marca Stevia fit en todo el blog:

Una caracteristica notable de la estrategia SEO implementada en
www.alimentosaludable.blog es la presencia prominente de la marca Steviafit en todo
el sitio. Cada vez que un usuario ingresa al blog, se expone a la publicidad y promocién
de Steviafit. Esta estrategia busca generar una mayor visibilidad y reconocimiento de
la marca entre los lectores del blog, aprovechando la sinergia entre los temas de
alimentos saludables y el producto ofrecido por Stevia fit. La inclusién de la marca en
el contenido y la publicidad contribuye a la monetizacidn del blog y fortalece la relacion
entre ambas entidades.

A partir del 25 de septiembre del 2022 hasta el 31 de diciembre, podemos ver que la
pagina tuvo 1,79 mil visitas y 16 clicks en total el cual fueron de interaccion con la
marca para consultar sobre el producto estos tuvieron picos en octubre y mas que todo
en diciembre.

En la siguiente tabla se pudo cuantificar que Instagram tuvo mas éxito en cuanto a el

aumento de clientes, a diferencia de estrategia SEO, la cual no tuvo resultados muy
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beneficiosos para la empresa ya que muy pocas personas dieron clic en el botén de
compra esto quiere decir que falto generar un interés en el cliente.

Se logro identificar que, mediante Instagram, se llegdé a 30 compradores de la Stevia
en tamano reposteria y para uso en comercios con fines alimenticios, este representa
el segmento empresarial. Se logro reclutar 130 nuevos distribuidores y finalmente,
llegar a 768 clientes directos, quienes compraron en PVP. Marcando asi una diferencia
de 912 clientes de diferencia mediante una herramienta y otra.

Analisis de resultados de las encuestas, capturas de publicaciones de la pagina
de Instagram de Stevia Fit y estrategias SEO

Al analizar los indicadores medibles mencionados en la metodologia, de la variable de
estrategias de marketing se concluye que efectivamente de acuerdo al resultado que
arrojo meta business en la ilustracion 2, la edad de 25 a 35 afios si concuerda con los
encuestados y el género también ya que la mayoria de votantes fueron de sexo
femenino también, se pudo evidenciar que la red social mas utilizada es Instagram.
Estas personas si fueron influenciadas en su compra por el contenido visto en redes
sobre el producto y es reconocida la marca a través de la nutricionista que la publicita,
contratada como influencer para la misma. En el analisis de impresiones, se puede
observar con el departamento de marketing digital de la empresa que 553.956,44
personas visualizaron la marca de Stevia Fit durante el 2022 con la inversion de
marketing digital a través de las diferentes estrategias en la pagina de Instagram de
Stevia Fit como fue: “recetas, reconocimiento de marcay la influencer Ma. José Viteri”.
Y, por ultimo, las estrategias de SEO a pesar de haber invertido durante el 2022 solo
obtuvieron 16 clics dirigidos a la pagina donde indica al precio del producto y tiene un
botén para acceder al WhatsApp de la empresa, este te lleva a la compra. Dando como
resultado un bajo retorno a la inversién y pudiendo realizar recomendacion a la
empresa de mejorar dicha estrategia para generar mas interés de la marca para la
influencia de compra ya que el blog “alimento saludable” tuvo una gran interaccion,

pero pocas personas tomaron la decisién al finalizar de contactar a la empresa, esto
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podria indicar que los visitantes pudieron haber tomado otras alternativas para adquirir

el producto.

3.2. Analisis de la técnica de observacion de la variable dependiente el cual
representa a las ventas 2022:
La tabla 4 representa las ventas del 2022 comparado al 2021 en las ventas y la

inversion que la empresa realizo en marketing digital y tradicional.

Tabla 4 tabla de comparacion de ventas y gastos entre el 2021 y 2022

Variacion porcentual
Detalle entre el 2021 y 2022 2021 2022
Ventas 19,60% $146.818,49 |3 182.602,59
Marketing digital 68,44% $ 2.011,99|$ 6376,56
Aplicando Marketing tradicional o
(participacién en eventos) 89,90% $ 83328 |3 8.254,00

Fuente: elaboracién propia / base de datos Worldfit

Analisis:

Las ventas del 2022 fueron mas altas que las del 2021 representando $182.602,59 en
el afo pasado y $146.818,49 en el antepasado, esto se debe a que hubo mas inversién
en pauta de redes sociales, se aplico estrategias SEO y tuvo mas presencia en eventos
de marketing tradicional. Esto quiere decir que el Retorno de la inversion fue grande
durante el afio 2022, el cual es el analizado en el presente trabajo de investigacion.
Al contar con una gran cantidad de clientes empresariales: distribuidores a nivel
nacional y puntos de venta, estos también meten pauta en sus paginas y utilizan
diferentes estrategias para impulsar las ventas del producto de esta manera ellos lo
solicitan directamente al productor en este caso World Fit siendo el responsable de
comercializar la marca y es el propietario de esta.

Las estrategias de Marketing digital que se realizaron en la empresa World Fit para la

marca Stevia Fit se detallaran a continuacion:
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En la siguiente tabla, se presentara los diferentes tipos de segmento de compradores
de Stevia Fit. A partir de la cantidad de las personas que llegaron a través de
Instagram, WhatsApp y medios tradicionales se pudieron cerrar 976 ventas distribuidos

en los diferentes segmentos segun muestra la tabla 5:

Tabla 5 cantidad de compradores de Stevia Fit por Segmento 2022

TIPOS DE SEGMENTO 2022

Tipo Cantidad Porcentaje
Segmento 1 (empresarial/productores) 34 3%
Segmento 2 (Distribuidores) 174 18%
Segmento 3 (cliente final) 768 79%

Total 976 100%

Fuente: Elaboracion propia / Datos obtenidos de la base de datos de Worldfit.

Analisis de la tabla 7:

De acuerdo con la informacion entregada por World Fit, propietarios de la marca de
Stevia Fit, se pudo sacar las cantidades de clientes empresariales y productores que
representa al sector empresarial, este tiene un bajo porcentaje por ser
personas/empresas que producen dulces o comida con la Stevia de 250 ml. En cuanto
al sector de distribuidores que compran a mayor cantidad encontramos 34 que
comercializan la Stevia fit de 20 ml y, por ultimo, el cliente final siendo estos los nuevos
clientes generados durante el 2022 que adquieren también la presentacién de 20 ml.
Estos consumidores finales se convirtieron en leads de la empresa ya que se obtiene
la informacion final de ellos para poder crear en un futuro un plan de fidelizacién y
tenerlos enterados de las promociones que crea la empresa.

A continuacidn, se detallan las cantidades de personas por segmentos que se
consiguieron a través del Marketing digital, estas fueron las estrategias creadas en

redes sociales y por el SEO.
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Tabla 6 Obtencion de segmentos.

Obtencién de segmentos:

Tipo Marketing digital | Marketing Tradicional
Segmento 1 (empresarial) 30 4

Segmento 2 (Distribuidores) 130 44

Segmento 3 (cliente final) 768 0

Total 928 48

Fuente: Elaboracion propia / Datos obtenidos de la base de datos de Worldfit.

Se puede analizar de los cuadros anteriores que se obtuvieron durante el 2022 la

cantidad de 928 personas han hecho uso del producto siendo un 100% entre estos,

encontramos al sector empresarial el cual son 30 productores de dulces o comida

elaborada con el endulzante Stevia fit enganchados a través de las pautas que se han

elaborado a través de la red social Instagram al igual que 130 distribuidores a nivel

nacional que a su vez adquieren grandes cantidades de producto para vender a través

de sus comercios sean estas tiendas o redes sociales y, 768 clientes finales que

adquieren producto varias veces al afio para su abastecimiento y consumo propio

siendo estos los leads de la empresa ya que dieron a la empresa sus datos para

generar compras.
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Tabla 7: distribuciéon de segmentos en el ambito digital.

Distribucion de segmentos en el ambito digital

Tipo Instagram SEO
Segmento 1 (empresarial) 29 0
Segmento 2 (Distribuidores) 127 4
Segmento 3 (cliente final) 756 12
Total 912 16

Fuente: Elaboracion propia / datos obtenidos de la empresa Worldfit.

Analisis:

En la presente tabla, se puede analizar que 29 clientes empresariales, en este caso
elaboradores de productos comestibles que utilizan Stevia Fit, son conseguidos a
través de la red social Instagram, 127 distribuidores a nivel nacional que también hacen
uso de sus medios digitales para promocionar el producto y 756 clientes finales que se
han contactado desde Instagram para adquirir el producto. Estos clientes finales, se
han mantenido durante el tiempo ya que por medio de los canales de comunicacion
digitales se los mantiene informados de las promociones que se realizan y de esta

manera pueden programar sus pedidos del producto.

Analisis de resultados de la técnica de observacién aplicada a la variable
dependiente:

Se puede analizar de esta seccion que se invirtio en marketing durante el 2022 el total
de $14.630,56 entre estos, se cuenta con una inversién de $6.376,56 en pauta digital,
influencer y estrategia SEO con la creacién y movimiento del blog anteriormente
mencionado y, $ 8.254 en marketing tradicional esto quiere decir eventos, pauta en
radio, adquisicion de espacios publicitarios etc.

Esto, ayudo a que la empresa genere nuevos canales de distribucion: empresariales
quienes elaboran productos con Stevia Fit, con distribuidores a nivel nacional donde

se puede encontrar el producto en sus redes sociales y/o en sus tiendas de
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conveniencia, estos aplican pauta en redes sociales y el uso de influencias del medio,
pago a la influencer y pauta digital en Instagram, obteniendo 912 nuevos clientes que
ayudan que la marca se mantenga viva, en uso y haciendo de su boca a boca por la
calidad del producto un retorno excelente para la empresa ya que las ventas
aumentaron de un afo al otro con un porcentaje de 19,60%.

Durante el 2022, se generé $182.602,59 de ventas se espera retener la misma
cantidad de clientes por medio de planes de fidelizacién y comisiones para los
distribuidores. El método AIDA fue aplicado durante las estrategias de venta
generando atencion al cliente, despertando el interés sobre el producto, el deseo de
poder adquirirlo al ser algo novedoso, que no cambia el sabor de las bebidas, con uno
de los permisos del mundo mas importante aprobado que es el de la FDA, sus siglas
en espanol son de la administracion de alimentos de los Estados Unidos quienes son
los encargados de proteger la salud de las personas. El costo del producto es un
diferenciador y el tamafo del mismo ya que, es facil de llevar con uno a cualquier lugar.
Las recetas pautadas en Instagram, la publicidad de los influencers teniendo a una
nutricionista del medio indicando que es aprobada para los diabéticos, la interaccion
en redes sociales con los clientes genero el deseo de adquirir el producto y por ultimo
encontramos la accion que es cuando el cliente ya desea adquirir el producto y
consulta por diferentes medios estos pueden ser el WhatsApp de la empresa, en la
pagina manejada por el SEO, a través del blog comida saludable pueden encontrar los
diferentes puntos de venta que se encuentran en la ciudad para adquirir el producto,

4. Conclusiones y recomendaciones

4.1.Conclusiones
Una vez realizado el analisis de las estrategias de marketing digital y su incidencia en
las ventas de Stevia Fit durante el 2022 de la empresa World Fit con su marca Stevia
Fit, podemos extraer las siguientes conclusiones:
Las estrategias digitales de pauta de Instagram se analizaron las métricas de alcance,
impresiones y frecuencia segun el costo de cada uno buscando una gran rentabilidad.
A través del método AIDA, se puede indicar que el cliente obtuvo la atencidn ya que,
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por medio de las publicaciones pagadas, se despertd un interés en ellos, el cual se
puede medir a través de los likes recibidos, aumento de seguidores e interaccion
generada a partir de la aplicacion de las pautas pagadas. Se concluyé que hubo un
significante aumento en el deseo por parte del publico para adquirir el producto una
vez se muestran los beneficios del producto, tales como: no cambiar el sabor de las
bebidas, poder ser parte de las ventanas ambas del ayuno intermitente, el ser un
endulzante no caldrico, su facil portabilidad, entre otros beneficios, que aparte de ser
un aliado en la pérdida de peso, reduce las posibilidades de padecer diabetes
mediante el reemplazo de endulzantes tradicionales. La encuesta fue realizada por
medio de redes sociales y a través de listas de difusion a los clientes para poder
escuchar e identificar si las practicas utilizadas, habian logrado contribuir a conectar
con el futuro cliente. Las preguntas fueron elaboradas en base al analisis de las
publicaciones de Instagram de Stevia Fit y de las estrategias de SEO por tal razén se
consultd, por ejemplo: “Las recetas de Stevia Fit lo motivaron a la compra del
producto?” donde tuvieron un gran porcentaje que indica que si estaba sirviendo esa
estrategia. También, se puede analizar que las publicaciones que incluian recetas de
productos saludables fueron de gran ayuda para motivar la venta al consumidor final
junto a los videos que realizaron algunas personas influyentes del medio para hacer
un reconocimiento de marca y recordacion. Asi mismo, se pudo captar una gran
cantidad de distribuidores en publicaciones que dirigian directamente al cliente a
contactarse por WhatsApp Business. Las estrategias de SEO fueron de gran ayuda
para poder posicionar la marca en los buscadores de Google y a través de un mensaje
“subliminal” como son las recetas de comida saludable, empujaron al consumidor a
buscar el producto con el que se las elabora siendo este Stevia Fit, en cuanto
ingresaban a dicha pagina donde se muestra el gotero de 20 ml (el mas vendido)
siendo este de uso personal y facil de llevar consigo, tenian un “call to action” un botén
para llevar directamente al interesado a comunicarse con el WhatsApp de la oficina.

Que las personas se comuniquen al WhatsApp de la oficina o por mensaje directo
ayuda a crear una base de datos que mas adelante servira para crear planes de

fidelizacion, listas de difusion con promociones del producto, entre otros. Durante el
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2021 se vendié en producto un total de $146.818,49, siendo esto producto de las
ventas por medios digitales, asi como también tiendas fisicas y en el 2022
$182.602,59, la diferencia de un 19,59% de aumento en las ganancias que se produjo
entre un ano y otro se atribuye a las estrategias empleadas para la captacion de
nuevos clientes, distribuidores y las estrategias realizadas de SEO en el 2022 a través
del blog anteriormente mencionado. Las pautas de Instagram mas utilizadas durante
el 2022 fueron de reconocimiento de marca, elaboraciéon de recetas de productos
saludables vy, trafico de personas para ponerse en contacto con la empresa teniendo
una inversion adicional de $131,33 representando el 49% en la red social Instagram.
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6. ANEXOS

6.1.Anexo # 1:
1. Sexo:
F___
2. Edad:
18 - 24 aios
25 - 34 afios
35 - 44 afios
45 — 54 anos
55 — 64 afnos
65+ afios

Mas de 60 afios
3. ¢Cual red social utiliza mas?
Instagram___
Facebook
tiktok
4. ;Sigue las redes sociales de Stevia Fit en Instagram?
Si_
No
5. ¢Ha consumido Stevia?
Si

No

6. ¢Conoce la marca Stevia Fit?
Si

No

7. Senale cual de estos medios digitales usted conoce de la marca Stevia fit:

Facebook

Instagram
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Tik Tok
Pagina Web

8.

10.

11.

12.

Si

¢Ha buscado la pagina web de Stevia Fit en buscadores como Google y la
ha encontrado facilmente?

* Si

*No

* Nunca he intentado buscar la pagina web

* No conocia que tenia una pagina web

Senale cual de las siguientes redes sociales de la marca Stevia fit usted le
ha puesto Like”:

*Facebook

*Instagram

*No sigo ninguna de sus redes sociales

¢ Ha contactado a la marca Stevia fit por alguno de estos medios para dejar
un comentario o preguntar algo sobre el producto?

Facebook

Instagram

Pagina web

Whatsapp de la empresa

No los he contactado por estos medios

Ha escrito para hacer algun pedido por algun medio digital de la marca
Stevia Fit como:

Facebook

Instagram

Pagina web

Whatsapp de la empresa

No he hecho pedidos por medios digitales de Stevia Fit

¢Ha visto alguna de las recetas publicadas en redes sociales por la

marca?
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No_
13.¢Con que frecuencia ve el contenido de Stevia fit en redes sociales?
Todos los dias
Algunas veces en la semana
Nunca

14. ; Ha participado en los concursos de las redes sociales de Stevia fit?

Si_
No_
15. ¢ Ha visualizado las publicaciones de nutricién de Stevia Fit hechas por la
Dra. Maria Jose Viteri?
Si_
No
16. ¢ Se ha motivado a comprar Stevia Fit debido a las publicaciones vistas en
redes sociales?
Si_
No
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