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RESUMEN

El presente trabajo consiste en la realizacion de un plan de comunicacién para una startup,
SupleTraining Fueling yours goals S.L., una pequefia empresa dedicada a la venta de

productos de suplementacion y al asesoramiento nutricional online.

Este plan consta principalmente de dos partes. En primer lugar, se encuentra la parte méas
analitica, donde se va a realizar un analisis interno y externo de la empresa. Y, en segundo
lugar, se encuentra una parte mas creativa en la que se van a plantear las estrategias y las

acciones que se llevaran a cabo para poder conseguir los objetivos marcados.
ABSTRACT

This final project seeks to define a communication plan for a startup, SupleTraining
Fueling yours goals S.L., a small company dedicated to sale supplementation products

and online nutritional advice.

This project will count on two different parts: the first part, more analytical, includes an
internal and external analysis of the company. And, the second part of the project, more
creative, is focused on defining the strategies and communication actions that will help

to achieve the communication plan objectives.
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En este capitulo inicial se va a realizar una breve presentacion del contenido de este
trabajo. Después se expondran los objetivos que se pretenden alcanzar con este plan de
comunicacion y la manera en la que se van a conseguir. Es decir, de qué herramientas de
investigacion y de qué recursos disponemos para llegar a dichos objetivos. Y, finalmente,

se explicara cual va a ser la estructura seguida en la realizacion del mismo.

El presente trabajo va a consistir en la elaboracién de un plan de comunicacion para
SupleTraining Fueling Yours Goals, una e-Commerce, aunque actualmente todavia es
una startup, dedicada a la comercializacion de productos de suplementacion deportiva y

la educacion nutricional situada en la ciudad de Zaragoza.

La eleccion de llevar a cabo un plan de comunicacion es gracias a la oportunidad de
desarrollar una faceta mas creativa que otros trabajos de investigacion, ademas de que sea
de gran utilidad para la empresa y asi poder dar a conocerla, facilitando su crecimiento

en el mercado.

En cuanto a la eleccion de la empresa, es personal y debido a la experiencia vivida en esta
durante mi periodo de practicas, sintiéndome identificada con su espiritu de crecimiento
y con la filosofia que quieren transmitir a su publico. Razon que hizo que decidiera

enfocar mi trabajo de fin de grado a ayudarles.

Las acciones planteadas en este plan de comunicacion han sido disefiadas de manera que
puedan ser aplicadas de manera sencilla y adaptadas al presupuesto planteado por la

empresa.

El objetivo general es el desarrollo de un plan de comunicacion para SupleTraining, que
se pueda llevar a cabo y que sea Gtil para esta empresa, dando a conocer sus caracteristicas

y valores.
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Los objetivos especificos son los basados en el proceso de analisis y planificacion

necesarios para conseguir un plan de comunicacion eficaz. Estos son:

e Estudiar la situacion interna de la empresa, a través del andlisis de sus estrategias
corporativa, competitiva y de marketing, asi como de los planes de comunicacion

desarrollados con anterioridad.

e Determinar las variables del macroentorno que afectan de alguna manera al

desarrollo de la actividad de SupleTraining.

e Analizar el mercado de los productos de nutricién deportiva, el perfil del

consumidor y sus principales competidores.

e Definir tanto las fortalezas y oportunidades de la empresa, como sus debilidades

Yy amenazas.

e Determinar los objetivos al alcanzar con este trabajo y a qué publico objetivo nos
dirigimos en cada uno de ellos.

e Establecer estrategias y acciones de comunicacién que den a conocer a la empresa.

Para la realizacion del siguiente Trabajo de Fin de Grado, se han empleado dos tipos de
fuentes de informacidn basicas en el marketing, las fuentes secundarias y las fuentes

primarias.

Para poder conseguir la informacién de las fuentes primarias se ha utilizado una técnica
de investigacion exploratoria de caracter cualitativo, mas concretamente una entrevista
en profundidad. Su uso nos ha permitido obtener informacion detallada, completa y libre
sobre el proyecto. Esta entrevista en profundidad se le ha realizado a un fundador de la
empresa y actual CEO, Javier Gimeno Casanova, y se puede encontrar en los anexos

(anexo 1).

Las fuentes secundarias que se han ido usando a lo largo del trabajo son tanto fuentes
externas a la empresa, que se encuentran detalladas en la bibliografia, como informacién

privada de caracter interno a la que nos han dado acceso los duefios de SupleTraining.
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El trabajo consta de cuatro capitulos. Comenzando con una breve descripcion de lo que
nos vamos a encontrar en el mismo y la razon de la eleccion del tema. En el capitulo dos
se realiza una presentacion de la empresa y un analisis interno y externo de esta. En el
capitulo tres se plantean los objetivos que queremos conseguir con este plan de
comunicacion, asi como las acciones a llevar a cabo en cada combinacion de
objetivos/publico elegidas. Ademas, se describe la planificacion de las acciones, su
presupuesto y los procedimientos de control. Y para finalizar, en el dltimo capitulo, se
presentan las conclusiones y limitaciones que han surgido durante la realizacion de este

plan.
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Capitulo II: La empresa

2.1. SupleTraninig

Breve historia de la empresa

SupleTraining Fueling Yours Goals nace hace, aproximadamente, cuatro afios como una
plataforma online de suplementacion y nutricion deportiva. La empresa fue fundada por
Javier Gimeno Casanova, el nutricionista, y por Radu Costinas, en Zaragoza, ciudad en

la que actualmente esta establecida. Asi nos explico Javier en la entrevista:

“He estado trabajando en Decatldn, en la parte de nutricion, llevando el blog y
bueno desde hace 4 afios lancé mi propio negocio.... Y al mismo tiempo empecé a lanzar

SupleTraining, un poco de forma paralela... ” (22-25)

Se trata de una empresa dedicada al asesoramiento nutricional integral tanto a deportistas
amateurs como profesionales, que promueve la educacién nutricional para toda la

poblacion.

Desde el afio 2015, han conseguido un crecimiento progresivo, aumentando su equipo
profesional con un mayor numero de personas que trabajan en el departamento de

informatica y en el departamento legal.

llustracion 1 Pagina web de SupleTraining

% SupleTraining Shop Esencia Contacto B a (=]

Actividad principal de la empresa
Como ya se ha comentado anteriormente, SupleTraninig es una pagina dedicada al

asesoramiento nutricional integral tanto a deportistas amateurs como profesionales, es

decir, es un portal dedicado por y para el deportista.

pag. 10



Cuenta con un equipo integral que trabaja con el deportista con el objetivo de educar, de
proteger su salud, de mejorar su rendimiento deportivo y de lograr conjuntamente los
objetivos marcados. Estos aspectos se destacan en la idea principal del CEO para construir

la empresa:

“...la idea de vender producto fusionando con la parte de asesoramiento,
entonces, fue ahi donde se sembr¢ la idea de montar un e-Commerce con una plataforma
online, en la cual el deportista no solo se llevara el producto, sino que tuviera una parte

también de asesoramiento como si fuera un poco consultorio” (32-35)

Es una empresa en pleno desarrollo. Esto quiere decir que la empresa sigue trabajando
para dar una mayor oferta de servicios a sus clientes. No solo trabaja en mejorar su
plataforma de comercio electrénico de suplementacion deportiva, sino que actualmente
se encuentra desarrollando lo que serd su principal servicio, una pagina de nutricion

online.

“[...la inauguracion de la plataforma seréd mas adelante.] jEso es! Cuando este
esto ya montando, en unas 4/5 semanas, es decir, para mediados de agosto es tenerlo
ya.” (221-223)

Al promover la educacién nutricional y creyendo en un mayor bienestar de la poblacion
a la que estan dirigidos, SupleTraninig realiza distintos talleres y eventos, dedicados a
colegios y a personas de cualquier edad, con un fundamento saludable. Para ello fundaron

la asociacion Move and Eat, una asociacién sin animo de lucro. Asi nos comentaba Javier:

“el punto mas importante que buscamos con el proyecto [la asociacién Move and
Eat] es la educacion nutricional, es decir, modificar los hdbitos de las personas. En este
caso, el de los nifios que son el futuro de un pais...” (173-175)

SupleTraninig ofrece dos tipos de servicios generales. En primer lugar, un servicio de
tienda de suplementacion deportiva, esto es, productos que se usan para mejorar el
rendimiento deportivo de una persona que pueden llevar vitaminas, minerales o cualquier
concentrado de sustancias. En segundo lugar, un servicio mas destinado a la educacién
nutricional a través de una plataforma online de nutricion, donde se dispondra de un

experto nutricionista para adaptar la dieta de los clientes a su vida diaria.
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Dentro de estos dos servicios, podemos encontrar una lista de actividades mas concretas

que estan a disposicion del cliente. Estas son:

Anélisis de composicién corporal
- Caélculo de tasas de sudoracion

- Dietas

- Menus de recargas de glucogeno
- Planes de entrenamiento

- Planes de suplementacion

- Talleres

- Test genéticos

- Timing HC durante el ejercicio

- Recarga metabolica.

En cuanto a los principales publicos a los que se dirige la empresa son los deportistas
tanto amateurs como profesionales. No obstante, haciendo una segmentacién mas
concreta, podriamos afirmar que SupleTraninig esta enfocada en deportistas que practican
deporte individualmente, que no se contentan con hacer ejercicio a nivel recreacional,
sino que buscan retos mas altos, y si es posible que este sea un deporte de resistencia.
Finalmente, centrandonos en criterios demograficos, su publico estaria formado por

deportistas con una edad comprendida entre los 25 y 44 afios.

A continuacién, se van a explicar los distintos tipos de estrategias que sigue esta empresa,
diferenciando entre la estrategia corporativa, la estrategia competitiva y las estrategias de

marketing.

La estrategia corporativa engloba la visidn, la mision y los valores que fundamentan a

la empresa, es decir, la estrategia con la que la empresa quiere reflejar su identidad.

La vision de la empresa es, en sus palabras, la siguiente: “educar a un mayor niimero de
deportistas a nivel nutricional, ademas, de ayudar a todos los deportistas a conseguir sus
retos deportivos protegiendo su salud y conseguir que disfruten del deporte al mdaximo”

(Equipo directivo de SupleTraining, 2018).
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Para alcanzar esta vision, la mision de SupleTraninig consiste en el disefio de dietas y
entrenamientos personalizados, asi como en ofrecer un servicio de suplementacion con

productos de calidad. Asi nos lo cuenta el CEO:

“...la mision es que el deportista vea a SupleTraining una forma de estar en
casa...” (90-91) “...que no sea una tienda online, sino que sea un sitio donde el
deportista esté a gusto, donde aprenda y sobre todo donde lleve a cabo sus objetivos de
manera saludable.” (92-94)

La compaiiia quiere seguir creciendo en el ambito nutricional, centrandose en el ambito
nacional. Creando experiencias Unicas en el dia a dia de sus deportistas a traves de su
equipo de expertos. Es decir, quieren ir mas alla y estar presente hasta cuando un
deportista sufre una lesion e intentar que esta afecte lo menos posible a los objetivos

marcados por el deportista y sobre todo a su salud.

Llegaran a ese objetivo siempre apoyados por sus valores empresariales. Esta se
identifica como una empresa nueva, pero con energia y cercana a su publico. Ademas,
cuenta con servicios personalizados para lograr los objetivos que conjuntamente
(cliente/empresa) se han marcado. Por tanto, se pueden destacar la personalizacion y la

cercania, aspectos que se muestran en la siguiente parte de la entrevista:

“...como valores, la personalizacion, la cercania que me comentabas. Un poco
intentar adaptar los objetivos al plan y al producto, con lo cual digamos que esa

interaccion...” (105-107) “El tratar bien al cliente, con esa cercania, con esa... (pausa)

espontaneidad” (108)

Asi, un valor clave con el que trabajan es la interaccion con el cliente y la personalizacion
del servicio de cada uno. Tratando al cliente como si estuviera en su propia casa, por
decirlo de alguna manera. Estos servicios, como se ha comentado con anterioridad, son
dos: servicio de venta de suplementacién deportiva, siempre educando en un uso
responsable, y servicio de nutricion para proteger la salud del deportista. Con ambos
quieren conseguir una mejora en la salud del deportista y en su cultura, mejorar los habitos
dietéticos-nutricionales, y mejorar el rendimiento del deportista. Ademas, cabe destacar

su lucha contra el gran desconocimiento en la red.

La estrategia competitiva es la manera en la que una empresa compite dentro de un

sector o industria, centrandose y destacando la ventaja competitiva que posee.
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Una empresa posee una ventaja competitiva cuando tiene una ventaja unica y sostenible
respecto a sus competidores, y dicha ventaja le permite obtener mejores resultados y, por
tanto, tener una posicién competitiva superior en el mercado (Espinosa, 2017).

Ante los dos tipos de ventajas competitivas que se pueden encontrar, SupleTraining posee
una ventaja de diferenciacion, ya que han conseguido diferenciarse en varios aspectos:
la ubicacion del servicio, la innovacion y el paquete ofrecido. Lo vemos claramente al

distinguirse entre su competencia:

“...no tienen la formacion y la estructura de la empresa que tenemos nosotros.
Sobre todo, que somos dietistas-nutricionistas, con informaticos, con disefiadores

grdficos... al final somos un equipo muy muy completo...” (193-196)
Y en como destacan sus aptitudes:

“... si que nos diferenciamos en la parte de asesoramiento, en la parte de valor
anadido de escuchar al deportista, preguntarle, asesorarle... un poco darle ese plus de

1

ver que necesidades tiene para aconsejarle a ver qué tipo de producto debe tomar...’

(81-83)

En primer lugar, SupleTraining decidio diferenciarse por la ubicacion de su servicio y por
la innovacion; estos dos aspectos van unidos de la mano, ya que la novedad del trabajo
que realizan es donde lo desarrollan. Este es llevado a cabo a través de la web, una
plataforma de nutricion que hace posible el seguimiento del cliente sin tener que
desplazarse. En segundo lugar, cuando se hace referencia al paquete ofrecido es debido a
que esta empresa ha optado por ofrecer los dos productos/servicios (la venta de
suplementacion deportiva a través de su e-Commerce y su plataforma de nutricion

online), mientras que las empresas competidoras deciden especializarse por separado.

La estrategia de marketing de la empresa es la que define los objetivos que establecen
las organizaciones. A continuacién, nos centraremos en la estrategia de segmentacion y

posicionamiento.

En la estrategia de segmentacion, volvemos a referirnos a una estrategia diferenciada, es
decir, SupleTraninig se dirige a los segmentos de mercado que hemos identificado
anteriormente con una oferta diferente para cada uno de ellos. Aunque esta estrategia
tiene un coste mayor, nos permitira satisfacer las necesidades concretas de cada segmento
seleccionado (Espinosa, 2015). SupleTraninig ha segmentado su publico por carrera

profesional: en este caso se centra en la poblacién que se dedica al deporte, tanto
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profesionalmente como hobbie, y diferenciando el tipo de deporte que realizan ofrecen

un estilo de servicio u otro.

En lo que respecta a la estrategia de posicionamiento, es decir, cbmo quiere aparecer la
empresa en la mente del consumidor, se ha decantado por destacar el beneficio que ofrece
(Espinosa, 2015), ya que quieren transmitir constantemente la forma de ayudar, de
superacion de uno mismo trabajando con esta empresa y sobre todo por el equipo de
expertos que ponen a disposicion del cliente. Se percibe por este motivo, ya que por
precios, calidad y expansion en el mercado no pueden competir al ser todavia una empresa

pequeia.

A continuacion, se van a comentar las diferentes acciones de comunicacion realizadas en
la empresa anteriormente. Aqui nos podemos encontrar, relaciones publicas y marketing

digital.

Dentro de las relaciones pablicas han llevado a cabo dos tipos de acciones. Por un lado,
estan las ferias en las que han participado en distintos periodos de tiempo y, por el otro,
la participacién en distintos eventos deportivos. Y enfocandonos en las acciones de
marketing digital, distinguimos tres: realizacién de campafias de email marketing,
camparias a través de sus redes sociales y distintas acciones como pueden ser sorteos o
creaciones de newsletters para que los usuarios se inscriban a su pagina web. Asi lo

explica su CEO:

“...tener redes sociales: Facebook e Instagram. Luego también, lanzamos un blog
en wordpress, también estamos en temas de newsletter y en temas de canal de YouTube”
(146-148) “...de crear un calendario de contenidos que se vaya ajustando un poco a lo

gue necesita la gente.” (152-153)

Estas acciones las han llevado a cabo en distintas campafias:

Charla de ciclismo para Burjazud

- La media maraton de Zaragoza

- Aldeas infantiles: meriendas saludables
- Carrera de la ciudad de Teruel

- Fiestas del Pilar (s6lo en redes sociales)
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- Navidad (sélo en redes sociales)
- Quebranta Huesos

- Trail de Villarroya de los pinares

En este apartado vamos a realizar un andlisis del mercado de nutricién deportiva. En
concreto, vamos a analizar la demanda actual del mercado, oferta, y sus principales

caracteristicas (caracteristicas geograficas).
Demanda del mercado

La demanda del mercado de los productos de nutricion deportiva se puede medir mediante
el aumento o la disminucién del consumo de estos productos. En los Gltimos afios este
mercado ha ido en aumento. Como sefiala la Asociacién de las Empresas de Dietéticos y
Complementos Alimenticios (AFEPADI), “las ventas anuales de complementos
alimenticios a nivel internacional alcanzan la cifra de 121.2 billones de dolares, ... Los
pronosticos también son optimistas ya que se preve que el crecimiento se mantenga
estable hasta 2020 y se llegue a alcanzar la cifra de 155 billones de dolares en ventas
anuales” (AFEPADI, 2017).

El mercado de este tipo de productos presenta un constante crecimiento: en el afio 2017
crecio en un 7% Yy en el afio 2018 en un 10% en Espafia. Este crecimiento se debe al
cambio de los productos que se demandan y por tanto del tipo del cliente que los consume;
hace unos afos eran productos exclusivos para atletas profesionales pero actualemente
atraen mas a deportistas aficionados. Ademas, otro factor importante es el cambio del
estilo de vida, a un estilo mas saludable mediante la practica de deporte. Como se puede
ver en el informe Rundmetro elaborado por We are testers y runnea los deportes mas
practicados por las personas que deciden llevar este estilo de vida son el running, el

ciclismo, el senderismo y la natacion.

Fuera de Espafia, los suplementos deportivos y dietéticos también han experimentado un
fuerte incremento de sus ventas en Asia, sequido por Oriente Medio y Africa con un
crecimiento de un 11%. Ademaés de su crecimiento constante en los ultimos afios, este
mercado ha evolucionado en cuanto a la manera en la que el consumidor adquiere este

tipo de productos.
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Y es que ha cambiado la forma de adquirir estos productos, o por decirlo de otra manera,
la manera de conseguir medidas para mejorar la salud. Asi, la nutricién se ha convertido

en una de las tendencias de mayor proyeccién en internet.

Las preocupaciones de los consumidores hacia la seguridad, calidad y eficacia han
cambiado; ahora este mercado se enfrenta a consumidores mas informados en los
beneficios de dichos productos, siendo Espafia uno de los paises que més se preocupa en

el control de los productos comercializados en el mismo.
Estructura del mercado

La estructura del mercado esta en constante evolucion, ya que el nimero de empresas que
se dedican a este sector estd aumentando. Actualmente, el mercado de los complementos
alimenticios en Espafia estaconstituido por un total de 651 empresas, la mayoria de estas

son pequefia empresas (Bio-dis, 2018).

En cuanto a los productos que mas se venden en Esparia, son: la vitaminas, productos

para el sistema nervioso y productos digestivos, como se puede observar en la Figura 1.

Figura 1 Productos mas vendido en Espafia

Vitaminas/minerales
Sistema nervioso
Digestivos

Adelgazantes
Antiinflamatorios
Laxantes
Hepatoprotectores
Diuréticos

Reguladores del colesterol

42%

Otros

Fuente: (Statista, 2015)

Con respecto al resto de paises, el mayor crecimiento sigue estando también en las
vitaminas y minerales. En concreto, su mayor expansion ha sido en Europa del Este y
Rusia, seguido por Latinoamérica. Por su parte, los paises asiaticos representan la mayor

parte del mercado de hierbas y batanicals con una cifra de 15 millones de dolares.
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En este caso concreto nos interesa mas el mercado de Europa. Siendo esta la tercera mayor
industria del mercado de los complementos alimenticios, por detrds de Asia y Estados
Unidos (AFEPADI, 2017).

Andlisis del macro-entorno

En este apartado vamos a analizar las variables del macro-entorno, es decir, todas las
variables externas a esta compafiia que puedan afectar directa o indirectamente a la
activad empresarial de la misma. Este analisis nos ayudara a identificar las amenazas y

oportunidades que tiene la empresa.

Las estudiaremos realizando un analisis PESTEL, que consiste en analizar los factores
politicos, econémicos, tecnoldgicos, sociodemograficos, ecoldgicos y legales. Como se
puede ver en la Figura 2, las tres variables del entorno que mas afectan a la empresa son:
los grupos sociales, los nuevos estilos de vida y los habitos de compra por internet. A

continuacion, se explica cada variable mas detenidamente.

Figura 2 Andlisis PESTEL

=
=
w
]
5]
(5]
w

Estabilidad del Gobierno

Legislacion de complementos alimenticios
Politicasde Apoyo a la Inversién
Distribucién de la Renta

Evolucion Demografica

Grupos sociales p
Nuevosestilosde vida ®
Habitos de compra por Internet 4

Dependencia Medicambiental

Conciencia ecoldgica

Tendenciasde la Economia Nacional

Tendenciasy Evoludén del PIB

Gasto/Inversiéon Plblica en Investigacidon

Grado de desarrollo tecnolégico de los competidores

Acceso a Tecnologias, patentes, licendas(Transferencia)

Fuente: Elaboracion Propia. Nota: 3 Nos afectan mucho — 1 No nos afectan
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e Factores politicos

Estabilidad del gobierno: EI Gobierno es realmente quién puede restringir el uso, la
entrada de empresas o regularizar la normativa vigente. Si el gobierno da seguridad a este
tipo de servicio, la seguridad para invertir o de recibir algin tipo de subvencion, puede

beneficiar al sector.

Politicas de apoyo a la inversion: La politica principal de inversion de la Unién Europea
es la politica regional, y los objetivos de esta son apoyar la creacién de empleo, la
competitividad empresarial, el crecimiento econdémico, el desarrollo sostenible y mejorar
la calidad de vida. Politica a la que se destinan 351.800 millones de euros para los afios
2014 al 2020. Esta politica puede afectar a la empresa positivamente, para poder obtener

inversion publica para mejorar la empresa.

Legislacion de complementos alimenticios: la legislacion de complementos
alimenticios establece normas especificas para la parte de nutrientes (vitaminas y
minerales) y para la parte de otros nutrientes distintos usados como ingredientes de
complementos alimenticios. En Europa, se aprobaron dos reglamentos muy importantes

en dicha legislacion (Legalego Consultoria Alimentaria, 2017):

- Elreglamento (CE) 1169/2011, de 25 de octubre sobre la informacion alimentaria
facilitada al consumidor.
- El reglamento (CE) 1924/2006, de 20 de diciembre, relativo a las declaraciones

nutricionales y de propiedades saludables en los alimentos.

Ademas, a través del Real Decreto 1275/2003, de 10 de octubre, relativo a los
complementos alimenticios se elabord el nuevo Real Decreto 1487/2009, de 26 de
septiembre que regulaba los complementos alimenticios consistentes en fuentes

concentradas de nutrientes, con el objetivo de regular los productos alimenticios.

Al tratarse se complementos alimenticios también debemos tener en cuenta el Registro
General Sanitario, Real Decreto 191/2001, de 18 de febrero sobre el registro de empresas

alimentarias y de alimento, que tiene como objeto la inscripcion de estas.
e [Factores socio-demograficos

Distribucion de la renta: Como podemos ver en la Figura 3, los hogares mas ricos son
lo que siguen captando la mayor riqueza, mientras que los hogares mas pobres apenas

consiguieron repartirse el 7% de este incremento.
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Esto viene relacionado con el nivel de educacion, ya que el abandono escolar en més
frecuente en los hogares mas pobres (puede verse en el anexo I1). Enfocdndonos en los
salarios, desde el afio 2012, la productividad por hora trabajada ha crecido diez veces mas

que el salario promedio por hora trabajada (El Diario.es, 2018).

Figura 3 Distribucion de la riqueza por decil en Espafia, segundo cuatrimestre

2017

Fuente: (El Diario.es, 2018)

Evolucion demografica: la poblacion espafiola estd en aumento desde el afio 2015 con
un total de 46.733.038 de personas en el segundo trimestre del afio 2018 (INE, 1 Julio

2018), con un numero mas elevado de mujeres que de hombres. De este total, los datos

de la poblacién de Zaragoza son los que se observan en la tabla 1.

Tabla 1 Poblacion de Zaragoza

Mujeres

Hombres

Total

466.839

487.972

954.811

Fuente: INE (Instituto nacional de estadistica)
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Nuevos estilos de vida: los aspectos importantes de la vida cotidiana de las personas
estan cambiando. Actualmente, las personas estan mas preocupadas por su salud. Esto
deriva a un aumento del nimero de personas que deciden practicar deporte al igual que
deciden llevar un estilo de vida mas saludable cambiando su alimentacion y cuidando su
imagen. Este aspecto es muy positivo para la empresa, ya que esto puede hacer que el

ndmero de consumidores aumente.

Héabitos de compra por internet: Segun el estudio anual de e-Commerce realizado por
IAB Spain en el afio 2017, la poblacién que compra online tiene una edad de entre 16 y
65 afios, comprando 2,9 veces al mes (2,4 veces al mes en el 2016). El precio deja de ser
el aspecto mas importante, centrandose mas en la gran oferta y en la conveniencia. Y en

cuanto a la media de gastos, se aproxima a los 80 euros por compra.
e Factores econdémicos

Economia nacional: A ser una empresa joven puede recibir subvenciones por parte del
gobierno. Depende, por tanto, econémicamente de la economia nacional al tener gran
parte de sus ingresos con origen del estado. Entonces, si la economia nacional es positiva,
es decir, crece, afectard a la empresa positivamente debido a que asi podra obtener un

mayor ingreso por parte de estas subvenciones.

PIB: Como ya sabemos, el PIB per capita es un buen indicador del nivel de vida de un
pais. En el caso de Espafa, y cdmo podemos ver en la siguiente tabla (tabla 2) éste fue
mayor en el 2018 que en el afio 2017, indicando que el nivel de vida del pais esta

mejorando (Banco de Espafia, 2019)

Tabla 2 Previsiones del PIB en Espafia

Fecha Var. PIB (%)
2017 3,0%
2018 2,6%
2019 2.4%
2020 1.9%
2021 1.7%

Fuente: (Banco de Espafia, 2019)
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e Factores ecologicos:

Respecto a la conciencia ecolégica, es un factor positivo para nuestra empresa
actualmente, ya que esta conciencia ha aumentado considerablemente (aunque ain quede
mucho por hacer). Si aumenta esta conciencia ecol0gica mas gente estara dispuesta a usar
el servicio de plataforma online, siendo SupleTraining una empresa que respeta al medio

ambiente.
o Factores tecnoldgicos:

Grado de desarrollo tecnoldgico de los competidores: nos afectara si los principales
competidores consiguen desarrollar su tecnologia ofreciendo mayores beneficios o

mejores servicios a los clientes potenciales del sector.

Madurez de la tecnologia: de momento se puede considerar como algo positivo, dado
que estamos en el pico de la tecnologia, aunque en poco tiempo nos podemos quedar
obsoletos si la empresa no hace nada. ES una empresa que necesita adaptarse a las

innovaciones tecnoldgicas para no quedarse atrasada.

Acceso a nuevas tecnologias, patentes y licencias: Es algo negativo, dado que otras
empresas competidoras se encuentran mas maduras que SupleTraining, estan mas
avanzadas y mas desarrolladas, ya que es una empresa que esta todavia empezando. Otras
empresas ya disponen de aplicaciones u otro tipo de servicios mas desarrollados que el
que ofrece actualmente la empresa.

La alta demanda de estos productos, dentro del sector de la salud y el deporte, en internet
ha provocado que multitud de emprendedores abran nuevos e-Commerce y nuevos

establecimientos donde se venden productos nutritivos.

Eso hace que, en este caso, podamos encontrarnos con dos tipos de competencia, la
competencia mas directa con un servicio online (como el de SupleTraining) y una
competencia indirecta que ofrece cualquiera de los dos servicios dados por la empresa,
pero estos de forma offline, es decir, en tienda fisica. Competencia que para le empresa
no resulta una amenaza, como sefiala su CEO: “... rampoco hay que tenerles miedo.”
(196).
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En el formato online, se encuentran empresas como:

Powergym the nutrition science: es una empresa espafiola con mas de 25 afios de

experiencia en el sector de los suplementos y la nutricion deportiva; posicionada
actualmente como la empresa de suplementos deportivos mas prestigiosa del pais.
Posee su propio departamento tecno-cientifico que hace que no dependa de

ninguna multinacional.

Nutrisport: Tienda dedicada a los suplementos deportivos, posicionada en la
mente del consumidor como una empresa con productos de calidad, productos que
son fabricados y desarrollados en sus instalaciones. Ademas, asisten a multitud de

eventos y pruebas deportivas para atraer a mas clientela.

Tienda Fit Market: se trata de una tienda online de suplementacion deportiva, con

una pagina web bastante basica, pero con una gran cantidad de productos.

Fitness zone Online: se definen como una tienda de nutricion deportiva online

situada en Madrid. De su pagina web hay que destacar su blog, ya que tiene
bastantes articulos publicados y que dispone de dos tiendas fisicas situadas en la

misma ciudad.

Estas eempresas cuentan con un mejor posicionamiento SEO, lo que hace que sean una

competencia fuerte para SupleTraining.

Y en cuanto a tiendas fisicas situadas en Zaragoza, las que se pueden encontrar son:

Sytma Sport: se encuentra situada en la Avenida Goya, y nos anuncia que
podemos encontrar una linea completa de vitobest y neoproline, junto con un

asesoramiento nutricional.

MusclePlanet: es un centro de suplementacion deportiva, asesoramiento
nutricional y deportivo. Venden suplementos, americanos, europeos y nacionales,

y poseen un asesoramiento nutricional y dietéticos para atletas.

Nutripro Zaragoza: situado en el Actur, al lado del centro comercial Grancasa. Es

una tienda de suplementacion para el culturismo, el fitness y deportes centrada

para profesionales de Aragon.

Dietista-Nutricionista Sofia Arrueqgo.
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- Peqgasus Fitness: tiene un asesoramiento nutricional muy enfocado al culturismo.

Las dietas, el seguimiento y las consultas se realizan por correo o por WhatsApp.

Con informacion recogida en la empresa, se sabe que sus principales consumidores son
deportistas, aunque el servicio de nutricion esta pensado para cualquier tipo de persona,

practique deporte o0 no, como sefiala el CEO de SupleTraining:

“La nutricion se puede aplicar a cualquier tipo de persona haga deporte 0 no
(...)7 (115-116). “(...) te tienes que definir y nos definimos en la parte de deporte; en la
parte de sobre todo en los deportes de resistencia que es un poco donde creemos que

estén nuestros targets.” (124-126).

Para saber qué tipo de deportista, vamos a analizar las licencias federativas que nos
indican que deporte tiene un mayor nimero de participantes. EI nimero total de licencias
federadas deportivas en el afio 2016 fue de 3.586.133, lo cual supone un incremento del
2.3% con respecto al afio 2015. Es destacable la gran diferencia que hay entre hombres y
mujeres, siendo un 78.5% hombres y tan sélo un 21.5% mujeres.

El deporte con mayor nimero de personas federadas es el futbol, seguido por el
baloncesto, la caza, el golf y los deportes de montafia y escalada. El deporte en el que

menos personas estan federadas es el patinaje.

Otra segmentacion del mercado que quiere hacer la empresa respecto a sus consumidores
hace referencia a los deportes individuales, donde nos centrariamos en deportes de

resistencia como el running, la natacion, el ciclismo, el triatlén o el tenis.

En el analisis DAFO presentado a continuacion (tabla 4) se pueden ver todas las amenazas

y oportunidades de esta empresa, la cuales vienen del exterior de la misma.

Como oportunidades podemos destacar que se encuentra situada en una de las ciudades
mas grandes de Espafia (la 5° para ser mas exactos) haciendo que tengan una mayor
oportunidad de mercado y que estan trabajando en un sector que se encuentra en pleno

crecimiento.
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Y como amenazas, es en general la gran competencia que podemos encontrar al crecer
momentaneamente el nimero de emprendedores que comienzan a trabajar en este

mercado y en el formato en el que SupleTraining ofrece sus servicios.

Asi mismo, se pueden observar las fortalezas y debilidades que presenta esta empresa.
En cuanto a debilidades, destacar su baja notoriedad de marca y, por lo tanto, el bajo
reconocimiento en los medios como pueden ser las redes sociales. Y finalmente en sus
fortalezas, resaltar su alto compromiso con el cliente y la formacion académica del grupo

que integra la empresa, no solo en nutricion sino en varios sectores.

Tabla 3 Andlisis D.A.F.O.

Anadlisis Interno Andlisis Externo
Negativos | Debilidades Amenazas
- Notoriedad de la marca baja - Nicho de mercado saturado en

un espacio de tiempo reducido

Falta de visibilidad en las
redes sociales - Mucha competencia de

~ Poca experiencia en el nutricion y dieta online

mercado laboral - Mucha competencia en el sector

- No disponen de de la suplementacion

diferenciacion por precio

Positivos | Fortalezas Oportunidades
- Servicio y forma de trabajo - Establecida en una de las
novedosa de nutricion ciudades mas grandes de
Espafa

- Personal muy cualificado

- Personal formado en varias - Un sector en crecimiento

areas - Vinculado a la nueva

- Compromiso personal con la generacion del comercio online

empresa

Fuente: elaboracion propia.
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Capitulo III: Plan de comunicacion

3.1. Objetivos del plan

A continuacion, se exponen los objetivos general y especificos que se quieren conseguir
con este plan de comunicacion. Intentando cumplir lo que mas le interesa a la empresa:
“el objetivo es captar clientes y dar a conocer nuestra marca” (210-211).

Objetivo general

El objetivo general de este plan de comunicacion esta enfocado en incrementar el nivel
de conocimiento de la empresa para que siga creciendo y siga educando nutricionalmente

a un namero mas amplio de personas.

Objetivos especificos

e Objetivo 1: Incrementar las ventas de productos de suplementacion (al menos un

10%), a través de diferentes estrategias de comunicacion.

e Objetivo 2: Fidelizar un 10% de su actual clientela, gracias a sus valores de marca

y mejorando sus beneficios al ser clientes habituales de la empresa.

e Objetivo 3: Aumentar la notoriedad de la marca en un 5% entre la poblacién de

Zaragoza y poder transmitir los valores de la empresa.
3.2. Pablico objetivo

La eleccion de puablico al que se dirigira cada objetivo se puede observar en la tabla 5,
donde se han combinado los objetivos anteriormente descritos con los principales

publicos a los que se ha de dirigir laempresa con las acciones desarrolladas en el siguiente

apartado.
Tabla 4 Matriz objetivos - publico objetivo
Publico / Objetivos 1 2 3
Poblacién de Zaragoza (25 a 44 afios con renta media alta) X
Clientes actuales de SupleTraining X
Deportistas amateurs X
Deportistas profesionales X
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Una vez elaborada la matriz de objetivos-publico objetivo, se ha decidido seleccionar las
dos combinaciones mas adecuadas para llevar a cabo en este plan. La primera se centra
en el primer objetivo de incrementar las ventas de productos de suplementacion en
deportistas, diferenciando entre los deportistas amateurs y profesionales. Para la segunda
combinacion, nos centraremos en el tercer objetivo que consiste en aumentar la
notoriedad de marca entre la poblacion de Zaragoza y asi mismo transmitir los valores de
la empresa. Para las dos combinaciones haremos uso de las RR. PP, las promociones de

ventas y el marketing directo como instrumentos.

Esta primera combinacion consiste en incrementar las ventas de productos de
suplementacion deportiva de la empresa en un 10% entre deportistas, tanto profesionales

como los que todavia se estan iniciando.

Para esta combinacion el publico al que esta dirigido son los deportistas que les pueden
interesar los servicios ofrecidos por SupleTraining. La estrategia creativa o eje central
del mensaje se va a centrar en los beneficios de los productos que ofrece y de llevar una
vida més saludable. Este sera estructurado en como utilizar en la el dia a dia los distintos
productos ofertados.

Y en cuanto a la estrategia de penetracion que se llevara a cabo es la estrategia pull o
de aspiracién ya que posee un canal de distribucion de cero etapas, y va dirigido al

consumidor final.

En esta primera combinacidn, se realizaran varias estrategias del mix de comunicacion.
Por un lado, se usardn técnicas de comunicacion mas tradicionales, como son: las
relaciones publicas, asistiendo a distintas ferias/eventos donde se tratara de atraer a
nuevos consumidores, y la publicidad, para una mejor localizacién de su pagina web ya
que esta publicidad se realizard por medios digitales. Por su parte, la promocién de
ventas, la usaremos para que los clientes entren en el llamado “embudo de ventas” como

atractivo para la accion de compra-venta.

Otra técnica menos tradicional que se utilizara es el marketing directo, a traves de la

creacion de contenido para dar a conocer algunos de los productos que se dispone.
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Las acciones que se van a desarrollar de acuerdo a la primera combinacion de objetivos

y publico objetivo son las siguientes:

¢ Nuevo pack para los envios del e-Commerce:

Actualmente la empresa envia los productos en una caja de carton reciclable con el
logotipo de la compafiia como se puede ver en el anexo 4.1, sin nada méas. Aunque ya
apuestan por una buena propuesta como es el uso de cajas de carton reutilizables, seria
adecuado darles una vuelta a estos envios, ya que lo que le llega al cliente a su casa, como
y cuéndo le llega, es la auténtica imagen que este posee de la pagina web o de la empresa.
Dada la importancia que tienen estos aspectos, es conveniente realizar un nuevo pack que
cree sensaciones positivas al cliente, creando asi una comunicacién de experiencia y

para ello dentro de esa caja de carton, ya comentada, se afiadiran dos cosas:

1. Seinsertara una tarjeta de motivacion con una frase impactante, donde se le daran

las gracias por realizar su compra (intentando personalizarla lo mas posible, como
por ejemplo poniendo su nombre), como se puede ver en las siguientes imagenes,

siendo estas un posible prototipo de la tarjeta:

llustracion 2 Tarjeta del pack de envio (por delante)

SupleTraining

Fueling your goals

GRACIAS

(nombre del consumidor)

por tu compra

4
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llustracion 3 Tarjeta pack de envio (por detras)

"La vida no es un problema
a resolver sino una realidad
a experimentar”

Para que la impresion de esta tarjeta sea mas facil y rapida, se trata de crear una
plantilla con el modelo de la tarjeta (usar siempre el mismo), y s6lo seria necesario

cambiar la frase y nombre del cliente.

2. Junto con esta tarjeta, se afiadird un gel de proteinas, siempre del mismo sabor,

para crear un marketing sensorial con el cliente. Es decir, se quiere conseguir que
el cliente asocie nuestra empresa con ese sabor. Un ejemplo de este gel, se puede
ver en los anexos 4.1, siendo un producto que ocupa muy poco espacio y que tiene
un coste bajo para la empresa. Ademas, este producto también se encuentra
disponible en la tienda, por lo tanto, si al cliente le gusta podra compra mas

cantidad de manera sencilla.

Para conseguir ese incremento en ventas y aprovechando los cambios que se haran, se
anunciara la campafia a través de las redes sociales de la empresa y enviando un correo a
la lista de los clientes de SupleTraining. En esta campafia se anunciara el nuevo pack de
envios, y que es un pack que se puede reciclar. Tanto en el correo como en las
publicaciones de las redes sociales (especialmente Facebook e Instagram) se
proporcionara un cddigo de descuento para su préxima compra, como se puede observar

en la siguiente ilustracion:

llustracion 2 Descuento para su proxima compra

CON EL CODIGO: NUEVOPACK

Fueling your goals

4/\\7 SupleTraining
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e Crear chatbots en el e-Commerce

Con esta accion usaremos la herramienta de marketing directo, poniendo en marcha una
de las dltimas tendencias de los comercios electronicos. Es una accion que sélo nos
costara la “mano de obra” de los informaticos. Consistira en chats automatizados que
responden en el momento y se pueden instalar en tienda online para que conversen con

los clientes las 24 horas del dia.

Consiguiendo una atencién directa con el cliente, resolviéndole las dudas en cualquier
momento del dia, lo que hara que el cliente este méas satisfecho y que en caso de duda
acabe comprando el producto deseado.

o Ferias

Las ferias son un aspecto muy importante para llegar a la gente, y asi poder seguir
captando clientes, por ello la empresa debe seguir asistiendo a las distintas ferias de
eventos deportivos de Zaragoza, como en afios anteriores. Algunas de estas pueden ser la
media o la maratén de la ciudad de Zaragoza, que son realizadas en el mes de marzo.
Estas deben ser evaluadas, y se tomara la decision de ir o no, segun la rentabilidad que

pueden tener.

La segunda y ultima combinacion que se establece en este plan de comunicacion es
aumentar la notoriedad de marca de la empresa entre la poblacion de Zaragoza y asi poder

transmitir los valores de SupleTraining a un nimero mas amplio de personas.

En esta segunda combinacion, la estrategia creativa o hilo argumental del mensaje sera
ofrecer la oportunidad de que cada persona tenga su propio nutricionista desde casa,
teniendo todos los productos disponibles en el mismo lugar siempre destacando la

calidad.

La estrategia de penetracion que se va a llevar a cabo en esta segunda combinacion, al
igual que en la combinacién anterior, serd pull o aspiracion, al estar dirigida a los
consumidores finales; buscando unos clientes potenciales que se vean atraidos hacia la

empresa.
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Al igual que en la combinacién anterior, se empleardn varias herramientas del mix de
comunicacion. Entre ellas volveremos a distinguir entre las mas tradicionales y las menos
tradicionales. Dentro de las mas tradicionales, volvemos a situar a la publicidad y las
relaciones publicas a través del uso de embajadores de marca que se explicara con mas
detalle en el siguiente apartado. Y dentro de las menos tradicionales, seguimos utilizando
el marketing directo, como apoyo al resto de técnicas, como pueden ser: email

marketing o el marketing de contenidos.

e Tryvertising:

Esta es una herramienta que se encuentra dentro de las relaciones publicas. Se puede
describir como la contratacion de embajadores de marca a través del uso gratuito de
productos, a cambio de que esta persona haga un “feedback” a la empresa con fotos,
comentarios y menciones en sus redes sociales, paginas webs, llevandolos a eventos...
Las personas a las que se les suele contratar de esta manera suelen tener una gran

presencia en las redes.
La eleccion de estas personas debe seguir diversas pautas:

- Deben ser de distintas regiones, empezando primero con Zaragoza.
- Deben generar interaccion con sus seguidores
- Deben ser fieles a la empresa, y no colaborar con una empresa competidora.

- Deben ser deportistas
Las acciones que se llevaran con estos seran:

- Envios de correos informativos con el contrato legal.

- Envio de un paquete, que llevara: un pack de productos especializados en el
deporte que practique (valorado en unos 80€ aproximadamente), una tarjeta con
un codigo de descuento para sus seguidores, una carta de agradecimiento y una
camiseta de la empresa.

- Se le invitard a la oficina de la empresa, para una sesién de fotos y una

presentacidn de lo que se quiere conseguir con él y que beneficios va a tener.
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Con esta accion se quiere conseguir un mayor conocimiento de esta entre distintos
deportistas que acudiran a los eventos donde vaya el embajador, 0 entre sus seguidores,
asi como un incremento de las ventas con sus descuentos, como puerta de entrada a la

pagina web.

e Calendario de publicaciones para Instagram:

Actualmente una de las formas de darse a conocer es empleando el marketing de
contenidos, es decir, crear un contenido de calidad para los formatos online, en los que
se engloba desde el blog, hasta las distintas redes sociales. Debido a que la red social mas
usada es Instagram, nos vamos a centrar en crear un Brand Content en esta, pero es
importante sefialar que también se desviaran las publicaciones a la cuenta de Facebook
de la empresa gracias a la posibilidad que te dan estas para poder publicar a la vez en los

dos sitios.

Para poder desarrollarlo correctamente a lo largo del tiempo, se ha creado una tabla/
calendario de publicaciones (anexo 4.5) hasta el mes de diciembre, pero este se debera ir
actualizando conforme vaya llegando el final de dicho mes. En este calendario, va a

aparecer cuando publicar las distintas publicaciones, y estan son:

Desde julio hasta septiembre, se lanzara la campafia de recetas de meriendas saludables.
Esta esta compuesta por unas 13 recetas que se deberan publicar los lunes de cada semana.
En cada publicacion se debe proporcionar: la imagen, la receta, las recomendaciones del
nutricionista, las ventas/beneficios y los pasos para que cualquiera la pueda hacer desde

casa.

A partir de octubre, se comenzara con la misma dindmica comentada anteriormente, pero
esta vez con la campafia de cenas saludables, también compuesta aproximadamente por
unas 13 recetas. Desde diciembre a mayo dejaremos contenido libre los lunes, es decir,
se dejara para la realizacion de varios talleres, eventos... y a partir de mayo se volvera a
empezar otra camparia, esta vez serd la campafia de helados, batidos, granizados, hasta
llegar al mes de Julio. Un ejemplo de este tipo de publicaciones se puede ver en el anexo
4.2

Los miércoles se lanzaran distintos videos promocionales realizados por el departamento
de audiovisuales, anunciando promociones por cantidad de venta, para el inicio de la

plataforma o simplemente descuentos para la pagina web.
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Los viernes se publicaran frases motivadoras hasta octubre ya que a partir de ese
momento se comenzard a intercalar la publicacién de la frase con fotos de eventos

anteriormente realizados por la empresa.

Ademas, las diversas campafas comentadas se enviaran a los subscriptores de la empresa

a traveés del correo electronico, jugando asi con la herramienta de email marketing.

e FEvento lanzamiento nueva plataforma

Una vez lanzada la primera version de la plataforma sobre finales de agosto o mediado
sde septiembre, se realizard un evento, a principios de octubre, donde se explicara la
nueva plataforma. La idea de evento es tener un sitio amplio con pantallas donde los
clientes puedan ver el funcionamiento de la plataforma y donde los empleados de la

empresa puedan explicarla.

El evento se realizard en un dia y horario donde pueda acudir un nimero mas amplio de

personas, con una fecha mas cercana a este se concretara exactamente lugar y fecha.

Para promover la nueva plataforma se enviara un correo electronico con 2 sesiones
gratuitas en la plataforma a los subscriptores/clientes de la empresa. Y se les enviara a los
clubes y a los deportistas asistentes al evento una tarjeta como la que se puede ver a

continuacidn, con un estudio de composicién gratuito, para cada uno.

lustracion 3 Estudio composicion corporal gratuito

Valido tanto en la inguracion
como en

GRATUITO Footlog yoor gt

Ademas, se anunciara la nueva plataforma en las redes sociales de la empresa como
se puede ver en la siguiente ilustracion, y se realizara un video de presentacion (se

encargara al departamento de audiovisuales) que también se promocionara.

pag. 33



lustracion 4 Ejemplo publicacion lanzamiento plataforma de nutricion

Qv N

PP Leousta aradu.costinas y 53 personas més

A QA ®@ O ®

3.5. Time line y presupuesto

En cuanto al tiempo que van a durar las acciones programadas en este trabajo esta
previsto que se prolonguen 12 meses, desde julio del 2019 hasta julio del 2020. Podemos
ver méas detenidamente como se van a ir realizando las acciones en el tiempo en el anexo
V.

Las acciones empezaran en julio con el lanzamiento del primer embajador de marca.
Seguidamente, para mediados de agosto, se lanzard la campafia del nuevo pack para

conseguir el incremento de las ventas del e-Commerce.

Para finales de septiembre y principios de octubre, cuando la plataforma esté terminada
y se haya hecho el correspondiente test de mercado, se creara el evento de inauguracion

de esta.

Para los meses desde febrero hasta mayo, se dejara tiempo para asistir a diversas ferias
(creando promociones especiales para cada una de ellas, dentro del calendario de
publicaciones). Y en julio del 2020 se instalara el nuevo chatbot del e-Commerce para
una atencioén maés directa al cliente y tener que estar “menos pendiente” por parte de los

trabajadores de la empresa.
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En cuanto al presupuesto que se establecio, para poder realizar estas acciones, por la

empresa fueron unos 200 €:

“Y respecto al presupuesto inicial estariamos en unos 200€, pero dependeria

también del volumen de ingresos que obtengamos de la plataforma” (216-217).

Sin embargo, el presupuesto estimado para poder llevar a cabo todas las acciones y asi
conseguir los objetivos establecidos es de 1.159,68 €. Si a este presupuesto total se
descuenta el presupuesto del evento, el presupuesto final se queda en 145€.
Descontamos el evento de la plataforma debido a la elevada suma de esta accion, por
tanto, no se llevara a cabo hasta no obtener los ingresos suficientes para poder financiarlo.

Esta estimacion del presupuesto, se puede ver mas detalladamente en anexo V, donde se

desarrollan y numeran las acciones llevadas a cabo y cuanto costara cada una de ellas.

Una vez desarrolladas y para saber si las acciones explicadas en los apartados anteriores
van a llevar a cumplir los objetivos anteriormente establecidos, se han de tener en cuenta

varios aspectos a lo largo del afio. Estos aspectos son:

- KPI's en las redes sociales de la empresa y sus estadisticas: donde nos fijaremos
en el alcance de la publicacion, el numero de likes, las veces que son
compartidas...

- Numero de nuevos subscriptores después de la asistencia en cada feria
programada

- El' nimero de nuevos clientes/subscriptores en la plataforma

Estas variables seran controladas por la herramienta de Google Analytics y con ayuda de
los informaticos para obtener las estadisticas de la pagina web y la plataforma. También
se controlaran los ingresos o incremento de las ventas del e-Commerce, comparandolos
con los gastos anteriormente establecidos. Ademas, una vez lanzada la plataforma de

nutricion también se tendran en cuenta los ingresos por parte de esta.

Tendran que estar atentos a los comentarios de los clientes en las diferentes redes, siempre
estando abiertos al cambio; y al incremento de la busqueda de nuestra empresa a través

de la aplicacion Google Adwords.
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Este trabajo fin de grado se ha centrado en la realizacion de un plan de comunicacion a
una pequefia empresa de asesoramiento nutricional online, SupleTraining. Una vez
desarrollado el plan de comunicacion, se puede concluir que se llegarian a cumplir en
cierta medida los dos objetivos seleccionados en un principio, gracias a haber realizado

las acciones més adecuadas para alcanzar cada uno de ellos.

En la primera combinacion con las acciones llevadas a cabo, se conseguira un trato mas
cercano al cliente consiguiendo que el cliente confie méas en la empresa para adquirir sus
productos de suplementacion deportiva. En cambio, las acciones de la segunda
combinacion estan disefiadas para llegar a un publico mas amplio y para que empiecen a
conocer a SupleTraining. Casi todas las acciones desarrolladas estan apoyadas por las

promociones de ventas, usadas como puerta de entrada a su embudo de ventas.

Podemos concluir, que este trabajo contribuira beneficiosamente a la comunicacion de
esta compafiia, ya que han supuesto alcanzar los objetivos de la misma, por lo que les

aportara un enfoque mas especifico para conseguir sus metas.

En la realizacion de este plan de comunicacion nos hemos encontrado con varios

inconvenientes que han ralentizado el avance de este.

Por un lado, esta la ausencia de definicion de las estrategias de marketing de la empresa,
lo que ha supuesto tener que realizar un andlisis mas exhaustivo de esta para poder
definirlas correctamente antes de continuar con el plan y poder adaptarnos correctamente

a la filosofia de la compaiiia.

Por otro lado, el tener que realizar varias reuniones con los CEOS, entre ellas la entrevista
en profundidad, para poder aclarar y exponer los factores clave del proyecto
detenidamente, nos ha llevado a un esfuerzo extra por ambas partes para poder coordinar

las dos agendas y encontrar un hueco para dichas reuniones.
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También se encontrd una limitacion ante la dificultad de promocionar un servicio que
todavia estd en proceso de desarrollo, lo que hace mas dificil saber cuando y cémo
conseguir que este sea conocido (después de su lanzamiento) por el publico al que esta
dirigido.

Finalmente, otra de las dificultades fue adaptar el plan de comunicacion al presupuesto
establecido ya que las acciones propuestas hacian que este se multiplicara. Este hecho
Ilevo a una redefinicidn de las acciones para no sobrepasar el mismo, dejando una accion

pendiente de hacer (evento) hasta el aumento de ingresos de la empresa.
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- Presentacion de la entrevista

Buenos dias/tardes, soy Noemi Ferrer estudiante del grado de Marketing e Investigacién
de Mercados en la Universidad de Zaragoza. El trabajo de Fin de Grado que voy a realizar
consiste en un plan de comunicacion para la empresa Suple Training S.L. A continuacion,
le haré una serie de preguntas para completar el analisis y poder determinar mas

facilmente sus objetivos con este plan.

Siéntase libre, puede expresarse con total libertad tampoco se preocupe por la extension,

esto no se trata de una encuesta por lo que puede expresarse como quiera.

Durante los préximos 30 minutos, hablaremos acerca de su experiencia como creador y
CEO de la empresa. Pero antes de empezar he de comunicarle que para poder recoger la
informacion méas facilmente, la entrevista va a ser grabada. Si lo necesita siempre

podemos hacer un descanso.

Asi si le parece, comencemos con la entrevista no sin antes preguntar si le importa que la

tutee.

- Presentacion inicial del participante

Para empezar, hablame un poco sobre ti: edad, a qué te dedicas, cudles son tus

aficiones....

- BLOQUE 1: Empresa v producto:

En primer lugar, me gustaria que me contaras un poco la historia de la empresa, es decir,

cémo surgié la idea, como ha ido evolucionando...

1. ¢Cudl era la idea principal de negocio? ;Qué hechos decidieron motivarte para

dar el paso?

2. ¢Contaste con algun tipo de apoyo o red de contactos que te ayudara a iniciar el

proyecto?

3. ¢Por qué decidiste hacer un proyecto online?
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4. Cudles son las principales caracteristicas de vuestros productos. ¢Cudles son sus
principales ventajas competitivas? Segun tu criterio ¢cual es su principal

fortaleza? ¢0 principal debilidad?

- BLOQUE 2: Analisis de la identidad de la empresa:

A continuacion, me gustaria comentar acerca de cdmo definirias los valores de la

empresa, asi como su vision y mision.

1. Enprimer lugar, vamos a hablar de la vision. Esta se puede definir como las metas
que la empresa quiere conseguir en un futuro o la posicién en la que le gustaria

encontrarse. ,Como definirias la vision de Suple Training?

2. Seguimos con la misién de la empresa, que se define por ser la razén de ser de

la empresa en el mercado. ¢Cudl seria la mision de Suple Training?

3. En tercer lugar, ¢cuéles dirias que son los valores principales de esta

organizacion? ;como los desarrollais en la empresa?

- BLOQUE 3: Consumidores v clientes

Ahora hablaremos un poco sobre vuestros clientes actuales o posibles clientes futuros.

1. ¢Cuales son, en general, las caracteristicas de las personas que consumen vuestros

productos/servicios?

2. ¢Qué aspectos/atributos crees que tienen en cuenta para elegir la empresa? ;0

tendrian?

3. Por otro lado, ¢me podrias definir el tipo de perfil del cliente al que os queréis

enfocar?

4. En cuanto a la imagen que pueden tener los clientes de Suple Training ¢cual crees

que es?

- BLOQUE 4: Publicidad y comunicacion.

Con respecto a vuestras acciones de comunicacion, podrias contarme qué habéis hecho

para daros a conocer:
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1. ¢Cuales fueron las acciones que llevasteis a cabo para dar a conocer la empresa?

2. Realizasteis publicidad en RRSS, asi como la creacion de un blog. ¢ Seguis activos
en la utilizacion de estas herramientas? ¢Os habéis planteado realizar publicidad

por otros medios?

3. Habéis creado una asociacion ligada a esta empresa, move and eat. ¢Crees que
esto puede repercutir positivamente en la actividad y el conocimiento de Suple

Training?

- BLOQUE 5: Competencia.

En lo que respecta a vuestra competencia:

1. ¢Cudles son vuestros principales competidores? ;Cuales son las principales

caracteristicas de cada uno de ellos? ¢ fortalezas? ;debilidades?

2. ¢Conoceis las acciones de comunicacion que han llevado a cabo cada uno/alguno

de ellos?

- BLOQUE 6: Obijetivos y presupuesto.

Para finalizar me gustaria que me dijeras los objetivos que consideras que deberia de

alcanzar este plan de comunicacion que estoy desarrollando.

1. ¢Cudl es el presupuesto del que dispongo para este plan de comunicacion?

- Agradecimientos

Te agradezco enormemente tu participacion y el tiempo dedicado. Cuando esté disponible

el resultado os informaré como acordamos
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Esta entrevista en profundidad esta transcripta de tal manera que el entrevistador esta en

negrita y el entrevistado en normal.

Buenos dias/tardes, soy Noemi Ferrer estudiante del grado de Marketing e
Investigacion de Mercados en la Universidad de Zaragoza. El trabajo de Fin de
Grado que voy a realizar consiste en un plan de comunicacion para la empresa
SupleTraining S.L. A continuacion, le haré una serie de preguntas para completar

el analisis y poder determinar mas facilmente sus objetivos con este plan.

Siéntase libre, puede expresarse con total libertad tampoco se preocupe por la

extension, esto no se trata de una encuesta por lo que puede expresarse como quiera.

Durante los proximos 30 minutos, hablaremos acerca de su experiencia como
creador y CEO de la empresa. Pero antes de empezar he de comunicarle que para
poder recoger la informacién mas facilmente, la entrevista va a ser grabada. Si lo

necesita siempre podemos hacer un descanso.

Asi si le parece, comencemos con la entrevista no sin antes preguntar si le importa

que la tutee.
Presupuesto, tutéame sin problema

Bueno para empezar... hablame un poco de ti, tu edad, a que te dedicas, cuales son

tus aficiones...

Yo me llamo Javier Gimeno Casanova, soy turolense afincado en Zaragoza por
formacion. Soy graduado en nutricion deportiva, bueno en nutricion humana y dietética
especializado en nutricion deportiva por la universidad europea de Madrid, en la escuela
universitaria del real Madrid. Y bueno. sobre todo, me he enfocado a mis dos grandes
pasiones, que es comer y hacer deporte. De mis pasiones y de mis hobbies he hecho mi
profesion. He estado trabajando en Decatlon, en la parte de nutricion, llevando el blog y
bueno desde hace 4 afios lance mi propio negocio, una consulta de nutricion, enfocado
tanto al deporte como a la pérdida de peso. Y al mismo tiempo empecé a lanzar

SupleTraining, un poco de forma paralela.

Vale...y como empezo la historia de la empresa, como surgio la idea y como ha ido

evolucionado estos anos...
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Pues en mi época de decatlon, como estaba en la seccion de nutricion pues ahi ya
empezamos a vender suplementos deportivos, de hecho, era el encargado y estuve
formandome un poco en esa parte. Entonces mi idea era montar con una persona un e-
Commerce, una tienda online, ya que el comercio electronico estaba en auge. Pues un
poco la idea de vender producto fusionando con la parte de asesoramiento, entonces, fue
ahi donde se sembro la idea de montar un e-Commerce con una plataforma online, en la
cual el deportista no sélo se llevara el producto, sino que tuviera una parte también de
asesoramiento como si fuera un poco consultorio. Entonces, hay fue como hace seis afios,

me empez0 la idea de montar Suple training.

Bueno la idea seria... lo que es empezar por el e-Commerce y después se ha derivado

a la plataforma.

iEso es, si! Inicialmente queriamos tener como una fusion entre asesoramiento y de e-
Commerce. Ehh... a nivel estratégico, como tienes que salir con algo. es verdad si que te
falta algo de experiencia y quizas de vision, decidimos lanzar por e-Commerce por una
sencilla razon porque al final... tu compra algo y es mas facil de vender. Era algo que ya
la gente demanda y que podria comprar, por lo cual decidimos salir con producto en lugar

de vender el servicio que es un poco lo que estamos ahora reconvirtiendo.
Y. ¢contaste con algun tipo de apoyo para poder iniciar este proyecto?

Pues bueno. fundamentalmente con mi socio, por supuesto que la familia te ayuda
econdémicamente, los bancos también, el ahorro personal. Al final, cuando montas una
empresa tienes que contar con el mayor numero de recursos disponibles y luego que sobre
todo te das cuenta de que no tienes ni idea de formar un proyecto, y te tienen que formar
un poco en la parte econémica, en la parte de legal. Si que es verdad que nosotros
teniamos, no un apoyo directo, pero si que tenemos gente que luego se ha ido sumando al

proyecto que nos ayuda en cada momento.

Muy bien, ¢Por qué decidisteis montarlo online, y no una consulta fisica o una tienda

donde puedas vender los productos directamente con el consumidor?
Bueno eh.... Realmente la consulta fisica fue mi primer proyecto.
Es verdad, tu la consulta ya la tienes.

iEso es! Poco a poco la parte de asesoramiento, de plataforma de dietas online surge un

poco de intentar digitalizar toda mi metodologia de consulta que estaba llevando, para
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transformarlo en el plano online. Con lo cual poco a poco todo lo que hemos ido
implementando o estamos de hecho programando en la plataforma es un poco con lo que
estado trabajado durante varios afios. Con lo cual, son dos negocios diferentes pero

conectado. Ya que muchas se aplican en las dos en el dia a dia.
Imagino también que aprovechais que el uso de internet esta aumentando cada dia.

iEso es! Yo empecé a hacer consultas online, entre toda Espafia, con gente que sabia como
trabajaba desde México, Suiza, Valencia, Ibiza. en fin, he hecho consultas online. Y un
poco la idea es factible hay demanda y yo creo que se puede implementar esa misma idea
de consulta fisica. Pero hay gente que no quiere llevar un dietista e ir a una consulta, sino
simplemente con el uso del teléfono movil rellenar una serie de campos y tener un
seguimiento mas por Skype, o traves de una plataforma. Entonces un poco, hay también

nos dimos cuenta que habia mercado y que estaba sin explotar.

Entonces, en lo que son las caracteristicas principales de vuestro producto,

destacariais el modo de realizar el servicio 0 qué tipo de caracteristicas...
Puedes repetir la pregunta Noemi, es que no te he escuchado.

Si, claro. ¢Que cuales crees que son vuestras caracteristicas principales, cuando

sacas el producto o el servicio?

A ver, en producto notros vendemos producto de otras marcas, vendemos al consumidor
final. Por lo que en diferenciacion de producto no nos diferenciamos en nada. Pero un
error que comenten las Pymes o comercios electronicos es intentar competir en precio
contra grandes empresas, como puede ser Amazon, Con lo cual en diferenciacion de

producto no nos diferenciamos en nada, aunque tenemos un precio stper competitivo.

Pero si que nos diferenciamos en la parte de asesoramiento, en la parte de valor afiadido
de escuchar al deportista, preguntarle, asesorarle... un poco darle ese plus de ver que
necesidades tiene para aconsejarle a ver qué tipo de producto debe tomar, que eso es

importante y un poco la idea de modelo de negocio que buscamos.

Muy bien, vale. En cuanto mision y vision de la empresa. ¢ Me la sabrias definir un

poco?

Si bueno, la visién siempre ha sido mejorar los habitos de las personas en este caso los
deportistas, educarle nutricionalmente a través de diferentes servicios como era la tienda

online, la plataforma y ahora también los talleres de educacion nutricional que estamos
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implementando. Al final, la mision es que el deportista vea a SupleTraining una forma de
estar en casa, que le llevemos el entrenamiento, le ensefiemos como hacer la compra,
como llevar su plan nutricional. Osea un poco, que no sea una tienda online, sino que sea
un sitio donde el deportista esté a gusto, donde aprenda y sobre todo donde lleve a cabo

sus objetivos de manera saludable.

Genial, entonces la mision es también, es tener un servicio completo, que el cliente

se sienta c6modo con vosotros.

iEso es! Al final una tienda online la gente compra y se va. Pero realmente no sabe quién
hay detras, no sabe quién es el nutricionista, no sabe quién es el informético, Lo que
queremos es que fuera como una tienda fisica 0 como una consulta, es decir, que la gente
venga presentarnos, saber como se llama ... humanizar internet que eso es algo bastante

complicado.

Es bastante grande, porque internet es bastante ambiguo. Entonces, en cuanto a los
valores uno seria la cercania al cliente, ¢alguno més que me quieras destacar? O

¢ Qué crees que es importante para la empresa?

Emm... pues bueno como valores, la personalizacion, la cercania que me comentabas.
Un poco intentar adaptar los objetivos al plan y al producto, con lo cual digamos que esa
interaccion que buscamos y que creemos que va a ser la clave del éxito de nuestro
proyecto. El tratar bien al cliente, con esa cercania, con esa... (pausa) espontaneidad; que

hoy en dia no abunda ya no sélo en formato online.

Eso creo que es verdad, que cada vez se preocupan menos por el trato al cliente y
mas a los ingresos que les puede proporcionar. Bueno... hablando asi un poco de
clientes. ¢cuales crees que son vuestros principales clientes? ¢;crees que son
deportistas o que son de la calle, es decir, una persona que no haga deporte y que

guiera bajar de peso o mejorar su salud?

Realmente, (tose) perddn. La nutricion se puede aplicar a cualquier tipo de persona haga
deporte o no, porque al final la principal diferencia es un poco como hagas el plan, por
decirlo de alguna manera. Pero eso el cliente no lo entiende; el cliente entiende lo que ve

si es de deporte o0 no.

Todos los modelos de negocio tienen que estar clasificados, es decir, que un mismo
producto con una etiqueta se puede vender para una mujer, pero en cambio, un hombre

no lo compraria por el hecho de que lleve una etiqueta diferente.
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Si... (asiente con la cabeza)

Entonces, el proyecto intenta abarcar a todas las personas deportistas 0 no deportistas.
Pero es verdad de que te tienes que definir y nos definimos en la parte de deporte; en la
parte de sobre todo en los deportes de resistencia que es un poco donde creemos que esta
nuestros targets. Pero buscamos también llegar a todo el mundo, aungue inicialmente nos

tenemos que intentar segmentar en ese campo de deporte.

Vale entonces, los definiriamos como los principales que sean los deportistas (siendo
resistencia principalmente) pero si la empresa sigue creciendo poder llegar a todo

tipo de poblacion.

iEso es! Luego, se pueden lanzar diferentes lineas, pero ya con un sustento. Es como el
que vende coches, el coche es el mismo, lo que estdn cambiando es un poco el anuncio

donde le van a vender una emocion. Esta parte tenemos que seguir definiéndola.
Queréis llegar el cliente por la emocion por lo que veo.

Sisa, al final cuenta s6lo una cosa. A veces cuando hablas de marketing, a mi me encanta
preguntarle a la gente ;qué has comido?, y muchas veces me responden que no se
acuerdan y no se acuerda porque no se ha emocionado. En cambio, el dia que te acuerdas

es porgue has vivido una buena experiencia y te has emocionado.

Lo que buscamos es eso, generar una necesidad o una experiencia total al usuario. Cosa
que es un reto también, porque online es mas dificil al no tener confianza en ti, no saber

quién eres, no te ven, no te tocan.

Vale, asi hablando un poco de publicidad y darse a conocer la empresa. ¢Habéis

algun tipo de publicidad o alguna accion asi llamativa en sus primeros afios?

Bueno a nivel de publicidad y comunicacion, creo que es el gran reto startups y de los
emprendedores porque es muy complicado crear algo de forma coherente pero si que es
verdad que hemos hecho diferentes estrategias, por supuesto, tener redes sociales:
Facebook e Instagram. Luego también, lanzamos un blog en wordpress, también estamos
en temas de newsletter y en temas de canal de YouTube en el que estamos terminando de

maquetar y montar los videos.

Luego dentro de esas herramientas o de esos canales de comunicacion online, los
dividiriamos entre online y off-line. On-line son las que he comentado al mismo tiempo

que tratamos de crear un calendario de contenidos que se vaya ajustando un poco a lo que
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necesita la gente. En el tema de publicaciones, hemos hecho semanalmente camparias de
marketing, como cuando hacemos, por ejemplo, algin nuevo servicio o alguna nueva
estrategia si que hemos hecho publicidad de pago, tanto en Google Adwords y el tema de

anuncios en redes sociales.
Ahh, si, vale.

Y luego off-line, si que hemos hecho ferias, eventos, charlas... al final creo que es de lo
méas complicado el captar clientes y que te conozcan. Hay que tratar muy bien esas

estrategias.

Entonces, queriais seguir con esos medios, tanto online como offline. ¢ publicidad y

asistiendo a ferias?

Sisi, realmente son claves. Pero creo que para que un negocio online funcione me parece

mas importante off-line.
Vale

Es decir, lo que queremos que la gente de Zaragoza, Aragon y alrededores conozca
quienes somos para que empiecen a consumir online. Porque realmente sin confianza, sin
saber quiénes somos va a ser realmente muy dificil que vendamos online sin que sepan

lo que somos de manera fisica.
Creo que hay que buscar ese equilibrio

iVale, genial! Me comentasteis que habéis creado una asociacion Move and eat.

¢crees que eso es positivo para la imagen de SupleTraining?

A ver... el punto mds importante que buscamos con el proyecto es la educacion
nutricional, es decir, modificar los habitos de las personas. En este caso, el de los nifios
que son el futuro de un pais y si ya podemos modificar sus habitos es mucho mejor.

Al mismo tiempo crear Move and Eat, nos va a permitir ir a colegios y hacer un montén
de actividades que nos ayudard a captar clientes como son los padres para después
derivarlos a la plataforma. Por lo que esta pensado con la doble via, es una asociacion sin

animo de lucro.

Vale, entonces lo usareis como captador de clientes ... por lo que pienso que si que

os afecta positivamente.

Sisi... seria como una puerta de entrada.
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Con respecto a vuestra competencia, ¢tienes una idea de cuales son vuestros

principales competidores, tanto en Zaragoza como en el formato online?

Pues si a ver. sobre todo, en Zaragoza si que hay tiendas online que realmente sobreviven
porque también hacen tema de nutricion fisica, porque si no una tienda online s6lo, desde
mi punto de vista, esta avocada al fracaso. Al final como te comentaba al principio si una
tienda s6lo vende producto, el cliente lo va a encontrar mas barato en internet con lo cual

tiene que hacerle una experiencia, un servicio, un ... algo mas, ¢no?

Respecto a las fortalezas que puedan tener, quizas en formato online que hayan lanzado
antes que nosotros la plataforma con los cual ya tienen un poco mas de ...
Experiencia, si...

Eso, sobre todo. Y luego de las debilidades sobre todo que no tienen la formacion y la
estructura de la empresa que tenemos nosotros. Sobre todo, que somos dietistas-
nutricionistas, con informaticos, con disefiadores graficos ... al final somos un equipo
muy muy completo... ese... tampoco hay que tenerles miedo. Pero la verdad que si que

el marketing es una parte fundamental de como venderle y como llegar al cliente ideal.

iClaro! Ehh. ¢conoces alguna accién que hayan llevado a cabo para darse a conocer?

O ¢simplemente los conoces por buscarlos?

Yo creo que al final todas y cada una de las empresas usamos los mismos canales desde
usar YouTube, usar Instagram, anuncios en Facebook, alguna charla... o formacion.

Quiero decir que esta todo inventado ya, bueno es mi punto de vista.
Si la verdad que si...

Lo Unico que es importante como das el mensaje y aqui en, es un poco la clave de todo

este proceso.

Vale, y bueno ya para finalizar. Dime un poco los objetivos que tenéis con este plan

y del presupuesto que podéis ponerme para poder realizarlo.
Ehh... los objetivos, perdon?
Si del plan que estoy llevando a cabo

Pues yo creo, que como estamos lanzando la plataforma online. El objetivo es captar
clientes y dar a conocer nuestra marca. Conseguir emails, conseguir nuestro cliente ideal

y sobre todo que estos clientes prueben esta primera version para saber si les gusta y las
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cosas que podemos mejorar. Ya que una de las cosas que intentamos, es no tener toda la
plataforma finalizada al 100% porque tardariamos tres afios entonces, tenemos que lanzar

una primera version para ver si es funcional si gusta y demas.

Y respecto al presupuesto inicial estariamos en unos 200€, pero dependeria también del

volumen de ingresos que obtengamos de la plataforma.

Vale... entonces también si quieres, se puede hacer como un objetivo que sea
incrementar las ventas de lo que tenéis ya montando, que seria lo del e-Commerce.
Para que asi pueden aumentar los ingresos y a la vez podamos ir aumentando un

poco el presupuesto. Aunque la inauguracién de la plataforma sea mas adelante.

iEso es! Cuando este esto ya montando, en unas 4/5 semanas, es decir, para mediados de
agosto es tenerlo ya. Si que hay que poner un objetivo de captacion de clientes a la
plataforma, para poder rentabilizarla. Y ahi si que tendriamos que poner un objetivo de

clientes diarios y semanales para tener ya una proyeccion economica.
iVale, pues eso es todo! Muchas Gracias por tu participacion y el tiempo dedicado.

Perfecto Noemi.
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Anexo Il: Analisis del macro entorno

Anexo 2.1: Analisis PESTEL

Tabla 5 Analisis PESTEL
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Anexo 2.2.: Factores socio-demograficos:

Figura 4 Peso de cada nivel de renta sobre el abandono educativo
prematuro

Fuente: (Carrasco, 2019)

Figura 5 Porcentaje de riqueza en manos del 1% mas rico de Espafia.

Fuente: (El Diario.es, 2018)
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Anexo 2.3: Principales consumidores:

Figura 6 Licencias deportivas por federaciones, 2016 (en miles)

Ftbol
Baloncesto
Caza

Golf
Montafia y escalada
Judo
Balonmano
Tenis
Ciclismo
Atletismo
Voleibol

Karate
Natacién
Pédel
Patinaje

Otros
0 250 500 750 1.000

Fuente: (Impassemag, 2017)

Anexo Il1; Planes de comunicacion anteriores:

llustracién 5 Nutricionista de la empresa dando una charla
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Anexo IV: Acciones de comunicacion

Anexo 4.1: Nuevo pack para los envios del e-Commerce.

llustracién 7 Gel del pack

llustracion 6 Caja de los envios
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Anexo 4.2. Marketing de contenido ejemplo de camparia en las RRSS

lustracién 8 Ejemplo publicacion de las camparias de Instagram
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Anexo 4.3: Embajadores de marca

llustracion 9 Camisetas que se entregaran a los embajadores de marca

SUPLE[gnR]
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Anexo 4.4: Lanzamiento de la plataforma

lustracion 10 Disefio para difusion del lanzamiento de la plataforma
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Tabla 6 Calendario de publicaciones para 6 meses

Calendario de publiciaciones

Semanas Lunes Martes Miercoles Jueves Viernes Sdbado/Domingo
lal7 Merienda 1 Frase 1
8al 14 Merienda 2 Video promocional Frase 2
Julio 15al 21 Merienda 3 Frase 3
22 al 28 Merienda 4 Video promocional Frase 4
29al 4 Merienda 5 Frase 5
5al 11 Merienda 6 Frase 6
12al 18 Merienda 7 Video promocional Frase 7
Agosto -
19al 25 Merienda 8 Frase 8
26al 1 Merienda 9 Video promocional Frase 9
2al 8 Merienda 10 Frase 10
9al 15 Merienda 11 Promocidnes plataforma Frase 11
Septiembre 16al 22 Merienda 12 Frase 12
23al 29 Merienda 13 Promociones plataforma Frase 13
30al 6 Frase 14
7al 13 Cenal Producto Evento realizado
Octubre 14 al 20 Cena2 Frase :
21al 27 Cena3 Producto Evento realizado
28al 3 Cena4 Frase
4al 10 Cena5 Producto Evento realizado
Noviembre 11al 17 Cena 6 : Frase :
18al 24 Cena7 Promocion Evento realizado
25al1 Cena 8 Frase
2al 8 Cena 9 Promocion Evento realizado
9al 15 Cena 10 Frase
Diciembre 16al 22 Cena 11 Promocion Evento realizado
23al 29 Cena 12 Frase
30al 6 Cena 13 Producto Evento realizado
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Tabla 7 Presupuesto de las acciones

Presupuesto
Accion Recursos necesarios Gastos unitario| Unidades Total Notas

k 1 . .

i PEEE PrUdUCtOS SULIE SO Depende del nUmero de embajadores de
Embajadores de marca camisetas 10,00 € 1 10,00 €
- marca que tengamos
Envio del paquete 4,00 € 1 4,00 €
Recetas -
. . Son recursos que se pueden obtener
Marketing de contenido fotografo - .
gratuitamente con los empleados.
RRSS -
Impresion de folletos 0,08 € 300 24,00 € Para toda la preparacion del evento. Son
Evento de la nueva Publicidad en RRSS 40,00 € 1 40,00€ [ precios aproximados ya que conforme se
plataforma Aperitivos 16,00 € 50 800,00 € acerque lafecha se decidira el nimero
Alquilerlocal (por horas) 30,00 € 5 150,00 € exactos de invitados.
, Gel 1,60 € 1 1,60 € | El precio esta calculado para cada envio del
Nuevo pack de envio - — -
impresion de las tarjetas 0,08 € 1 0,08 € nuevo paquete.
Depende de la cantidad de ferias a las que se
vayan a asistiry el precio de cada una de
Ferias Alquiler de stand de la feria 50,00 € 1 50,00 € y yEip

ellas, es un precio medio entre todas las
anteriores realizadas por la empresa.
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Figura 7 Time line de las acciones

Julio 2019 Agosto Septiembre - Febrero - Mayo Julio 2020

* Se empieza + Se lanza la Octubre + Asistencia a + Nuevo chat-
con la campana del * Serealiza el distintas ferias boten el e-
camparia de nuevo pack de evento de la Diciembre de eventos Commerce
embajadores envio nueva deportivos
de marca plataforma

[ Marketing de contenido ]




