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Estrategia de comuigiacion para tienda eréticeon el fin de
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RESUMEN EJECUTIVO

El presente Trabajo Final de Graduacion aborda la situacién actual de una tienda
erdtica de la ciudad de Cordoba con el objetivo de afianzar la relacion con el cliente y
atraer a nuevos hadma marca.

Con el propésito de cumplir ebjetivo principal del trabajo, se realizé un analisis
y diagnostico déa marcay el mercado donde se encuentra inmerseifala haciendo
énfasis en lasecesidades de los clienteslycontexto de la industria.

A partir de los resultados obtenidog decidi6 realizaruna estrategia de
comunicacion integrajue permita generar un cambio de actitud hekigegocio.

Palabras claves: Tienda erotic&idelizacioni Publicidadi Comunicacion integral de

marcai Erotismo

ABSTRACT

The present work concesmabout the current situation of an erotic shop in
Cérdoba's city which Main purpose is to consolidate customer's relatiomghipriag
new ones to the brand.

Analyses and diagnostics of the brand were made in order to achieve the Main
objective of the wik. Also, a market research where the store is located. All of them were
made with emphasis on customer's needs and the industry environment.

Based on the results obtained, it was necessary to carry out a communication

strategy in order to modify the dttde about the business.

Keywords: Erotic shop Loyalty - Advertising- Brand communication Eroticism

TOPIC

Communication strategies for an erotic shop in order to consolidate customer's
relationship and bring new ones
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1. INTRODUCCION

Objeto de estudio

El objeto de estudio disiguiente trabajo final de graduacion se centra en
SexCordobaShop, una tienda erética conaeésOafios dentro del mercado de la ciudad
de Cordoba.

En sus inicios, la tienda er6tica nacié como un proyecto de dos conocidos con
la idea de incursionar emumercado poco explotado y con mucho potencial. En primera
medida, seeomenz6a comercializar productos eréticos en lireiaveés de una pagina
weh ya que el pensamiento del momento por parte de los duefiosgpeesianasera
comercializar estos prodios sin tener un contacto directo con el dtfn.afio después
se dio apertura a un local comercial en el centro de la ciudad.

En los ultimos afigscon la aparicion de los nuevos medios, la forma de
relacionarse con los clientése cambiandoY, a la hoa de la comunicacion con estas
personas que adquieren o buscan adquirir productos en tiendas etaticasa de
comunicarnosieneque ser adecuagaademas, llegar deaneraoportunaa las personas
gue no han realizadel cambio del que hablamos.

En la primera instancia de este trabajo,rs&liz6 un relevamiento des
aspectos generales y especificos del comitente y el contexto de la industria donde se
encuentra inmerso, de esta manera, se tendra un conocimiento avanzado de su
funcionamiento. Se coweran las restricciones sobre la base de las normativas existentes
para el mercado de negocios de venta de articulos eréticos, el cambio de las personas en
cuanto a estas tematicassg analizdla comunicacion pasada y actual de nuestro
comitente, para desta forma, en un futuro, poder plantear una estrategia acorde a la
marca y a sus clientes.

Una vez analizada la marca, la organizacién y su mercado meta identificado,
se disefid una campafia comunicacional orientada a posicionar la marca y generar
espaad de libre pensamiento con el objetivo de acompasarse con el pensamiento de la
sociedad y principalmente de las nuevas generaciones, donde el placer (no solo sexual)
es foco central de su forma de vida.

E concepto centr al del daec@ampafiae mts a
publico de 26 a 45 afios, donde se disefiaron acciones no solo promocionales sino también

informativas y concientizadoas, cumpliendo con el objetivo empresaria der
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socialmente responsables y respetuosos con las barreras y tab@gugn existiendo

pero que dia a dia van menguando.
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2. JUSTIFICACION

El present trabajo final de graduaciG@borda una problematica de indole
comunicacionalgue representa un desafio para cualquier profesional que esté a cargo de
la comunicaciorle ura empresa que, en este caso, el comitente pertenacenercado
donde no existe un acuerdo total por los medios y la totalidad de las personas con respecto
a la expogion publica de la vida sexual. Estos motivos permiten que un profesional
pueda desempafi los conocimientos aprendidos durante la carrera de publicidad.
Ademas, onocer el estado actual y trabajar desde los conocimientos de nuestra profesion,
permitird afianzar la relacion con los clientes y de esta manera, atraer a nuevos hacia la
marca.

Las tiendas eraticas dentro de la ciudad de Cordoba son un mercado novedoso
y en los ultimos afos se ha vuelto muy competitivo. A la hora de hablar del ambito
comunicacional, las posibilidades que brinda el mercado son infinitas y da lugar para
generar ideasnovadoras que permitan que el comitente salga beneficimsmpglacon
sus objetivos ayudandod#ferenciarse de la competencia.

Junto al comitente Ruben Otero, duefio de la tienda eroética, se determino
como posible solucion a la comunicacion actual gasee la organizacion donde no
permite un acercamiento con los clientes actuales y potenciales, siendo ventajoso la
relacion que se genera con los consumidores que buscan confianza y ayuda sobre los
conocimientos que posee la marca sobre las practica®dugios, definiendo el

problema: el mejoramiento de la comunicacién teniendo en cuenta la competencia.

Diego Gabriel Otero Paginar de 133



Estrategia de comuigiacion para tienda eréticeon el fin de
fortalecer la relacion con el cliente y atraer a nuevos.

3. OBJETIVOS DE INVESTIGACION

3.1. OBJETIVO GENERAL DE INVESTIGACION

Analizar la industria déendas eréticasn Cordoba, identificando las necesidades de
los clientes y la potencialidad del mercado.

3.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS DE INVESTIGACION

Caracterizar el contexto de la industria demesta inserta SexCordobaShop.

Analizar el contextointerno de la empresa y comunicacion de la marca que realiza
SexCordobaSip.

Identificar los motivos de seleccion apreciaciones sobrias tiendas de productos

eroticos por parte del publico objetide Cordoba

Analizar los canales de comunicacion Optimos para los clientes en funcién de la

informacién y venta de productos.

Identificar las variables de edad y género en el proceso de compra fisico de productos

eroticos por parte del publico objetivo de Cérdoba
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4. MARCO TEORICO

En el marco tedrico del presente trabajo final de graduacién se abordarandos sigui
entes ejes @enciales: ComunicacionPublicidad de marca Benchmarking y
Comportamiento del consumidor.

En primera instancia, hablaremos de comunicacion ya que la misma es la base

para la construccion y mejoramiento de la comunicacion de una marca. Esto nos permitira

comprender todas las variables que involucra este concepto y de esta forma, tener en claro

los significados de cada uno de ellos.
Posteriormente nos abocaremos al estudio de los conceptos de marca y
brandequityque nos permitird conocer las vgatadeposeer urdiferencial de marca y

la generacion de un mensaje eficaz y consistente. Hablaremos de la utilizacion de los

elementos de comunicacion de marketing de manera que las marcas puedan hablar con

una sola voz.

Luego, como pieza fundamental nos abeoars a conocer el funcionamiento de
la herramienta de Benchmarking, que nos permitira validar y fundamentar el siguiente
trabajo final de graduacion.

Por ultimg estudiaremos al publico como pieZandamental para la
comunicacion Para poder abocar el edio del publico es necesario estudiar
previamente, el congstamiento del consumidorde esta mane@mprendeel proceso

de toma de decisiones.

4.1. COMUNICACION

En términos epistemoldgicos la palabra comunicacién proviene del latin
c 0 mmu n,ique aignioa compartir algo, poner en comun. En la actualidad, el término
comunicaciérse puede observabnmo parte del marketing, al que segun Kotler&Keller,
llamamos comunicacién de marketing.
ALas comunicaciones dgperlomar ket i ng

cuales las empresas intentan informar, persuadir y recordar a

los consumidores, de manera directa o indirecta, sobre los

productos y marcas que venden. De cierta manera, las

comunicaciones de marketing representan la voz de la empresa

y sus marcsg; son los medios por los cuales la empresa puede

Diego Gabriel Otero Péagined de 133

S



Estrategia de comuigiacion para tienda eréticeon el fin de
fortalecer la relacion con el cliente y atraer a nuevos.

establecer un diadlogo y construir relaciones con sus
consumidores. Al fortalecer la lealtad de los clientes, las
comunicaciones de marketing pueden contribliicapital de
cliente® (Kotler & Keller, 2012 158).

Tener conocimiento de este concepto bésico de comunicacion de marketing
permitird tener una perspectiva sobre qué decir y como encarar un plan de comynicacion
gue transmita al consumidor de la marca la identidad de la empresa. Hay que dejar en
claro, que la comunicacion de una organizacion debe tener congruencia en todos los
ambitos de la empresa para que el consumidor pueda tener unaozode la
organizaciénCoordinar los mensajes y el uso de los medios es esencial para alcanzar una
marca sotia y unificada y de esta manera lograr un resultado mas eficaz e inducirlos a la
accion.

Por ello, mandosehablamos de mezcla de comunicaciones de marketing, estamos
hablando de una relacion de plataformas de comunicacion. Cada contacto que tenga la
mairca con el comprador entrega una impresion que puede fortalecer o debilitar el punto
de vista de una emprefauncan & Moriarty 2006).

El estilo de los productos, los colores de la marca, la papeleria de la empresa, el
vestuario de los vendedores, elilesy tono de los anuncios que emite la empresa y la
decoracion en el punto de vensan momentos que las personas se enfrentan con una
marca en particular, entonces podemos afirmar que cada elemento de una empresa forma
parte de la comunicacion de dicimarca. Estos elementos dicen por si solos, lo que la
organizacion pretende transmitir a sus clientes y potenciales usuarios, cada una de las
piezas que forman una marca deben estar alineadas para que individualmente y en
conjunto, comuiguen lo que estaharedefinido(Duncan, 2005).

Segun Bennett (1995), la mezcla de comunicaciones de marketing se encuentra
integrada por ocho tipos principales de comunicacién, que son los siguientes:

1 Publicidad Cualquier forma pagada no personal de presentacion y pranaeio

ideas, biene® serviciospor parte de un patrocinador identificado, a través de

medios impresos (periddicos y revigtasediogransmitidos (radio y television),

medios de redes (teléfono, cable, satélite, inalambricosdioselectronicos y

mediosdedisplay.

1 Promocién de ventasncentivos de corto plazo para animar a la prueba o compra
de un productoo servicig incluye promociones para el consumidor (muestras

gratis, cupones y premiog)romociones comercialgslisplays y publicidad) y
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promociores para la fuerza de ventas y empresamangursos pardos

representantes de ventas).

1 Eventos y experienciadActividades patrocinadas por la empresa y programas
disefiados para&rear interaccionesliarias o especiales de la marca con los
consumidores,ncluyendo eventosleportivos, artisticoy de entretenimiento,
entre otros, con causas especificas, asi como actividades menos formales.

1 Relaciones publicas ypublicity. Programas dirigidos internamente a los
empleados de la empresaxternamenta los camsumidores, otras empresas, el
gobierno o los medios para promover o protegerla imagen de la empresa o sus
comunicaciones de productos individuales.

1 Marketing directa Uso del correo, teléfono, fax, correo electronico o Internet
paracomunicarse directamino solicitar una respuesta o didlogo con clientes
especificos y potenciales.

1 Marketing interactiva Actividades y programas online disefiados para que los
clientesregulares potenciales participen y, directa o indirectamente, aumenten
la conciencia, meyen laimagen gprovoquen ventas de productos y servicios.

1 Marketing de boca en bocaComunicaciones entre personas de manera oral,
escrita o electronicgue serelacionan con los méritos o experiencias de compra
0 uso de productos o servicios.

1 Ventas pesonales. Interaccion cara a cara con uno 0 mas compradores
potenciales con epropdsito dehacer presentaciones, responder preguntas y
obtener pedidos.

Tener en claro los principales tipos de comunicacion que existen, nos permite
comprender de qué maneraly qué espacios podemos involucrarnos, y de esta forma
saber si podemos utilizarlo para la marca y coémo lo hariamos. Antes de avanzar con la
comunicacion debemos comprender como es modelo de proceso de comunicacion desde

un principio.
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Plataformas de comunicacién comunes
Relaciones Marketing
Promocion Eventos y publicas directo Marketing Ventas
Publicidad de ventas experiencias y publicity e interactivo de boca en boca personales
Anuncios impresos Concursos, Deportes Kits de prensa Catalogos Persona a Presentaciones
y transmitidos juegos, rifas E oo . persona de ventas
. y loterias ntretenimiento  Discursos Correo
Empaque/exterior ; & : Grupos de chat Juntas de ventas
‘ Incentivos Festivales Seminarios Telemarketing " ;
rr?];;cc;%r;es e y obsequios Artes Informes anuales ~ Compras 0gs inrggrzﬁ\%a: de
Muestras : electronicas
Cine Causas Donaciones Muestras
Fotias Visitas 2 a caridad Compras por
sy Y exposiciones Ialslfébricas Publicaciones S b
cuadernillos s ' Fak y exposiciones
Pésters y volantes 5y Museos de Relaciones con comerciales
——— Exhibiciones la empresa la comunidad Correo electronico
D’iECtor'O.S Demostraciones Activjdades Cabildeo Correo de voz
gﬁbrzg:)essmnes de Cupones callejeras Medios de Blogs de
Delikiongs identidad la empresa
Candleras de efectivo Revista de Sitos Web
Anuncios de display S T O la empresa
Display en punto con intereses
de venta bajos
DVD Subvenciones por
intercambios
Programas
de continuidad
Vinculaciones

Figura N2 1. Plataformas de comunicaciéon comunes. Mezcla de comunicaciones de marketi
(Kotler & Keller, 2012)

Para comprendeel proceso de comunicacion hay que entender como funciona y
cudles son todos los factores involucrados en dicho sistema. Hay dos modelos utiles: un
macromodelg micromodeldKotler & Keller, 2012)

En la figuraN°® 2 que seencuentra a continuacipse puedeobservar nueve
factores fundamentales

para que UnNa | emiSOR || Codificacion |~ Mensaje Decodificacion|—-| RECEPTOR
comunicacion resulte f Me;”s !
. 1 I
eficaz. Se puede : i
: <—{ Ruido |—= :
encontrar dos ! i
! 1

representaciones,donde gl o o

se ven involucrados los

Figura N22: Macromodelo del proceso de comunicacion.
participantes de la (Kotler & Keller, 2012)

comunicaciénemisor y receptor, que podrian s@a empresa y su publico. Entremedio
de estos dos se ve el mensalesymedios, queepresenta el mensaje que el emisor desea
enviarle al receptor y porqué medios desea hacerle llegar el mismo.

Otros cuatro representan funciones importantes de la coagign¢c como lo son:

codificacion, decodificacion, respuestas y retroalimentacion. Por Ulsenopserval
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ruido, que representan mensajes aleatorios y competitivos que pueden interferir en la
comunicacion deseada por el emisor.

También, se puedeobservarel micromodelo del proceso de comunicaciones,
expresado en la Figura N° & diferencia del modelo que se hablé anteriormente, el
micromodelo del proceso de comunicacionss, concentra especificamente en las
respuestas otorgadas por los consumidorescanfainicacion. Estos modelos suponen
gue el comprador pasa por diferentes etapas cognitivasyagegtconductuales en ese
orden(Vakratsas & Ambler, 1999)

Esta secuencisentirthdaec efi@preesndadecuada par
producto con alta difenciacion, entonces necesita que el publico tenga un alto

involucramiento Modelos
con este tipo de Modelo | Modelo de jerarquia | Modelo de innovacion Modelo
Etapas AIDA? de efectos® -adopcion® de comunicaciones?
producto. Otra
. Conciencia Exposicion
secuenclia que es — | |
. Atencion Conciencia R i0
alternativa a la cognitiva ; S
anteriormente ComcHE H‘*"”“ﬁ e
|

nombrada,  seria Interés Gusto Interés Actitud
~ . E Y |
fi h a-seatir o Prafrencia
apren der 0 Deseo Conviccién Evaluacion Inteqciﬁn

tblico ercibe i ? '5 |
P P .L Prcta |
poca O ninguna copa | Accien Compra | Comportamiento

. . Adopcidn
diferencia en la
categoria de Figura N2 3: Micromodelo del proceso de comunicacion. (Kotler & Keller, 2012)

producto, de igual
forma la persona tiene un altovolucramiento en el proce$dakratsas & Ambler, 1999)

En una tercera -meseandira, efamreerdanr i a
tiene un bajo involucramiento con la categoria de produgtademas percibe poca o
ninguna diferencia entre los mismos. Trabajar con este modelo permitird al profesional,
hacer un mejor trabajo a la hora de la gleacion delas comunicaciones (Vakratsas &
Ambler, 1999).
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4.1.1. PUBLICIDAD DE MARCA

Segun la Amexan Marketing Associatiof2016)la marcaesun nombre, término,
simbolo o disefio, 0 una combinacion de los mismos, cuyo objetivo es representar los
bienes o servicios que ofrece un vendedor o grupo de vendedoresoyresgpbder
diferenciarse de la competenciademas, una marca es la experiencia del cliente
representado por una coleccion de imagenes e ideas. El reconocimiento de una marca y
las reacciones que un consumidor tenga con una organizacion, es el resukaslo de
acumulaciones de experiencias con un producto o servicio especifico, tanto en relacion
directa con su uso y la influencia de la publicidad, el disefio de marca y los comentarios
en los diferentes medios. Por ultimo, se puede indicar que una marcaimziege
colores, sonidos y simbolos que pueden representar valores implicitos, ideas y una
personalidadSobre la base de la definicion de masmpuedalecir que una marca es
un producto o servicio que se diferencia del resto de los productos cosequieiofrecen
otras marcas para satisfacer la misma necesidad.

A Edrandequityo capital de marca es el valor afiadido que se
asigna a un producto o servicio a partir de la marca que ostentan.
Este valor puede reflejarse en la forma en que los consunsidore
piensan, sienten y actian respecto de la marca, asi como en los
precios, la participacion de mercado y la rentabilidad que genera
| a ar ca p ar(kotler &KellemzD12epaca 243)

El términobrandequty estaligado directamente al significado o&rca cualquiera
sea el mercado al que perteneazna organizaciénrodas las marcas deberian poseer un
valor positivo para sus clientes, y en el caso contratiandola forma que piensan,
sienten y actlaros clientes sea negativa con una organizaci@eberian trabajar
duramentgpara cambiar eatpercepciéfiShimp & Andrews, 2013)

Ademas segunShimp & Andrewq2013) se tiene que tener en cuenta el mensaje
guees transmitidaa los usuariospor ello se debdrabajar las comunicaciones de una
marca de manera integradaafortalecer lacomunicacion ayudando a que ésga eficaz
y tenga una mayor consistencia en el menfagamitiendagererar un brandequitypara
ello es necesario que se trabaje con una contidicae marketing mas integral.

Se puedélefinir este concepto de IMC (Comunicaciones de Marketing Integradas),

como la disciplina que coordina los elementos de la comunicacion de marketing entre si
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y los demas elementos deix de marketingproducto, pecio y plaza) de manera que la
marca pueda hablar con una sola {&nhimp & Andrews, 2013)
Otro elemento importantees el concepto de estrategia, este térrdgerribe la
direccion que una empresa llevard a cabo dentro detsuno especifico. Posee la
funcién de guiar los recursos y esfuerzos que una organizacion procedera a lo largo de un
tiempo definido. La estrategia apoya las funcionalidades de las actividades disefiadas para
mantener la coherencia de la planificacio maégica(American Marketing Association,
2016)Cuandose hablale estrategias de comunicaciée,hablaambién de planificacion
y de la existencia de un disefio pautado de las actuaciones y de los nErsajegrar
una metaoncreta.
ALa estrategia es un acto <creativo,
aplicable que genera objetivos, asigna recursos y condiciona
decisiones tacticas, identifica una posicion competitiva ventajosa
en el entorno y persigue la mejora en la eficacia dengpresa
(é) un conjunto de objetivos y pol 2t
|l o que hace | a empresa (€) un conjunt
gue siguen unas pautas para conseguir
45).

Decimos que una marca qpesee una suma de estgias, 6tas definen la
politica de comunicacion de la organizacion que emanan y que se ajusta a todas las
acciones de comunicacion de la emprésaa.actuaciones de comunicacion se planifican
en funcion de objetivos, necesidades y recursos disponibles.

Entoncesuna comunicacion de marca sin una estratégfanida y planificada,
dificilmente pueda cumplir sus objetivos comunicacionales, es una pieza fundamental
para toda comunicacion de marca ya que permite prever la posicion de mi empresa con
respecto éa competenciajefinir que es mi empregsara los usuariogcual es o son mis
diferenciales y luego podremos generar un plan de accidén sobre la base de los objetivos
planteados. Esto ayudaraneejorar la eficacia de la empresa y generar una politica de

comunicacion.
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4.1.2. BENCHMARKING

Es un término que ha tenido un gran crecimiento en los ultimos afios,
especificamente luego del afio 1970, cuando la empresa Rank Xerox inicio un proceso de
Benchmarking. En el libro de Can(p989), lo define como un&erramienta que busca
permanentemente las joees practicas de la industria, luego de describir de forma
detallada sus siete afios de experiencia en actividades relacionadas al benchmarking en
Xerox.

En resumen, podriamos deciregge trata de un proceso sistematico y continuo en
el que una empresa se compara con sus competidores directos y con organizaciones de
otros mercados que son reconocidas como poseedoras de las mejores practicas en
procesos de negocio y organizacionales, ebfin de la mejora continua en la propia
empresa.

El proceso de benchmarking se utiliza para mejorar la eficacia y eficiencia de las
organizaciones, asi como para actualizarse con respecto a las mejores pBacticals.

(1994) afirma que existen varios tipos de benchmarking ydiefine en funcion de su
objeto:

1 Benchmarking competitivo: significa mediar sus funciones, procesos,

actividades, productos y servicios en comparacion con los de sus competidores
y mejorar bs propios de forma que sean, en el caso ideal los mejores en su
clase, pero, por lo menos, superiores a los que de sus competidores.

1 Benchmarking cooperativo: el saber fluye normalmente en una direccion,

desde las empresas objetivo hasta el equipo bemkimgaaun cuando el
equipo de Benchmarking ofrece frecuentemente algun beneficio a cambio. No
se define con claridad en qué consiste.

1 Benchmarking de colaboracion: un grupo de empresas comparten

conocimientos sobre una actividad particular, y todas espsmar a partir

de lo que van aprender. A veces, una organizacion independiente sirve como
coordinadora, recolectora y distribuidora datos, aunque un creciente
namerode empresas dirige sus propios estudios de colaboracién.

1 Benchmarking interno: es um forma de benchmarking de colaboraciéon que

muchas empresas grandes utilizan para identificanégsres practicas en la

organizaciory extender el conocimiento, sobre egtaxcticasa otrossectores
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en la organizacid. S realiza con frecuencia en grasdcompafiasomo

anticipo a un proceso externo a la organizacion.

Robert Campy1989) basandose en su experiencia en la Xerox Corporation, ha
identificado cinco fases necesarias para implementar con éxito una prdetica
Benchmarking en cualquier organizacion:

1 Planificacién: Esta fase del Benchmarking identifica quatuacion o
caracteristicadeberiamos comparar, las organizaciones concretas contra las que
deberiamos hacerlo, el tipo de datos que deberiamosirgdaliarma de recoger
dichos datos.

1 Andlisis: La fase del analisis se centra en obtener un conocimiento en profundidad
de las préacticas y procesos existentes en nuestra empresa, asi como los de las
organizaciones con las cuales haremos la comparacion.

1 Integracidn: En este caso utilizamos los hallazgos de las primeras dos fases para
definir las areas objetivo que deseamos cambiar. Como parte de esta fase,
necesitamos asegurarnos de que los conceptos del Benchmarking se implementan
en el proceso corporativo dapificacion y de que el Benchmarking se acepta en
todos los niveles de la direccion.

9 Accion: Los conocimientos y objetivos asociados del Benchmarking deberian
traducirse en acciones. Las personas que en la practica llevan a cabo las tareas
deberian determar la mejor manera de incorporar esos hallazgos al proceso
existente.

1 Madurez: Una organizacion alcanza su madurez cuando las mejores practicas
empresariales identificadas se han incorporado en todos sus procesos relevantes,

asegurandose asi de una ackrasuperior para la organizacion del conjunto.

4.1.3. COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

Es necesario para cualquier planificacion comunicacional, entender al publico de
la marca. Poder comprender todo el proceso de coffapittara eldesarrolloa la hora
de laplaneaciénde obijetivos, conceptos, guias comunicacionales, entre otros factores
indispensables a tener en cuenta para generar una comunicaciéon efectiva
nE]I comportamiento del consumi dor es

exhiben los consumidores al momento dec#éyscomprar,
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utilizar, evaluar y desechar productos y servicios que ellos
esperamue satisfagan sus necesidaaléSchiffman, 2011)

El cliente debe ser el nlcleo de la cultura organizacional de la marca, en donde
cada depaamento de la empresa vea cualquier intercambio con un cliente como una
relacion y no como una transaccion. Para una relacion exitosa, segun indica Schiffman
(2011), necesitamos de cuatro indicadores: valor orientado al cliente, niveles altos de
satisfacabn del cliente, un fuerte sentido de confianza del cliente y retencion del cliente.

El primer indicador se define corebvalor orientado al cliente, que es la cantidad
de beneficios que el cliente percibe en relacion a los recursos que se utilizangrzea o
tales beneficios. Es importante desarrollar una propuesta de valor porque es un favor que
influye para alcanzar un posicionamiento exitoso de una m@&daiffman, 2011)

Junto al indicador de valor agregagmdemodablar, ademas, del concepto de
satisfacciondel cliente, que % la percepcion que tiene el consumidor acerca del
desempeiio del producto o servicio en relacion a las expectativas. Si un cliente esta
satisfecho con lo que una marca le ofrece seguira compyardomendara lo que ella
ofrece. En el intermedio una persona que esta justamente satisfecha o en una posicion
neutral, podra adquirir productos de la competencia como los de mi marca. En el otro
extremo, personas que han tenido una mala experienci@lmoo volverian a adquirir
productos o servicios de mi marca, sino que también, harian comentarios negativos de la
misma.(Schiffman, 2011)

Desde la premisa que es mas costoso obtener clientes nuevos que mantener los
gue ya s tienen, podemos decir que el objetivo general de cualquier marca es entregar a
los clientes un valor de forma continua y mas eficaz que lo les ofrece la competencia, de
esta forma mantenerlos altamente satisfechos y con confianza y hasta sorprenderlos de
vez en cuando con los tratos de la compafiesto llamamos retencion del cliente.

Podemos indicar varios puntos positivos de mantener a los clientes satisfechos y
gue sean leales a mi marca:

- Los clientes leales compran mas productos.

- Los clientes lealeson menos sensibles a los precios y ponen menos
atencion en la competencia.

- Resulta mas econdémico atender a los clientes existentes que estan
familiarizados con la oferta y los procesos de la compaifiia.

- Los clientes leales difunden buenos comentarios ¢ agtida a que

nuevos clientes se interesen en mi marca.
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Ademas de estos indicadores, debemos conocer el proceso de toma de decisiones
de los consumidores. Para edl® debéener que decidisignifica elegir una opcion entre
una o varias alternativas, cam trabajo previo de seleccion de las alternativas
disponibles. Segun Schiffman (2011), existen tres niveles de toma de decisiones del
consumidor, ya que no todas las situaciones a las que se enfrenta una persona necesitan
del mismo grado de investigaciohos tres niveles sontesolucién extensiva de
problemas, resolucién limitada de problemas y comportamiento rutinario de respuesta.

En el primer punto, el cual llamamos resolucion extensiva de problemas
consumidor no tiene establecido los criteriosaparaluar una categoria de productos o
las marcas especificas para esa categoria. En este nivel el consumidor necesita de mucha
informacion para establecer criterios y grandes cantidades de informacion, esto se debe
habitualmente a que las personas seeatican adquiriendo un producto de mucho valor
o0 técnicamente complicado.

A diferencia del nivel anterioen este nivel el cual llamamos resolucion limitada
de problemaslos consumidores ya establecen criterios minimos para la categoria de
productos y lagliferentes marcas. El consumidor realiza un refinamiento donde rednen
mas informacion para discernir entre las diversas marcas. Generalmente ocurre cuando el
consumidor ya ha adquirido un producto con anterioridad y desea adquirir una version
mas nueva ona actualizacion.

El comportamiento rutinario de respuestadiferencia de la resolucidon extensiva
de problemas porque el consumidor tiene experiencia con la categoria de productos y
cuentan con criterios bien establecidos para evaluar las marcas aueastiderando.

En algunos casos, el consumidor busca un poco mas de informacion o repasa lo que ya
saben.

Por ultimo, el modelo de toma de decisiones del consumidor, rgfleja al
consumidor cognitivo, que busca solucionar problemas y a un consumidoiogea.
Encontramos el modelo seccionado en tres pdn&smo o datos de entradaue son las
influencias externas que funcionan como fuerte de informacién sobre un producto e
influyen en los valores, actitudes y el comportamiento del consurRdme®, que tiene
que ver con la forma en la que los consumidores toman decisiones, donde influyen
factores internos (motivacion, percepcion, aprendizaje, personalidad y actitudes) que

afectan los procesos de toma de decisiones. Para la toma de decisiénspedemucer
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una necesidad, buscamos en compras anteriores y evaluamos las diferentes alternativas.
(Schiffman, 2011)

Influencias externas

1 ]
I i
1 ]
1 ]
. . N I
| Esfuerzos de marketingde la Ambiente sociocultural I
1 ]
i comparniia I
Insumoo Lompania -
! Familia :
I
datos de : Producto |
entrada : Fuentesinformales :
! Promaocion !
| Otras fuentes no comerciales I
1 ]
1 ]
I I
1 ]

Toma de decisiones del consumidor

Reconocimiento de Campo psicoldgico
la necesidad
hotivacian
Percepcitn

Bdsquedaanteriora
la compra

Aprendizaje

Experiencia

Evaluacidn de las

Compraposteriorala decision

Compra

FProcesao

Prueba

Evaluacidn posteriora la compra

Figura N24: Modelo de toma de decisiones del consumidor. (Schiffman, 2011)
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5. MARCO METODOLOGICO

En esta seccion del trabajo, se explicara la forma en la que se realizard la
invesigacion en términos metodoldégicos. EI mismo contard con una investigacion del
tipo exploratoria y descriptiv&e detallara para cada objetivo, los lineamientos para cada

etapa delel marco metodolégico.

Caracterizar el contexto de la industria donde esta inserta
SexCordobaShop.

Para realizar la caracterizacion de la industria es importante observar tanto
aspectos politicos como econdémicos, socialeznolégicogiue permitirdn conocer que
variables las empresas deben tener en cuenta al momento tirsesen los aspectos
comerciales, principalmente en una industria como la sexual.

Para lograr esto, se utilizara un tipo de investigacion descriptiva, de corte
cualitativo, mediante analisis bibliografico. Para esto se recurrira a fuentes de
informacidnespecializadas que permitan relevar las variables del entorno que afectaran

el negocio.

Caracterizar el contexto de la
Obijetivo industria donde esté inserta

SexCordobaShop

Descriptivo

Cualitativo

Recoleccion Bibliogréafica
Andlisis bibliografico

Tabla 1: Ficha Metodoldgica N°.: Recoleccidn bibliografica (Fuente: Elaboracién propia)

Analizar un analisis interno de la empresa y comunicacion de la marca

gue realiza SexCordobaShop

A los fines de observar la institucién en analisis, se utilizara una investigacion
exploratoria, de corte cualitativo, con la aplicacion de la técnica de entrevista semi
dirigida a informantes clave€omo herramienta para dicha entrevista se utilizard una

guiade pautas tal como se puede observar en el Anexo |.
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El objetivo es relevar la informacion de la empresa y conocer sus recursos que
tiene para poder posicionarse en el mercado, los canales desarrollados y las necesidades

gue poseen en el &mbito de la peaibiad y promocion de los productos sexuales.

Analizar el contexto interno de la
Objetivo empresa y comunicacion de la marca
gue realiza SexCordobaShop.

Exploratoria

Cualitativo

Entrevista Semidirigida
Guia dePautas

Intencional No probabilistico

Gerente Duefio
Muestra .
Encargado Comercial

Tabla2: Ficha Metodolégica N2: Entrevista(Fuente: Elaboracion propia)

Identificar los motivos de seleccion y apreciaciones sobre liendas de

productos erdticos por parte del publico objetivo de Cordoba.

Analizar los canales de comunicacion 6ptimos para los clientes en funcion

de la informacién y venta de productos.

Una variable fundamental al momento de buscar posicionar unasamgsee!

cliente, de quien se debe conocer apreciaciones, preferencias y gustos. Para los dos
objetivos, se realizara una investigacion exploratoria, ya que se realizara un primer
acercamiento, mediante un cuestionadisponible en el AnexoVl, anonimo alicado
por medios digitales. Como resultado se obtendran datos cuantitativos, que permitiran

analizar el comportamiento del consumidor en relacion a los productos eroticos.

Objetivo Identificar los motivos de seleccidn y apreciaciones sobre las
tiendas de productos eroticos por parte del puablico objetivo de
Cérdoba.
Analizar los canales de comunicacion 6ptimos para los clientes

en funcion de la informacion y venta de productos.

Exploratorio

Cuantitativo

Encuesta
CuestionaridVer anexo 9t)
Accidental No probabilistico

97 sujetos que cumplan las siguientesacteristicas:
Muestra Mayores de 18 afios.
Sin diferencia de sexo ni estado civil.

Tabla3: Ficha Metodoldgica NB: Encuesta(Fuente: Elaboracion propia)
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Identificar las variables de edad y género en el proceso de compra fisico

de productos eréticos por parte del publico objetivo de Cérdoba.

Con el objetivo de determinar el tipo de personas que adquieren proehoticss

en la instiucién en analisis, y de esta manera, identificar a través detato

de investigacion descriptiva, utilizando la observacion directa no participante que
permita visualizael género y edad de los clientes. Esto sera importanteoaaa h

de plantear una estrategia de comunicacién adecuada.

Objetivo Identificar las variables de edad y género en el proceso (
compra fisico de productos eroticos por parte del publice
objetivo de Cordoba.

Descriptivo

Estudio
Cuantitativo
Observaciérirecta participante
Lista de contro(Ver anexo %)
Accidental No probabilistico

Muestra Sujetosque interactlen de forma directan el negocio.
Observacion de Boras diarias durante 10 dias.

Tabla4: Ficha Metodolbgica N°4: Observacion directaarticipativa(Fuente: Elaboracién propia)
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5.1. ANALISIS CONTEXTUAL

5.1.1. MARCO REFERENCIAL'Y CONTEXTUAL DE LA MARCA
5.1.1.1. ORIGEN DEL NEGOCIO

Ruben Otero y Dante Bertolina, vieron interés por el rubraaléustos eréticos,
donde encontraron que no habia mucha actividad en ese mercado dentro de la ciudad de
Cérdoba. En el afio 2006, decidieron incursionar en el rubro con SexCordobaShop a
través de la venta de productos por intern@bsteriormentecon la @ertura de un local
comercial en el centro de la ciudad. Luego de unos afios, la sociedad se disolvié y Ruben
Otero junto a sus hijos se abrieron con el mismo negocio e igual nombre, en otra locacion.
Desde 2008 es un negocio familiar que es atendido lpsrrismos.

SexCordobaShop tiene como objetivo brindar una excelente atencion y servicio.

Y en los ultimos afios se han caracterizado por centrarse en el cliente, tratando de
brindarle la mejor calidad posible en los productos y ayudarlos a que vivanmeangra
mas placentera (Ruben Otero, entrevista personal, 2015).

En la actualidad, SexCordobaShop se encuentra en una etapa de crecimiento
constante. Su posicion en el mercado es fluctuante, pero esta consolidado como una de
las tiendas lideres en el negode tiendas eréticas de la ciudad de Cordoba. Hay que
decir también, que sus comienzos con muy pocos productos no se ven reflejados en la
actualidad, ya que cuenta con mas de 600 articulos en su local comercial. La clientela se
ha ampliado y afio a afiom@ede observar el creciendo constantemente de clientes. Segun
palabras de su duefio, en los préximos afios se pretende la ampliacién del Gnico local
comercial que poseen en la actualidad y la apertura del segundo local de la firma (Ruben

Otero, entrevistagrsonal, 2015).

5.1.1.2. DESARROLLO DEL NEGOCIO

Producto

SexCordobaShop cuenta con varios servicios propios, que funcionan como pilar
para la comunicacion y relacion con sus clientes. Entre ellas podemos encontrar servicios
vitales para un potencial clienf@uken Otero, entrevista personal, 2015):

1 Atencion personalizada:cada cliente que ingresa a la tienslaacercaon una

necesidad yue, erla mayoria de los casa® tienennocidn sobre qué
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productos o qué practicas pueden satisfacer esa necesidadePoote, la
tienda eroticaue estamos estudiandarantizacomo pilar fundamental en su
comercializacion y relacién con sus clientes excelente atencion para que
ellospueda comprender todo lo que se le indique y necesite saber sobre los
productos gesecomercializa enel negocio. En este rubro es esencial que el
cliente se sienta comodo, por eso se garantiza un ambiente confortable para que
pueda abrirse a nuevas experiencias.

1 Asesoramiento venta mayoristauna forma de comercializar los producéssa
través de personas que adquieren productos con categericibes mayorista y
revendedor, quielegocomercializan por su cuenta. En muckhesestogasodos
clientes mayoristas o revendedqgres poseen la informaciomecesarissobre
todos los prductos que se encuentran en estos negocios ni cuales son sus
funciones. SexCordobaShop ofrece un servicio pre y post compra para que la
persona pueda salir beneficiada con su inversion y emprendimiento.

1 Reuniones Tupper Sexes una practica que realizditenda desde sus comienzos
y que, a veces, es la modalidad que eligen las personas que no se animan a llegarse
por el local comercial. En este caso, las personas encargadas de realizar este
servicio se dirigen hacia un domicilio, salon de fiestas o ehmiscal, con una
valija con todos los productos que comercializan y brindan un asesoramiento

sobre los productos y practicas de cada uno.

Plaza

Los canales de distribucion de sus productos y servicios se realizan a través de un
local comercial ubicaden una zona estratégica del centro de la ciudad de Cordoba.
También, realizan envios caeliverypropio dentro de la ciudad de Cérdoba y mediante
servicios tercerizados de encomiendas hacia el interior provincial, resto del pais y el

exterior de Argentina(Ruben Otero, entrevista personal, 2015)

Precio

Los costos son similares en todo el rubro porque la base esta fijada por listas de
precios de cada proveedor, donde en la mayoria de los casos son los mismos. Los precios

de los productos van desde lostista los $40.000.
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1 Se fijan precios con base en los montos que manejan los proveedores de productos
y en relacion a los costos variables de cada negocio.

1 El servicio de asesoramiento brindado por la compra de los productos no tiene
costo alguno.

{1 Las reumiones Tupper Sex tienen un monto fijo de $600 por evento que incluye el
traslado de productos, dirigirse al domicilio indicado y brindar la charla de

asesoramiento.

Publico

SexCordobaShop apunta como publico a hombres y mujeres con edad entre 35y
50 afds sin una clase social especifica, ya que se puede encontrar un publico muy variado
gue va desde una clase ABC1 a C3.

Hay que destacar que esta segmentacion se utiliza a la hora de realizar cualquier
comunicacion. En este publico encontramos personas@@stuvieron ligados desde
jovenes a la tecnologia, entonces la experiencia y educacion sexual se valid por una
experiencia personal o una transmision de valores por parte de la familia. En personas de
estaedadencontramos pensamientos transmitidos geemeraciones. Con el paso del
tiempo y al crecimiento del uso de nuevas tecnologias permitié a que empezaran a abrirse
a nuevos horizontegGonzalez, 2015)

Hay que definir también dos publicos aspiracionales, que son lanaens@as
jovenes que van desde los 18 a 35 afios y que son personas mas liberales a la hora de
hablar de sexualidad. Se animan a incursionar de una forma mas simple en los productos
gue comercializa este rubro y son personas mas asiduas a la lecturatdedienotica
ademas de que experimentan en todo momento.

El otro publico a definir son las personas mayores de 50 afios que sufren un grado
de desinformacion mayor a las personas que se incluyen en el publico objetivo. En este
caso buscan experimentar cobjetos novedosos y que no tuvieron la posibilidad de
utilizar en su juventud. Buscan soluciones para problemas ocasionales o de salud. Se
destaca la plenitud sexual que adn tienen las personas mayoreS@lar&ss.

Se pueden determinar dos tipos de condares del negocio, el frecuente vy el
ocasional. El consumidor frecuente posee un nivel alto de informacién y usualmente
conoce con certeza lo que esta buscando y se siente comodo a la hora de interactuar con

el personal que lo esta atendiendo. Estedp@onsumidor tiene necesidad de adquirir
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productos de esta indole con frecuencia y mientras se sientan satisfechos con el servicio
y los productos, son leales y recomiendan la marca. (Christian Otero, entrevista personal,
2015)

Un segundo tipo de consuroides el ocasional, que ingresa a la tienda por
curiosidad, en muchos casos con timidez y vergienza y poseen un nivel bajo de
informacion. EI consumidor visita el negocio por una necesidad propia, o so6lo por el
hecho de conocer el rubro, sus productos placticas. Con estos tipos de consumidores
es esencial generar cierto grado de confianza y de esta forma, sobre la base de sus
intereses y necesidad, ofrecer productos acordes a ellos.

NSE RANGO ETARIO CARACTERISTICAS
ABCLC2- 3550 Desinformados, t®encia a se
e timidos, favoritismo a adquirir productos
través de internet y son personas que tiend

la busqueda de nuevas experiencias.

ABC1C2- 18-34 Poseen mucha informacion, s
(OK]

personas curiosas y que buscan nue
experiencias, poseen curidad y no admiter
problemas a la hora de ingresar a locales
este rubro, son personas extrospectivas.

ABCLC2- 51+ Desinformados, son sobre tor
o experimentales, pero poseen diferer
problematicas y se acercan a estos negocic
busqueda de soluciosieestan en la busque:

de la plenitud sexual.

Tabla5: Cuadro publico SexCordobaShdruente: Ruben Otero, entrevista personal, 2015
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Promocion

En el afio 2012, llegdé a Cérdoba Alessandra Rampolla para dictar una charla

en Epacio Quality. SexCordobaShop participé como acompafiante del evento, con

Alessa ndra
[E]tu Sexdloga

en Cordoba

Conferencia /
Internacional

10 de MAYO - 21hs

ESPACIO QUALITY
@uality’

) ESPACIO ¢

ENTRADAS

GOLD _______$180
Auto VIP. $ 160

PREFERENCIAL $ 130
ENTRADA TRIBUNAS $90

www.autoentrada.com

Boleteria Quality Av. Cruz Roja 200
Quality Gym Independencia 541
Cérdoba Shopping Serv. Caraffa - L.319
Paseo Rivera Fiorani Free Shop
Nuevocentro Subsuelo Nivel 1

Patio Olmos Nivel 2 Patio Comidas - L.343

llustracion 1: Publicidad Alessandra
Rampollaen Cérdoba(SexCordobaShop
2016)

publicidad en via publica y redes sociales del
evento. También, con banners, pantalla gigante
en el evento y entrega de folleteria propia
dentro de la conferencia. A la vez,
SexCordobShop adhiere como patrocinador a
charlas de interés publico con la sexualidad
como teméatica principal.

Ademas, cuenta con un sitio web moderno
donde se pueden observar todos los productos
y servicios que ofrece la marca. Se pueden
encontrar promocionespgeos, descuentos y
también son

novedades. Estas practicas

acompafadas con diferentes acciones en redes sociales, donde se agregan noticias y frases

de interés para el publico y también, actualidades del rubro erotico.

Participacion con stand propio expesiciones de sexo y erotismo, donde se

congrega publico de todas las edades que tienen mucho interés en la tematica y en conocer

nuevas experiencias.
fech iale Tanga:
Para fechas especiale tangas con cierrey "sungas”, paralos mas
osados

como el dia de los enamorados el
de febrero, generalmente los diaric
y revidas de la ciudad suelen visite
estos tipos de negocios para hac

consultas de cémo evoluciona

Los productos eréticos también se presentan como una propuesta “quenchi” para cambiar los habitos rutinarios

Por Redaccion LAVOZ 2

TEMAS DEL DIA

mercado. En estas notas de prebsa jystracion 2: Imagen referencia nota de prensa La Vc

Voz, 2011) SexCordobaShop suel

(La Voz, 2011)

participar de la mano de comentarios de su duefio donds®a sobre los productos

gue mas se venden, qué tipo de publico es el que visita el local y como fue creciendo el

negocio. A continuacién, resumiremos la actividad promocional de SexCordobaShop a

lo largo de sus afios de vida.

Diego Gabriel Otero
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Tipo de promocion Detalles

Patrocinio de eventos Conferencia interi

- Publicidad de evento en via publife RIS WoRUNG:Toii=l[ol e ]P2 SEEFTple /¥
(carapantalla y séxtuples en zonas estrate@=£151e/e] (!

de ciudad de Cdrdoba)

- Entrega de folleteria de la marca y del evg

- Redes sociales del evento

- Flyers y banner dentro del evento

- Publicidad en pantalla gigante dentro ¢

evento
Charla de interés publico sobre sexualic
Sitio web Promociones, ofertas, descuent
vouchers y productos deowvedad vy
destacados
Redes sociales Promociones, ofertas de product
novedades, descuentos, noticias
interés, tips y frases y actualidades
rubro erético
Stand, folleteria y modelos Exposiciones de sexo, como las diferer
ediciones de la Sexpaxica
Notas en diarios y revistas Notas en diarios de visibilidad provinci
para fechas especiales, respuesta:
preguntas de la actualidad del rubrc
conductas sobre los clientes

Tabla6: Cuadro resumen sobre promocién SexCobddgshop (Ruben Otero, entrevista personal, 2015)

5.1.1.3. COMUNICACION DE LA MARCA

La empresa SexCordobaShop en sus comienzos incursiond a través de medios
digitales, con mayor importancia en su sitio web. Las redes sociales fueron uno de los
principales medios quutilizd la tienda para llegar a sus clientes, debido a su poca
atencion a este medio en particular, los usuarios no realizaban interaccion en las diferentes
publicaciones y comentarios.

En estos tiempos, la pagina web funcionaba como catalogo en linles de

productos que ofrecia la marca en esos momentos, no brindaba una comunicacion
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llamativa para sus clientes a través de diferentes herramientas como promociones,
descuentos, productos relacionados, productos mas vendidos y novedades. Las redes
socialesaunque eran utilizadas, la frecuencia analizada no es la indicada y las personas
no realizaban una participacion en los medios de la marca, ademas, se nota una deficiente
linea comunicacional que no transmite un mensaje claro e integrado a los diferentes
medios que el cliente se enfrenta con la marca, esto permite una incongruencia en la
comunicacion de merca.

En el afio 2015, la empresa modernizd su sitio web a través de una visual mucho
mas moderna, con un estilo mas simplificado en cuestion de colesgstiga en general.

Se visualiza un sitio con una experiencia de usuario agradable, que permite que los
clientes puedan visualizar los productos de forma efectiva y encontrar lo que buscan con
mayor facilidad, pueden comprender de mejor manera los posdactravés de una
visualizacion de imagen de producto mas sofisticada y entender los productos gracias a
sus descripciones ampliadas.

Este sitio fue realizado con la premisa que los usuarios, ya sean jovenes o adultos,
se sintieran comodos con la navagadel sitio web y pudiesen encontrar los productos
gue buscan facilmente. Desde un principio, el primer sitio con el que comenzo la marca,
también fue definido con este pedido ya que es uno de los pilares en lo que se basé Ruben
Otero, duefio de SexCordafbhop, para su incursion en medios digitales. En resumen, se
busca, aunque las tecnologias vayan avanzando, una comunicacion amigable, simple y
gue lo que el cliente busque pueda ser encontrado de forma facil.

El restylingque se le ha realizado a la pagimeb anterior, se debié a que segun
clientes y los mismos duefios, se visualizaba un sitio web con estilo "anticuado” y no
seguia la imagen de marca actual del negocio (Ruben Otero, entrevista personal, 2015).

Se puede observar un trabajo de comunicadmaétante escueto, desde lo principal
como es el logotipo de la empresa. En los inicios, la identidad de la marca era poco
profesional. La fuente utilizada en el primer logotipo es un estilo de tipografia manuscrita
0 cursiva, este tipo de fuente la vemibisesmda al objetivo comunicacional, a través de la
utilizacion de curvas que estan ligadas a la curvatura corporal natural. Este tipo de formas
del cuerpo, son mas que nada del género femenino, que representan de alguna manera al
erotismo.

Como negativo, @mos una tipografia angosta que, a la hora de utilizar la marca
en diferentes medios digitales y tradicionales, podria haber perdido visibilidad a la hora

de la resolucién minima del logo. La composicion del logotipo no fue la adecuada, ya que
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no represerdt una marca actual al momento de la fecha y a los ojos de los usuarios, pudo
dar una imagen negativa.

A partir de 2012, la empresa decidié mutar la marca hacia una tipografia recta de
e s t Bahsoseri®h que, a diferencia del logotipo anterior, esta nueeatidad gaa
presencia y visibilidad, aunque perdié carisynse alejocon respecto al erotismo, no
estuvadligada a las percepciones del rubrética Observand@sta identidadon los ojos
de un cliente comyrsin entendeel significado del negocio gl nombre de la marca,
capaz en ese momento coagbciarlo al rubro de tiendas eréticBsto que marcamos
resulta bastante negativo, ya que es una marca que en ese periodo seguramente se alejé
del rubro, pero también, posibilitd una mejor visibilidadlalenarca en las diferentes
aplicaciones.

Posteriormente, en el afio 2014, se realiz6 un cambio de identidad de marca que
no tuvo mucha duracién. A diferencia de las otras dos propuestas, en este caso se intenta
la busqueda de un simbolo que pudiese ma&lczamino de la empresa, en este caso se
tratd de las abreviaturas generales de SexCordobaShop como IdS€heaeste caso
no se Y0 una mejora en la comunicacion, en todo dasounretroceso enorme ya que
esta nueva identidad no se asocia al rubbtioe yperdiola totalidad del protagonismo
gue se mad en los casos anteriores.

La abreviatura del nombre en este caso, no es una estrategia valida para la
simplificacion de una marca que esta ligada al erotismo, en el caso que se intente buscar
gue ursimbolo sea la el isologo deaempresa, se deberia realizar una busqueda a través
de términos u objetos que tengan directa relacion al erotismo, el sexo, las parejas, el
hombre o la muijer.

De todas formas, las personas a cargo de SexCordobaShop pddietongiro
satisfactorio a la identidad de la marca y un afio después, se puede observar un trabajo
mas prolijo y actual. Un estilo moderno a través de una tipografia que volvio a recuperar
las curvas que denotan nuevamente el erotismo, contiene undidaidibtoptima,
excelente legibilidad y su ordenamiento es vertical, que fue un cambio acertado ya que
permite al cliente o usuario una lectura mas rapida y un entendimiento aun mayor. En
general, hablamos de una marca que supo comenzar de manera optga gl lpasar
de los afos, se fue perdiendo el ojo en lo esencial a la hora de transmitir un concepto. En
actualidad, volvié a recuperar protagonismo y se puede observar una marca joven y

moderna.
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20072012 S‘é( NN SZO/@
www‘éexcordobashopicom

1

20122014 S eX S h @) P

www.sexcordobashop.com.ar

2014-2015

WWW.SEXCORDOBASHOP.COM.AR

2016

Tabla7: Cuadro evolutivo identidad corporativa SexCordobaSHh@pente: Elaboracidén Propia)

A la hora de hablar de la comunicacion en diferentes medios, la marca cuenta
con un trabajo muy limitado, se ha invedado en radios a través de un programa
conducido por Monica Gutiérrez en Radio Wor y Cadena 102 Argentina. En este
programa ella comenta sobre un tema en particular referido a la sexualidad.
SexCordobaShop aparece en el programa con un anuncio y conmsrespeciales de
la conductora, de esta manera la marca busca a través de esta comunicacion un
acercamiento con potenciales clientes que siguen a la conductora y tienen una relacién de
empatia con ella. Se genera un clima distendido que permite halelsitoddemas mas
libremente y que la marca acomparie esos momentos.

También, se ha utilizado en gran medida, revistas barriales que permitian
llegar a zonas muy importantes de la ciudad a un coste bajo, esto funcion6 en un principio
para que la marca puedeecer sin una inversion tan importante. En este tipo de avisos,
se notaba una falta de congruencia con las demas piezas de comunicacién y no habia una
idea detras de los anuncios, se buscaba informar sobre qué ofrecia la marca y los medios
de contacto. dda su comunicacibn no seguia una linea o concepto en donde el

consumidor al encontrarse con este aviso se vea atraido por la misma.
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= Juguetes para adultos = Peliculas (DVD)
= Lenceria erdtica eX O p = Cotillon erético

= Reuniones Tupper Sex

* Lubricantes/ Aceites www.sexcordobashop.com.ar

San Martin 180 esq. Olmos - Local 91 - Galerfa las Americas - Tel.: 0351-4254071 / Cel.: 0351-154086276
e-mail: sexcordobashop@hotmail.com / Ventas por MAYOR y MENOR

éwew)gexcordobashop.cscn.(a)r P
- Peliculas (DVD) S)@(OO/'Q’O@QS%O/D

Juguetes para adultos
+ Cotillén erdtico www.sexcordobashop.com.ar

(0351) 4254071 - (0351) 154-086276
« Lubricantes / Aceites  « Reuniones Tupper Sex SAN MARTIN 180 ESQ. OLMOS - 1° PISO - LOCAL 91

GALERIA DE LAS AMERICAS - CORDOBA

« Lencerfa erética

San Martin 180 esq.Olmos - Local 91 - Galeria las Americas
Tel:0351-4254071 / Cel:0351-154086276
sexcordobashop@hotmall.com / Ventas por MAYOR y MENOR

Sex * Sh@p

www.sexcordobashop.com.ar

Juguetes
para adultos

Pelfculas XXX Cotillon Erético Lenceria Erética

Ventas por mayor y menor

San Martin 180 esq. Olmos - Local 91 - Galer(a las Americas - Tel.: 0351-4254071 Cel: 154086276
e-mall: sexcordobashop@hotmall.com

llustracién 3: Revistas barriales y banners para sitios web de terceros (Fuente:
SexCordolaShop, 2016)

Revistas barriales y banners para sitios web de terceros

El estilo visual representa un estilo lineal y anticuadopile®zas no generan
atraccion a la hora de la visualizacion y legibilidad. Esto imposibilita una interaccion
adecuada con el publico objetivo. Su Unico objetivo es informar a través de un mensaje
claro y conciso. Se pueden observar los servicios que dédemmpresa, los datos de
contacto y el sitio web. Esto se traslada de igual forma de diferentes medios de
comunicacion, donde no se observa un trabajo estratégico ni creatividad alguna para

llegar al publico de manera mas novedosa y adecuada.
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iVIVI UN AMOR SANO Y DIVERTIDO!

MOCION S
FICHENAMORADC CAMBIA CON LA RUTINA.

DIADELOS i

CON TU COMPRA IGUAL O SUPERIOR A'$200 TE REGALAMOS
UN LUBRICANTE ESTIMULANTE FEMENINO O MASCULINO A ELECCION.*

VALIDO DESDE EL LUNESH 1702 RIMUEVES 14/02

FELICES
| . FIESTAS

Sl o SexCordobaShoP

WWWS

¢QUERES IR A VER A
ALESSANDRA RAMPOLLA?

Te llevamos a participar de esta conferencia Gnica.
Enterate aquf de como participar por tus entradas.

§ sexcbashop SexCor: obaShoP

www.sexcordobashop.com.ar

llustracién 4: Revistas barriales y banners para sitios web de tercéfognte: SexCordobaShop,
2016)

Redes soiales y sitio web propio

Con respecto al sitio web comercial de la empresa, se trata de un sitio que trabaja
como catalogo de productosn sus respectivos precios y descripcionestadido desde
Sus comienzos una gran evolucion en cuestiones deapmagion y disefio. Podemos
observar un crecimiento institucional, un estilo raésrde al mercado actual en cada
momento de cambio y una estética cada vez mas simple pero acorde al pedido solicitado
por parte del duefio de la tienda erética, donde la exp@ialel usuario estuviera
marcada por una categorizacion inteligente para que las personas pudiesen ubicar lo que

busquen de forma facil y no se pierdan en la navegabilidad del sitio.
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Anillos
Black and White
Cosmeticos
Desarrolladores
Dilatadores
Doble Penetracién
Estimuladores
Hot pink
Kits
Muiiecas
Protesis
Realisticos

Silicona

Informacion

Modo de envio

Modo de compra

Modo de contacto
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Cod. 4101-01° Cod.
4101-02"
Cod. 4101-03

Duo Estimulante

%,

[Descripcion

Es un estimulador disefiado para una
lexperiencia erotica. Provoca exorbitantes
lorgasmos vaginales y/o anales, poderoso
Ivibrador que colabora con la estimulacion

[testicular.

Precio $ 99.00 (Inalambrico)* Precio $
69.00 (con vibrador)™
Precio $ 35.00 (sin vibrador)™

Cod. 4101-05
Do Estimulante 2 (Hot Pink)

Descripcion

Es un estimulador disefiado para una

lexperiencia erotica. Provoca exorbitantes

orgasmos vaginales y/o anales, poderoso
ibrador que colabora con la estimulacion
esticular.

|Precio $ 69.00

Cod. 1915-33

lAnillo Sensorial

=

B

Descripcion
Para lograr erecciones por mucho masg
tiempo y retardar las erecciones por horas,|
mientras su pareja gozan hasta mas nof
poder, con distintas sensaciones segin el

anillo utilizado.

Ineiii ¢ ecan

Cod. 1915-34
|Anillo Silicon Tickler

NoH
o33

06d

Descripcion
Anillo para colocarlo en el pene, super|
lelastico y flexible. Material.

Precio $ 65.00

ICad 197502 1

llustracion 5: Primer sitio web SexCordobaShdpuente: SexCordobaShop, 2016)

Primer sitio web de SexCordobaShop

Desde el primer sitio al segdim, podemos observar un salto estético mas acorde

al mercado actual de tiendas erdéticas.
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SexCordobaShgp

www sexcordobashop.com.

<

NEUTRO

* INICIO  ® ENVIO  # (COMO COMPRAR?  # SITIOS AMIGOS

// COSMETICA

MISS V GOURMET

T

(G wn o fora para agrand (G wn o ot pars agrandr
Dos variedaces Choconaranja y Licor  Aceites afrodisiacas. Deliciosos acetes
Cream. Aceite para masajes y totaimente comestibles y con estimulante
Inbricacién comestible, térmics y efects calor.
hpsslergenico. Varios sabores.
$85,00 | Cod. MVG. $115,00 | Cod. 4420-02 $205,00 | C6d. 4500-01

PHEROMONAS PARA EL HOMBRE . ]

XTRA
F n ||

(6 on ' fota para agrandr (G o o fota para agran €k o a s para gran
£ un producto quimico que ol curpo Lines de perfumes de profunda
Pumane produce para atraer » o8 personalidad. idesles para ntenuficar tus  LS% SEATLER feERan per ests form
domds... relacienes 1 sumentar o nivel de hde o Valion Brsasbiin ol

~ -~ Aeer man senzaciones.
'—‘N\VIO:) $205,00 | Cod. 4501-01 $185,00 | Cod. 4502-04 $210,00 | C6d. 4502-07

|,
DISCRETOS

Los encantos resaltan por esta formula

GEL DE DUCHA CHOCOLATE
Haellelos/Consults

$110,00 | Cod. 4502-09 $95,00 | Cod. 4502-10

Pagina 1 de 1

llustracion 6: Segundo sitio web SexCordobaSh(uente: SexCordobaShop, 2016)

Segundo sitio web de SexCordobaShop

Por ultimo, vemos la Ultima version de la pagina web de SexCordobaShop, donde
el estilo visual es mas simple y moderno eela. Los productos tienen mayor visibilidad,
se encuentran secciones destacadas para la comercializacion de productos novedosos o
con mayor movimiento. Pé&ginas individuales de productos con sus respectivas
descripciones y fotos mas detalladas. Se tralodjee pilares de comunicacion, donde se
promocionan productos nuevos o0 destacados a travésdidds o banners, pagos y

promociones con tarjetas de crédito o simplemente eventos institucionales.
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Q Sen Martin 180 Local 91 1° Piso - Gleria de las Américas (COMOCOMPRAR? ~ ENVIOS  :PODEMOS AYUDARTE?
® 9:30 A 20 HS. (LUNES A VIERNES) COMPRAS Y ENVIOS 100% DISCRETAS o> (0351) 425-4071
9:00 A 14 HS. (SABADOS) Las compras que realizas son privadas y seguras o (0351) 154-086276

sexcordobashop  Coceriae v e

E

:= | CATEGORIAS
3+

Hacele ol axfista

Y PINTALE
i EL LIENZO.

CONSOLADORES +

ACCESORIOS + sex
cordoba
shop

ANALES +

IMPORTADOS +

DESTACADOS DE LA SEMANA

LUBRICANTES Y COSMETICA +

| N
MASTURBADORES +
LENCERIA “+
Spear E-Glass

DESTACADOS

Flexible Dong

DESTACADOS

Pl, Vib:
s Anillo Pasion \
E $405.00
".

COMPRADOS RECIENTEMENTE

INSTITUCIONAL AYUDA ATENCION AL CLIENTE
PR SexCordobaShop
2l 4548 Me qusta
Sobre nosotros Mi cuenta Contactanos por teléfono, mail, chat o en nuestra sucursal . Y SUPERA LOS
Politica de Privacidad scéma comprar? LIMITES
Términos y Condiciones Envios
Contacto Preguntas frecuentes Afiy a 80 amigos mas les gusta esto

sz
CAELMaET

sex
Cofdoba © 2016 SexCordobashop. Todos los derechos reservados.
shop

Sex Shop en Cérdoba, venta de productos eréticos para adultos. Sitio apto para mayores de 18 afios.
Dejanos un mensaje

llustracion 7: Sitio web actual de SexCordobaSh{fuente: SexCordobaShop, 2016)

Sitio web actual de SexCordobaShop
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5.1.1.4. MARCO LEGAL Y POLITICO

Para dar curso a negocios del rubro erético hay que regirse a la normativa
municipal actual. La Ordenanza N° 11684 del Cdédigo de Espectaculos Publicos
sancionada por el Concejo Deliberante de la ciudad de Cérdoba, dispone segun el Articulo
91°- (Municipalidad de Cordoba, 2008alvaguardar a las a personas menores de 18 afios
y adultos que sean prejuiciosos, impresionables o de mentalidad conservadoras que no
ingresen al local comercial y al sitio web de la marca.

Los lugares fisicos dondeesencuentran estos negocios, generalmente estan
cubiertosparala vista de las personas sobre la ¢alliegscando evitar quele$ puedan
observardesde el exterigoroductos u objetos que no deseen.

Art. 91°: LA Autoridad de Aplicadn puede disponer que la venta,

circulacion o exhibicion en lugares publicos, de acceso publico o
visibles al publico, de libros, escritos, imagenes u objetos obscenos o
pornograficos y todo otro elemento cuya exhibicién indiscriminada
pudiera resultar pgudicial o perniciosa para menores de edad o
personas no prevenidas, se efectie en alguna de las siguientes formas:
a) Exhibicion restringida y venta libre. b) Sin exhibicion y venta libre.
c) Sin exhibicién y con venta restringida reservada para personas
mayores de dieciocho (18) afios, previa verificacion de la edad del
comprador, en cuyo caso el material grafico debe estar colocado
dentro de un sobre que impida ver al publico su contenido.
(Ordenanza N° 11684Municipalidad de Cérdoba

Se encuentran liaciones a la hora de realizar publicidadFaxcebook La red
social prohibe el contenido que promueva la venta y el uso de productos o servicios para
adultos, exceptuando anuncios sobre planificacion familiar y anticonceptivos. También,
contenidos paradaltos como desnudos, representaciones en posiciones explicitas o
sugerentes, o0 actividades que sean demasiado sugerentes o0 sexualmente provocativas.
(Facebook, 2015)

Google permite la promocion en su red de anuncidgsateyleAdwordspara
promocionar productos para adultos. Este contenido se encuentra restringido con ciertas
limitaciones, ya que segun la empresa son temas delicados desde el punto de vista legal
o cultural y hay casos que puede resultar controvertida. Estasgomes no se muestran

a todos los usuarios en todos los lugares y los anunciantes deben cumplir requisitas
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adicionales antes de que sus anuncios sean aptos para pub(iGamge Adwords,
2015)

Google restringe la promocidte productos para adultos y clasifica el anuncio
como"no apto para menores¥ya que el sitio contiene contenido para mayores de edad,
no contiene imagenes de desnudo o contenido sexual explicito. Estos anuncios no se
mostraran en los siguientes casos:

1 ensitios web asociados que no aceptan este tipo de contenido
1 para usuarios que hayan activadéleb SafeSearch.

1 enlos paises donde no se permite ese contenido
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5.1.2. ANALISIS DEL MERCADO

5.1.2.1. ANALISIS DEL PUBLICO

Luego del disefio y realizacion de encuestasorte cuantitativo a través de un

cuestionario delineado sobre la base de

los objetivos planteadoademas, con el OBSERVACION DIRECTA:

apoyo del método de observacior EDAD PUBLICO

65+

directa, se puede determinar que el 10% 18-25

17% = 18-25
publico que es mas asiduo a este rybrc 4;23/5 u 26-45

0

son personasle entre 26 y 4afos con = 46-65
una tendenciaun poco superior al oo
publico femeninosobre emasculino A 2645

, . 52%
la hora de hablar del ambito laboral, s¢

. . Gréfico 1: Rango Etario (Fuente: Elaboraitn Propia
encuentrarestudiantes gependientes. g ( pia)
El nivel educativo del publices variadoson personas con estudios universitarios

complebs (35%), pero se tiene

OBSERVACION DI,RECTA: que tener en cuenta, que un
GENERO DEL PUBLICO namero cercano al 30% no
———— ONQ — supera los estudios secundarios,

56% aj:;')'no dentro de este nimero se puede
decir que ell2% no finaliz6 los
estudios secundarios y el 5%
= Masculino = Femenino = NS leg6 hasta la educacién

Gréafico 2: Género publico (Fuente: Elaboracién Propia) primaria.
En este caso purdlde

SexCordobaShqpno seria necesar hacer una distincibn de género, si no tratar de
hablarlesa los dos publicos por igual, enfocandose a través de eventos especializados y
redes sociales, o Facebook e Instagram, que como muestra la encuesta no hay
diferencias significativas para suponer que existiria una prevalencia de consumo por parte
de un género especifico, lo cual se rectificd en entrevistas con el duefio del local.

Sobre la base de la pregunta realizada en el cuestionario, soimedios ge el
publico desea recibir informacién se destacgente esta totalmente de acuerdo a utilizar
las reuniones TupperSex como un medio para recibir informacion, esto se debe a que las

personas en ese tipo de charlas se encuentran en un ambito acordepgrstmas que
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generalmente son amigas o conocidas y hay una tendencia a dialogar de temas eroticos
libremente.

Las redes sociales facilitan el acercamiento a las personas donde se busca
comunicar productos e informacion, sobre la informacion recabads proceso de
cuestionario en el disefio metodoldgico, se puede indicar que es alto en nivel de
desacuerdo con respecto a recibir informacion a través de WhatsApp o Email ya que son
medios privados donde la gente se resguarda de cierta informacién yeaodeé todo

estar a la vista con tal informacién, aunque esta no sea wvdaTe sexual.

¢ CON QUE MEDIOS ACUERDA RECIBIR
INFORMACION SOBRE ARTICULOS DE UNA
TIENDA EROTICA?

60%
50%

40%
30%
20% I
< okl . M LT e B
@ o
&

& s\ Q

II
o

QQ > > < &
& éoo @‘é 1% \\é ¥© ¢
N * & © a® R
@ < & ) \’b\\’\/ <
9
&
&
&
X
&
<

H Totalmetne de Acuerdo ® Parcialmetne de Acuerdo | Indiferente

Parcialmwente de Acuerdc Desacuerdo

Gréfico 3: Informacion sobre articulos (Fuente: elaboracién propia)

A diferencia de los datos relevados en la pregunta anterior, se solicité informacion
sobre los canales en lggeel publico busca informacion sobre articulos ndis erdéticas
y se puede confirmar que el medio mas utilizado, es la busqueda a través d¢3586)gle
y le sigue Facebook28%) esto va de la mano sobre la tendencia a querer recibir
informacion a través de redes sociales.

Considerando que por Igmliticasde publicidad de Facebook la empresa se
encuentra limitada para realizar actividades de promocién en displegvés del
posicionamiento en Google Adwords. El hecho de que el nombre de la empresa contenga

ASexo es un | imitaonine para generar publ ic
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¢EN QUE CANALES BUSCA INFORMACION
SOBRE TIENDAS O ARTICULOS EROTICOS?

m Google m Facebook W Instagram

m Diarios/Periddicos m Revistas Radio

Clasificados OnLine

Gréfico 4: Medios para recibir informacion (Fuente: Elaboracion propia)

Para resolver uno de los objetivos planteados, dsadglanteadentificar los

motivos de seleccién y apreciaciones sobre las tiendas de productos eréticos por parte del

publico
objetivo de
Coérdoba, se
pregunto a
estas personas
si alguna vez
habian
consumido
articulos  de
tiendas
eroticas y
como
respuesta, se
obtuvo que un
58% si habian

S| SE LE ENTREGARA ALGUNO DE ESTOS
ELEMENTOS, ¢IRIAA COMPRAR A UNA
TIENDA EROTICA?

120%

100%
0,
80% 80 39% 45%
0,
60% [ e
40%
72%
. 61% 55%
20% 08% 5
0%

Voucher Cupon de Regalos Promociones GiftCard
Descuentos

H Si mNo

Gréfico 5: Elementos de incentivo (fente: Elaboracion Propia)

consumido productos eréticoBara visualizar sobre qué incentivos desean recibir las

personas para animarse a comprar en una tienda eroética, se destateadacam de

voucher por montos fijos, cupones de descuentos Yy tarjetas de ieg@laes un dato
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importante para generar atraccion géblico objetivo al momento deromocionary
posicionar la marca.

Respecto de lagendas conocidals clientes maifestaronque la competencia
SexShopCordoba tenia méas adeptos, seguida por la tienda SexCordoba&honos
conocidos fueron Eclipsia y Sexgdenda con menos del 15% cada uno, y el 22%

manifestono conocer a ninguno de los comercios.

¢ QUE TIENDA EROTICA CONOCE?

Ninguno SexCordobaSh
22% p
24%
Otro
2%
Eclipsia Se
Shop SexShopCordo

13% % a
Sexpo Tiend; 27%

12%
= SexCordobaShom SexShopCordob= Sexpo Tienda
= Eclipsia Sex Shc= Ninguno Otro

Gréfico 6: Tiendas erdticas que conoce (Fuente: Elaboracion Propia)

El hecho de ge unporcentajgmportante desconociera los sshop de Cidoba,
muestra que la inddria del sexo sigue siendo talolun tema poco conversado
socialmente, y las restricciones a nivel publicitario generan un rdagoonocimienty
dificultad para llegaal piblico. Esto es acordmn los resultados obtenidos respecto del
acuerdo con guena tienda erética estuviera con un local comercial con visualizacion a
la via publicaen un 45% estaride acuerdo, en un 22% no querria esta opcion y en un
33% no tienaina respuesta formada ante este hecho.

Sibien el porcentaje mayoritario presenta acuerdo con esta posibilidad, y de hecho
en Coérdoba existen antecedentes al respecto, una gran parte del publico no lo aprueba o
no sabe si lo aprobaria, con lo cual esangnte tener este dato en cuenta al momento de
generar acciones promocionales.

Respondiendo directamente a nuestro objetivo plantehdablico destaca como
esencial el asesoramiento y calidad de atencion y servicio. El servicio podiee una
gran @ntidad de reconomiento, entonces esto permite obtener una tendencia sobre los
medios digitales del publico de tiendas erdéticas. El precio, variedad de productos y calidad

de los productosesultaindiferente a la hora de seleccionar qué tienda debervisita
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personaOtro punto sensible, es @énerodel personal que atiende a las personas en las
tiendas eroticas, los hombres en particular tienen un grado elevado de aceptacién con qué
las personas que atienden sean hombres en un 85€amnbio,las mujees, son bastante
equitativas con respecto al género de personal que lo asesore, igualmente prefieren en un

60% que sean mujeres.

SOBRE EL GENERO DEL VENDEDOR,
¢, CUAL PREFIERE QUE LO ASESORE?

90%
80%
70%
60%

50%
40%
30%
20%

0%

Hombres Mujeres

B Atencién por Hombres m Atencién por Mujeres

Gréfico 7: Género de asesor (Fuente: Elaboracién Propia)

¢, QUE FACTORES INTERVIENEN EN LA
SELECCION DE UNA TIENDA?

50%

40%

30%

20%

o | TT0N | RN
0% I [] - al [

Totalmente Muy Importante Indiferente Poco Importante Nada Importante
Importante

m Calidad en la atencion y servi@icAsesoramiento
H Variedad de producto H Calidad de los productos

Precio Servicio OnLine

Gréfico 8: Factores paa seleccion de tienda (Fuente: Elaboracion Propia)
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Por ultimo, como indicamos con anterioridad se solicité informacion sobre el
canal de venta en linea para defeenqué le gustaria a los usuarios de un sitio web
encontrar en un catalogo virtual. Al igual que la respuesta anterior, el asesoramiento y el
chat en linea, son herramientas que las personas destacan a la hora de brindarles un
servicio. Disponer producsocon imagenes y precios, son opciones que permiten al
publico encontrar informaciéon mas facil, al igual que la organizacion de categoria de
productos.

Como conclusién deénalisis de publico objetivo son tanto hombres como
mujeres, de 25y 45 afos, y qaeprincipal medio de contacto ceexshopesGoogle y
Facebook. En general se detectd que las pergmtasinteresadaen los productos y la
informacidn, pero no existe un acuerdo total con la exposjsidsiica

Porotro lado, la mayoria manifestioie el servicio y asesoramiento son elementos
fundamentales al momento de elegir comprar en una tienda, y son los factores que podrian
afectar la reincidencia del cliente. En general, lo mismonagifestorespecto de la
tendencia digital, dondes chats aliney la informacion de productos son indispensables
al momento de captar clientes, esto se debe a que las personas prefieren estos medios que
los pueden utilizar de forma privada, que suma la posibilidad de hacerlo desde el

domicilio sin generar exposdn social.

AL MOMENTO DE INGRESAR
AL SITIO WEB, LE GUSTARIA:

120%
100%
80%
60%
40% 82% 83%

20%

0%
Asesoramiento Disponibilidad de Disponibilidad de Organizacion por  Chat OnLine

OnLine productos con productos con categoria de
imagen precio productos
m Sj mNo

Gréfico 9: Gustos al mmento de ingresar al sitio wefruente: Elaboracion Propia)

Diego Gabriel Otero Paginad5de 133



Estrategia de comugiacion para tienda erdéticeon el fin de
fortalecer la relacion con el cliente y atraer a nuevos.

5.1.3. ANALISIS DE COMPETENCIA
5.1.3.1. COMPETENCIA DIRECTA

Se realizara un andlisis de competencia directa que, sobre la base de diferentes
aspectos planteados como lineas a analizar, como el origen del negocio, el producto, la
plaza, el precio, el plibo, la promocion y la comunicacién, permita generar un analisis
profundo que permita visualizar la realidad actual de cada empresa y en comparacion con
sus principales competidores.

Para realizar el siguiente analisis de la competencia directa se aresent
cuadro comparativo donde utilizaremos a SexCordobaShop como nuestra marca y a
SexShopCordobaSexpo Tiendaomo principales competidores directos.

ORIGEN DE NEGOCIO

190006 e [slerksTale]er Surgié como negocio en sociedad de Dante Bertolina en €

2006, eonde en ese momento, no habia mucha actividad
rubro. Empezaron con la venta de articulos eréticos a trav
internet con un sitio donde se visualizaban los product
posteriormenten el afio 2007, dieron a la apertura de un |
comercial en elcentro de la ciudad de Coérdoba. Al a
siguiente, la sociedad entre ellos se disolvi6 y Ruben (
junto a sus hijos, siguieron con la marca con un local come
en otra locacion.

SexCordobaShop tiene como pilar fundamental brindar ¢
clientes una ecelente atencion y servicio. Y en los ultimos a
se han caracterizado por centrarse en el cliente, tratan
brindarle la mejor calidad posible en los productos y ayud:
a que vivan d una manera mas placentéRuben Otero
entrevista personal, 261

S Esalelesl@ls6ls:l Surgid de la disolucion de la sociedad entre Ruben Ote
Dante Bertolina que desde del 2006, encontraron que no
mucha actividad en el mercado erético dentro de la ciude
Cérdoba y crearo8exCordobaShop.
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En 2008, luego deeparar la sociedad Dante Bertolina junt
sus dos hijas siguen con el negocio bajo otro nor
SexShopCordoba y en el mismo local donde se encontrak
Este negocio ya se encontraba consolidado y pudo crec
poco tiempo. En 2014, abri6 su segunda saluen barrio
Guemes en una galeria llamada MaiyemegDante Bertolina,

entrevista, 2015)
Surgi6é en el afio 2014, en manos de Cristian Sassi, fundac
la Sexpoerotica que es una feria erética Unica en Argent
gue en el 2015 se celedebdécima edicion. SexpoTienda ne
como un lugar donde los diferentes matices de la sexue
pueden ser explotados con libertad y sin tabdes. Con un
en la calle cerca del centro, permite que lo erético y lo se

deje de ser oculto (Cristian Sgntrevista, 2015).

Sexpo Tienda

Tabla8: Origen de negocié Competencia directdFuente: Elaboracién Propia)

PRODUCTO

19000 e [sl0rksTal0)0) - Atencitn personalizada y asesoramiento

- Asesoramiento venta mayorista

- Reuniones Tupper Sex a doniai

S @S ale]sl@lelfs[0lsf:| - Atencion personalizada

- Asesoramiento venta mayorista

S GLNIENERS - Atencion personalizada.

- Galeria de arte erdtico.

- Charlas tematicas dentro del local.

- Espacio para lectura y espacio didactico.
- Tupper Sex dentro del lokca

Tabla9: Productoi Competencia directa (Fuente: Elaboracion Propia)

PLAZA

S19){0h s [sls-51ale)er Posee un local comercial en pleno centro de la ciuda
Cérdoba, cerca de varios puntos estratégicos. También, re
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envios con deliery propio dentro de la ciudad de Cordoba
un horario de 8:30 hs. a 22 hs. y mediante servicios terceri;
de encomiendas hacia el interior provincial, resto del pais
exterior de Argentina. Horario del local comercial: lune
viernes de 9:30 20 hs. y sdbados de 9 a 14 hs. (Ruben O
entrevista personal, 2015).
SIS @Sl ol@h)s[0]0r1 Dos locales comerciales en dentro de la ciudad de Cérdotl
zona en dos zonas cercanas, pero estratégicamente
posicionadas:
* Una se encuentra en el centroldeciudad. Horario: lunes
viernes: 9 a 20 hs. Sabados: 9 a 14 hs.
* Y el segundo en Barrio (
Horario: miércoles a Domingos: 17 a 22 hs.
Realizan envios dentro de la ciudad de Cérdoba en un he
de 9 a 19 hs. También,\das al interior provincial.
(ool Local comercial en Dedn Funes 658, cercano al centr
Cérdoba. El local se encuentra ubicado con vista a la
siendo uno de los primeros de este tipo. Realizan envios ¢
de la ciudad de Cérdoba, envidsnserior provincial y al restc
del pais a través de SendBox.

Tabla1G Plazai Competencia directa (Fuente: Elaboraciéon Propia)

PRECIO

<100 eleleis1le)0)| Precics fijados sobre la base de los precios de sus proveed

Sus montos &l articulos van desde los $6 hasta los $%2
(Ruben Otero, entrevista personal, 20Mgnto adicional pot
envios, dependiendo del lugar a donde realice el envio
transporte a utilizar.

- Cosb por servicio de Tupper Sex: ¥¥son posibilidad de
compa y descuento a este costo. Se cobra por la charl
ningun tiempo minimo ni maximo.

- Venta mayorista: categorias por compra inicial min

incluye asesoramiento.
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* Categoria rayorista: compra inicial de $0
* Categoriarevendedor: compra inicial d&.000
* Categoria base: compra inicial de.$80.
S1o Esilelosl@lfs[0lsr:| Precics fijados sobre la base de los precios de sus proveec
Sus montos de articulos van desde los $4 hasta losOp4
(Dante Bertolina, entrevista, 2015)
Se agrega un monto adio®l por envios.
- Venta mayorista: categorias por compra inicial min
incluye asesoramiento.
* Categoriamayorista: compra inicial de $80
* Categoriarevendedor: compra inicial de $5.500
<o Gl ER Precics fijados sobre la base de los precios demwveedores
Sus montos de articulos van desde los $6 hasta los $6
(Cristian Sassi, entrevista, 2015)
Costo adicional a cargo del cliente dependiendo la zona a ¢
el pedido.
- Costo por servicio de Tupper Sex: se cobra un costc
persona depwliendo de la charla a participar. Los precios
desde los $120.

Tabla1l Precioi Competencia directa (Fuente: Elaboracion Propia)

PUBLICO

SexCordobaShop Mlel/(eleNele]l=i\V/eR
35-50 afios. NSE ABGLC2-C3. Hombres y mujeres.
(RubenOtero, entrevista personal, 2015)

Aspiracional:Hombres y mujered.8-35 afios50-80 afos.
Sex Shop Cordobalzdv]s]{{eleNe] ][It} ek

25-40 aflos. NSEABC1 C2-C3. Hombres y mujeres.
(Dante Bertolina, entrevista, 2015)

AspiracionalHombres y mujeres. NSE €23. 40-50 afios50-

70 afnos.

SN ERS Publico objetivo:
35-50 afios. NSE ABGLC2-C3. Hombres y mujeres.
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(Cristian Sassi, entrevista, 2015)
Aspiracional:Hombres y mujered.8-35 aflos50-70 afios.

Tabla12 Publicoi Competencia direta (Fuente: Elaboracion Propia)

PROMOCION

SexCordobaShop

Sex Shop Cordoba

Sexpo Tienda

Diego Gabriel Otero

- Sponsor de eventos.

- Patrocinador de charlas de tematicas sexuales.

- Sitio web: promociones, descuentos y novedades.

- Redes sociales: ofertas, sorteos, descuemtogedades
noticias del rulw y actualidades.

- Participacibn en exposiciones de sexo eyotismo:
Sexpoerotica.

- Notas periodisticas en diarios y revistas.

- Sponsor de eventos.

- Patrocinador de charlas de tematicas sexuales: Paola Ki
(Directora de PK Escuglde Sexo).

- Sitio web: novedades.

- Redes sociales: sorteos, novedades, noticias del rul
actualidades.

- Patrticipacion en el programa radial Agentes del Caos p
Rock and Pop Cordoba: patrocinio de espacio.

- Participacion en exposiciones de sexo erotismo:
Sexpoerdtica.

- Notas periodisticas en diarios y revistas.

- Sponsor de eventos.

- Patrocinador de charlas de tematicas sexuales: Paola Ki
(Directora de PK Escuela de Sexo).

- Sitio web: novedades.

- Redes sociales: sorteospvedades, noticias del rubro
actualidades.

- Participacion en Radio Gamba: promocion gleductos,
sorteo a charlas gratuitas y regalos.
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- Participacibn en exposiciones de sexo eyotismo:
Sexpoerotica.

- Notas periodisticas en diarios, revistalgusion.

Tabla13 Promocioni Competencia directa (Fuente: Elaboracion Propia)

COMUNICACION

ool elelerisTile]sf Comunicacion en revistas barrialegdes socialeyg radio.
Busca realizar una comunicacién mas informativa y acer«
al cliente a través de estrategias en redes sociales para
especiales.

S @Sl s[ols2! Comunicacion en Redes Sociales (Facebook y Twitter) y r
Busca hablar de la sexualidad a través del humbergsta
manera asociar la comunicacién con su margeentivar al
oyente a participar dentro de la tematica. Crea un amb
agradable donddas personas se sienten coémodBmnte
Bertolina, entrevista, 2015)

<ol e Comunicacion en Facebook, Television, Via Publica y Rac
Busca que la gente sespoje de sus tabues con un estilc
marca moderno y una estrategia en redes sociales dor
informa sobre conceptos que se encuentran dentro
tematica sexual. Esto genera que el consumidor se adentr
mundo erotico y conozca practicas quenpex acercar a
cliente hacia el local comercial y los productos (Cristian S.
entrevista, 2015).

Tabla14: Comunicacioni Competencia directa (Fuente: Elaboracion Propia)

En el marco del andlisis de la competencia, SexShopBards el competidor
mas directo que posee SexCordobaShop, ya que cuando hablamos de productos, precio,
plaza y publico comparten esta variable y no se encuentra un diferencial definido. Se
puede observar una mayor cantidad de acciones promocionalesateda permitiendo
de esta forma acercar su tienda al consumidor.

Si bien, SexShopCdrdoba es el competidor mas directo, SexpoTienda surgi6 en el
altimo periodo de tiempo con una propuesta fuertes y diferenciales del resto de las tiendas

erdticas, cuentaom un espacio moderno y agradable, ubicado en la via publica con vista
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a la calle donde acerca a las personas a estar mas abiertas sobre la base de los ultimos
cambios en la mentalidad de las personas, se puede observar una mayor inversion a la
hora de comnicar su marca a través de redes sociales y visualmente.

Ademas, si se analiza el mensaje y el discurso, se determina que es mas interesante
parael publico. Posee acciones de promocién muy interesantes que permiten acercar el
concepto de la marca a large de una forma agradable y con sentido.

Conocer en profundidad el estado actual de los competidores directos permite en
relacion al andlisis exhaustivo de todas las variables permite identificar en qué lugar se
posiciona SexCordobaShop con respecto@mpetencia, y cuales son las guias a seguir
para realizar cualquier accion.

Al momento de disefiar una campafia comunicacional es importante observar la
escasa diferenciacion de la competencia, con lo cual es imprescindible lograr imponer la
marca de manardirecta y/o indirectamente, teniendo en cuenta las restricciones legales
en términos publicitarios.

Por otro lado, es fundamental comunicar los factores diferenciales como los
servicios brindados, atencion al cliente y aquellos factores que brinddifareaciacion
de marca, que les permita a los clientes poder identificarla y elegirla por sobre la

competencia.

5.1.3.2. COMPETENCIA INDIRECTA

Vicky Form

Para el andlisis de la competencia indirecta, se hizo uso de la técnica
Benchmarkingsobre unas de lasnpresas de lenceria sexy y erética mas importante de
México. Se hizo un andlisis de esta empresa, ya que posee una tratativa de la imagen
acorde al publico al cual se dirige. En el completo de la comunicacién, se destaca el uso

de la imagen femenina comarpe fundamental de todas las piezas.

EN ESTOS JUEGOS
GANAMOS LOS DOS.
Vi’tl&fsm.n =

M
e o s NO SE APAGA.

VICKY FORM
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LA CHICA | ¥ v
EL PRIMER LUGAR
Lot -< ESLACAMA.
‘vk‘.x)pxw

Vi x\)'.um

AR

llustracion 8: Estrategia en redes sociale!
(Fuente: FacebookVicky Form, 2019

PARA MI

NO SE ACABAN.

VICKY FORM

Esto se debe a que el producto que comercializa dicha marca, es lenceria intima

femenina, y no se puede observar que la mujer sea utilizada como objeto.

El rol principal que cumple la imagen femeninasta serie de avisos para redes sociales,

es darle animo a las mujeres a través de mensajes alentadores, que se animen a ser ellas,
gue son parte igual de una relacion, que usen sus armas para darle alegria a una relacion
de pareja. El mensaje es direato, muchos casos lo que se comunica se oglaaon

hechos de la realidad. En el caso puntual que encuentra debajo, se puede observar la
asociacion con los Juegos Olimpicos que se dio lugar en Rio de Janeiro. También, el uso
de frases con relacion a canms conocidas por la gente, destacando uno de los productos

de la marca.

Ademas del uso que se le da a la mujer en las piezas comunicaciones, la marca
realiza a través de generacion de contenido, una estrategia acorde a su publico donde se
apoya en una &ha histdrica de su principal publico. En diferentes ocasiones, ha realizado
acciones en contra de la violencia de género. Esto permite, que las personas tengan una
visién positiva sobre la marca, sea reconocida por su publico y que al momento de la
adquiscién de productos de lenceria intima tengaNieky Formcomo una de las

principales alternativas.
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A través de una campafia, en el
. Vicky Form agrego 5 fotos nuevas -
ano 2011 la marca crea "Los 10

20 de junio - @

Levantemos la voz y hagamos de este mundo un lugar sexy y sin mandamientos de |a MUjer", una Serie

violencia de género. ;jQué otra frase incluirias?

de avisos centrados en los valores y las

emociones. Eda campafia social

¥ Me gusta W Comentar « Compartir v
Q0% 19325 Comentarios destacados ~
4880 veces compartido 81 comentarios

Escribe un comentario
ﬂ Vi e « Que se te caiga el labial de tantos besos no el rimel de tanto
liorar

Me gusta - Responder - i3 2 - 24 de junio a las 16:18
. Vicky Form Sus labios se pintaran de los tuyos, Viritass. 'Q

llustracion 9: Si te dejan marcas que sean de bes
(Fuente: Facebook Vicky Form, 2016)

permiti6 abrir un espacio donde las mujeres

expresaron a través de propuestas de lineamientos
urgian cambiar de la sociedad, 10 ideas que invitars
la reflexion sobre la evolucién de la mujer. Con e
estrategiapodemos observaue cuando una marca e
alineada con su publico genera un espacio donde
personas se apoderan de la marca para expres
utilizando sus medios para hacer llegar su mensale/. llustracién 10: Los 10

. . Mandamientos de la Mujer
Form es un claro ejemplo de saber utilizar todos  (Fuente: Vicky Form 2016
medios disponilds para llegar a su publico de manera
relevante. El mensaje que transmite se adapta a las necesidades de la sociedad actual, mas
puntualmente del género femenino. En la actualidad, posee un concepto de marca muy

fuerte y pertinente a lo que desea difundir.
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Se trata de | a fr aisne codsgnrificado/qud todasdaa b e s 0
mujeres son distintas, pero que todas poseen confianza y actitud en su interior. Las invitan
a celebrar su cuerpo, que hagan lo que deseen cuando quieran, que al nespsp al
puedan ver perfeccién. Qeatiendartodas son bellas y que no importa las voces de los
demas.

A través de este concepto callan las voces y levantan la autoestima de un género

histéricamente golpeado. Sg

jactan de decir que lo sexy n =
es una moda,sino una ‘ CUANDO SE VA LA LUZ
EMPIEZA LA DIVERSION. |8
actitud.Todo esto, alineado & e D
ICKY ##ORM
una marca y sus producto | ‘
Se trata de saber interpreta | ,,1‘
formar un mensaje claro -
pertinente.
Este analisis permite

también, visualizar una

tendencia a que las person

4 i ' PRENDAS
se estan animando | S
involucrando a comparti NO DORMIR.

VICKY FORM

contenidos con respecto

tematicas que desde sipre

fueron tratadas como tabu: _ o .
llustracién 11: Comunicacién en Facebook de Vicky Form

Esto ayuda a que la marci (Fuente: Facebook Vicky Form, 2016)

posea un nivel de viralizacion

importante.
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Prime

Como segunda opcion para en el andlisis de competencia indirecta, se utilizo a la
marca de prilactivos PRIME Argentina, que se destaca por ser la mas utilizada en el
mercado local. Se realizé un breve andlisis de comunicacion en redes sociales de dicha
marca, ya que posee una correcta utilizacion del lenguaje humoristico y erético para atraer
e interactuar con el publico objetivo.

Al analizar diferentes piezas comunicacionales de la marca, no se destaca la
utilizacién de un género en particular, sino que buscan ser bastantes abiertos con respecto
a la sexualidad.

El humor y las frases eréticason los
fundamentos para la comunicacion de esta marca,
en muchos casos busca a través de objetos

cotidianos relacionados con aspecto de la vida

"o Unico constante en mi vida

sexual de las personas, de esta manera, esconde un
es el hambre... de sexo.
significado que no seria acorde a cualquier
publico y llegaa las personas de una forma
atractiva.

Ademas del humor, utilizan situaciones

llustracion 12 Comunicacién en Facebook ¢ cotidianas que son relevantes para el publico, que
Prime (Facebook Prime Argentina, 2016)  eormiten un alto grado de involucramiento e
interaccion por parte de los usuarios.

Un hecho importante, pudo verse en lanidtiCopa Ameérica, donde la gran
participacién de Lionel Messi, en algunos partidos llevo a que se vea reflejada en una
grafica publicada en el Facebook de Prime. En ella, se puede observar una situacion donde
se dan las gracias
al padre de Lionel

Qué suerte que no nos Pensa bien
usaste ese dla, Jorge. antes de ponerla- MeSSI’ pomo usar

profilacticos para

el nacimiento del

E jugador de Ila

ity
PRIME Argentina.  Otro

#VolveMessi

seleccion

llustracion 24: Comunicacion en Facebook de Prin{Eacebook Prime claro ejemplo, es
Argentina, 2016) el caso de la
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votacion presidencial del afio 2015 en Argentina, donde relacionan este hecho con la
relacion sexual.

Otra forma de utilizaciébn por partde Prime, dentro de su estrategia de
comunicacion son las efemerides basadas en el humor, lo que permiten generar una vision

positiva sobre el contenido que comparte la marca.

Hay que dejar en claro, que esta estrategia es
valida para interactuar cahpublico y, ademas, genera

un proceso de viralizacion del contenido que reperc A darle sin parar
alarubia, a la colorada y a la negra.
sobre la marca. Pero hay que tener en cuenta, que a
iFeliz San Patricio!

el contenido se vuelve mas importante que la emp
gue esta realizando dichas publicaciones, y en alg
casos pasan desapercibidas. Por eso, hay que
prudentes con utilizar este tipo de estrategias y sien llustracion 14: Comunicacion en
. _ _ _ Facebook de Primé¢Facebook
combinarlas con comunicaciones referidas al produc Prime Argentina, 2016)

servicio que comercializa la empresa.

La felicidad esta en las
pequenas cosas:
En el clitoris, por ejemplo.

Feliz Dia del Amigo
iTe quiero!

(después te digo en qué posicion)

iFeliz dia del orgasmo femenino!

llustracion 25: Comunicacién en Facebook de Prim@acebook Prime
Argentina, 2016)

Diego Gabriel Otero Pagineb7de 133



Estrategia de comuigiacion para tienda eréticeon el fin de
fortalecer la relacion con el cliente y atraer a nuevos.

5.1.4.MARCO REFERENCIAL Y CONTEXTUAL DE LA INDUSTRIA

5.1.4.1. VARIABLE DE ANALISIS TECNOLOGICA

En el rubro erético, constantemente se realizan investigaciones que ayudan a la
aparicion de nuevos productos para que las personas puedan vivir de una forma mas
placentera. De esta manera, los materiales son cada vez masabdegor seguros para
salud humana y el medio ambiente.

En negocios de este tipo, el consumidor es el objetivo para todas las acciones, en
donde los sex shops no s6lo se enfocan en ofrecer productos de satisfaccion personal o
para parejas, sino también swlucionar diferentes tipos de problemas que puedan tener
las personas. En este caso es indistinto el género y la edad, donde el avance de los afios
va generando diferentes problemas en la persona que pueden ser paliados y/o
solucionados a través de los gwotos que estos comercializ8Ruben Otero, entrevista
personal, 2015)

La aparicion de nuevos medios y nuevas tecnologias han permitido a que el
consumidor desde la comodidad de su casa, pueda interactuar con los productos que
brindan los comercios y dista manera, conocer de una forma mas privada las funciones
y formas de cada producto. La relacibn comunicativa entre marca y consumidor ha sufrido

un cambio beneficioso para ambas pait®amat, 2015)

5.1.4.2. VARIABLE POLITICO-ECONOMICA

Las restricciones politicas aduaneras han influenciado un aumento general en los
precios de los productos de este rubro y un déficit de nuevos articulos de origen
internacional. Las trabas de las importaciones que posee Argentina en la actualidad seg
la Ley 24.425 que prevé la creacion de licencias no automaticas y a la presentacion de un
certificado de importacion sobre la Resolucibn MEP N° 485 dictada el 30 de agosto de
2005(Ministerio de Economia y Finanzas Publicadl2), permite el ingreso limitado de
productos y materiales para la comercializacion y fabricacion denissos. Esto
ocasiona que los negocios medianos no puedan generar una relacion directa con
proveedores del exterior, entonces adquieren produttagss de intermediarios, lo que

conlleva a un alza en los precios.
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Las medidas econdémicas internas del pais, como la inflacion y la suba del
precio del dolar, ha permitido que los gastos operativos de cualquier negocio sean
mayores y que estosseencuentr icuesta arribaodo a |l a hor a

Estos factores de la economia local también inciden fuertemente en la suba

de los precios de los productos.

5.1.4.3.VARIABLE SOCIO-CULTURAL

Se puede hablar de una realidad de nuestra sociedad, queragtgda a una
determinada concepcion de la sexualidad. La mayoria de los adultos sostienen una
herencia sexual transmitida, podemos decir también socializada, de generacion a
generacion.

Los jovenes también fueron productos de esta tradicion sexualgyzeras al
avance tecnoldgico; la aparicion de nuevos medios de comunicacion y la facilidad de
acceso a mucha mas informacion les otorga un aprendizaje propio sobre la sexualidad.

En cambio, personas mayores a 35 afios tuvieron limitada esta posibibgad y
ven expuestos a la desinformacion. Poco a poco estas generaciones conocen mas sobre
estos temas y se permiten incursionar liboremente en esta tematica. Asimismo, las personas
de edad avanzada, no conocen o disponen de la facilidad para la busquiedenéeiom,
entonces se ven apartados de estos negocios. (Ruben Otero, entrevista personal, 2015)

En un principio, estos negocios comercializaban sus productos por via internet a
través de un sitio web. El motivo de esta iniciativa era que la gente ydowmduefios
tenian este pensamiento de no tener contacto cara a cara con el otro. Luego la mentalidad
de los propietarios fue adecuandose a la necesidad del mercado, donde la gente empezaba
a demostrar un acceso mas liberal a la compra de estos prodsetaioyapertura a
lugares fisicos donde la gente pudiese acudir. Aunque la mentalidad se ha ido abriendo,
las personas adultas siguen exigiendo privacidad dentro y fuera del local, donde no desean

exponerse hacia los demas.

Diego Gabriel Otero Paginab9de 133



Estrategia de comuigiacion para tienda eréticeon el fin de
fortalecer la relacion con el cliente y atraer a nuevos.

6. CONCLUSIONES DIAGNOSTICAS

Desde un comienzcse plantedanalizar el contexto de la industria donde esta
inmerso SexCordobaShop. Se puede decir que se trata de un mercado altamente
competitivo, donde los diferenciales que se puextmervarentre las ttintastiendas
eréticas son ess, Y, se basan en el servicio mas que en los productos

Algunasde las marcas analizadas destacarya queutilizan demensajes y
acciones comunicacionales dirigidalscliente potencialcon el objetivo de alcanzal
publico de forma atractiva. rEdicha comunicacién, informan sobre spsoductos,
resolviendo una necesidad dorddenayoria de las personas que estan fdef@ambito
de tiendas erdéticagoseen un desconocimiento sobre doculos que los sex shops
comercializan.

El comitente, a difengcia de la competencia, no tiene un trabajo de comunicacion
amplio, su poca participacion en redes sociales o en medios tradicionales, es escueta y no
posee una linea de comunicacion sobre la base de los objetivos. Se observa un gran avance
a la hora de pizas claves de la marca comadm el logotipo y el sitio web. Yeguede
decir, luego de recabar informaci@malizar estas piezas clawesealizaruna evolucion
histérica, que el futuro de la marca se debe basar en alinear todos los medios demde tien
influencia y posicionarsde forma efectiva@n el mercado sobfa posicion actual dia
competencia, a través de acciones claras de comunicacion, con objetivos dglineado
como es la de afianzar la lealtad con clientes actuales y atraer a potefieiaties lsacia
la marca mediante lailizacion de un concepto integrdé¢ marca.

El cliente es pieza fundamental cualquier rubro, pero en las tiendas eroticas el
cliente es particulapor este motivo a través de herramientas metodologé&padieron
recabar datos para conocer apreciaciones, preferencias y @sstmsede decir que el
cliente de tiendas eréticass un publico definido entre los 26 y 45 afios, mayormente con
presencia femenina, pero con alto grado de participacion masculina. El miijteo
son usuarios frecuentes de redes sociales y destacan estos medios como fundamentales
para recibir informacién, ademamponen las reuniones de Tupper Sex y los eventos
especializados como los principales medios para conocer y adquirir proddtiosse
Frecuentemenierealizan busquedas a travéle medios directosomo Google y
Facebookpara localizar tiendas cercanas o para informarse sobre los productos.

El publico de Coérdoba, en estos udltimos cinco afios aproximadamente, ha

evolucionado de nmera constante hacia una tendencia a conocer e interiorizarse cada vez
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mas sobre los productos de sex shops y ha incursionado a la compra de articulos para uso
individual y en pareja. Esto permite plantear, que existen dos tipos de publico en general,

el primero que podemos decir que posee un grado medio o alto de informacion y que se
ha acercado a las diferentes tiendas, ya sea de manera fisica o en linea, a conocer sobre
los productos, esto no quiere decir que en la totalidad de los casos se ha etewuado
compra, pero si se puede determinar que conoce, aunque sea de manera aislada, el tipo de
negocio. En su contraparte, encontramos a las personas que no tienen nocién sobre el tipo
de negocio y sus productos y en muchos casos, se debe a que, en ldemesits
potenciales consumidores, existe un rechazo a nivel cognitivo y conductual hacia este
tipo de practicas.

Por otro ladogl publico definidque el servicio y asesoramiento son elementos
fundamentales al momento de elegir comprar en una tiendaJgssiactores que podrian
afectar la reincidencia del cliente. En general, lo mismo se manifesté respecto de la
tendencia digital, donde los chats online y la informacion de productos son indispensables
al momento de captar clientes, esto se debe a gpelaonas prefieren estos megdi@s
gue pueden seutilizadosde forma privaday, ademassuma la posibilidad de hacerlo
desde el domicilio sin generar exposicion social.

Luego de la investigaciose detectd que las personas estan interesadas en los
productos y la informacion, pero no existe un acuerdo pmiaparte de los medios y la
totalidad de las personasn respecto da expogion publica de la vida sexual. Los
medios como Google y Facebook, limitan la libre utilizacion de sus funcionesrpor pa
de empresas que brindan productos o servicios de indole erdtico. Esta tesdemsiz,
al tabu que todavia tienen las personas con respecto a hablar y adquirir estos productos,
no permite que el rubro crezca de forma libre y constante.

Por dltimo, se utilizara la herramienta de Benchmarking como fundamentacién
para la propuesta queego de haber conocido en profundidad el mercado donde esta
inmerso SexCordobaShop, analizando diferentes variables de sus consumidores y
potenciales clientes, el desarootle negocio, segun lo investigado en el marco tedérico y
marco metodolégico damos como resultadfd desarrollo de una estrategia de
comunicacion integral con el objetivo de afianzar la lealtad del publico y atraer a

nuevos.
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1. DESARROLLO DE LA PROPUESTA PROFESIONAL
1.1. INTRODUCCION Y FUNDAMENTACION DE LA PROPUESTA

El mercado de tiendas erdticas dentro de la ciudad de Cordoba es altamente
competitivo. Y dentro de la competencia, se pueden observar marcas con una fuerte
presencia en medios digitales y tradiat®s. Esto desata una de las primeras
problematicas a las que se enfrenta SexCordobaShop, teniendo en cuenta que su objetivo
principal es afianzar a los clientes que ya posee la marca y captar a esas personas que
conocen o tienen la disposicion de conastos tipos de negocios pero que son clientes
de la competencia o no han adquirido productos por el momento.

En la actualidad, la comunicacion de SexCordobaShop en medios digitales,
tradicionales y hasta herramientas de promocion, es casbmuéste puio, es esencial
incursionar en los medipbasados en una estrategia pensada e ideada, con objetivos
claros a corto, mediano y largo plazo. También, realizar un planeamiento estratégico
integral entre los distintos medios que se crea conveniente para rpsdier las
necesidades de la margaumplir con el objetivo planteadDicha estrategia debe tener,
como piezafundamental, un conceptde marca con fuerza, que poseasignificado
directo para el publico objetivo especifico y aspiracionales, y cquegsth manera,
potencien el grado dealtad con la marcay posicione a SexCordobaShop como la
principal referencia a la hora de hablar de sexo y tiendas eréticas dentro de la ciudad de
Cordoba.

Las marcas del rubro, no poseen un diferencial a nivel pitmddacal fisico, sino
mMAas que nada, por el servicio que estas le brindan a su publico. Al menos, desde los ojos
del cliente, ellos destacan la atencion en linea o en el local fisico como variables
destacadas para elegir entre un sex shop u otro. Esnaetete comunicar, que en el
caso de SexCordobaShop, la atencion es un punto fundamental para ellos y que los
clientes lo valoran expresamente al momento y luego de finalizar una c&npeate
punto, se debe destacar el servicio que brinda SexCordobgStmpvertirlo en un
diferencial Unico de marca.

El publico de Cérdoba, en estos ultimos gfiba evolucionado de manera
constante hacia una tendencia a conocer e interiorizarse cada vez mas sobre los productos
de sex shops y ha incursionado a la comprartieulos para uso individual y en pareja.

Esto indica, que se debe generar una estrategia que permita un acercamiento de la tienda

erotica SexCordobaShop con su publico objetivo, porque, en general los clientes actuales
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0 potenciales poseen un grado roedibajo de informacion y, se informan a través de
medios digitales o redes de busqueda.

Es importante tener estos aspectos en cuenta, ya que se debera plantear pautas de
acciones, que permitan transmitir los objetivos de la marca, afianeandoocimieto
gue poseen los clientes clos productos Ya vision que tienen con respectlastiendas
eroticas.

Para determinar las formas y lineamientos de la utilizacion de los mensajes, se
utilizé un benchmarking a nivel comunicativo, con dos marcas anteribep&nteadas
y analizadas en particular, que ayudaron a definir las lineas de comunicacion a tener en
cuenta para el publico y de esta manera, lograr una posicién de liderazgo en el mercado
de tiendas eroticas dentro de ciudad de Cordoba.

Por dultimo, setendra en cuenta el uso de todos los medios disponibles
empleandolos de forma integrada y permitiendo transmitir dichos mensajes cumplir con
los objetivos de la marca. Es esencial, cumplir con los requisitos y condiciones de los
distintos medios, adecuamums a los términos y reglas que imponen cada uno de ellos,

para no generar aspectos negativos para la marca.
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1.2 DEFINICION DE LOS OBJETIVOS DE LA PROPUESTA

1.2.1. OBJETIVO GENERAL DE LA PROPUESTA

Lograr incrementar en un 20% la cantidad de ventas en el lapszs deses

7.2.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS DE LA PROPUESTA

Establecer un vinculo sélido con los clientes actuales de SexCordobaShop
Obtener nuevos clientegue conozcano pretendanconocery adquirir
productosen SexCordobaShop
Reducirel tabu y la desinformacidashel publicoactual y potencial
Lograr que el publicmbjetivo elija aSexCordobaShop como parte de su
vida personal o de pareja

1 Mostrar el destacado servicio que brinda SexCordobaShop a sus clientes

en todos los medios

1.2.3. ACCIONES ESPECIFICAS DE LA PROPUESTA

1 Generarun concepto diferenciador y Unico de marca, que integre los
aspecto®senciales para SexCordobaShop

1 Incrementar los medios de comunicacion disponibles dentro del sitio web
gue permita brindar soluciones a los clientes

1 Generar un plan de comunid@c integralcon resultados mediblepuie
permita cumgt con los objetivos planteados

1 Generarun nuevo espaciale expresion del concepto de marca para
compartir consejos y recomendaciongggmita llegar al publico objetivo
especifico en diferentes mediogue prohiben generar acciones

publicitarias deéndole sexual debido a nhormasondicionesie 0
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1.3. ETAPA ESTRATEGICA

Ya definida la propuesta, con objetivos generales y acciones especificas, se
expone a continuacion wrief o resumen, en otras palahras plan de comunicacion.
En él se encontrard la totalidad de los datos recabados a lo largo de la etapa de

investigacion.
Descripcion del cliente
Anunciante: SexCordobaShop

Valores de marca

V Confianza y credibilidad
Atencion personalizada
Eficacia
Trayectoria en el mercado local
Comodidad

Privacidad

< < < < <

Problema destacad@usencia de concepto diferenciador y Unico de marca, junto
a un mal manejo de la comunicacion a causa de una falta de estrategia de

comunicacion y utilizacién defectuosa de los medi@saddos a dicha estrategia.

Publico objetivoespecifico

Hombres y mujeres de 26 a 45 afios, mayormente profesionales con un
nivel educativo universitario o terciario completo e incompleto. Son personas que
estan estudiando o debido al nivel de profesiaaaidn pueden ser dependientes
o independientes. Utilizan los medios digitale®mo redes socialeqara
informarse y leen diarios como paginas de interés en internet a través de una
computadora orsartphone

Utilizan redes sociales diariamente y compartentenido digitalmente,
son participantes asiduos de concursos o sorteos a través de redes sociales y se

interesan por contenidos viral€sooglees uno de sus principales canales para la
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busqueda de informacion y contenido relevante a la hora de imf@reabre
marcas y productos, luego seguido por la red social Facebook e Instagram.

Son personas que no se quedan quietas, desestructuradas y a la hora de
acercarse hacia una marca o producto, evalian cual marca se comporta mejor con
sus necesidades y cOmaloran otras personas a dicha marca o producto.

En general son personas que conocen o han escuchado hablar sobre tiendas
erbticas osex shopspero no necesariamente son clientes de este tipo de
comercios. Son personas que, Si no conocen algun mercedmwcio, pueden ser
influenciadas a través de diferentes acciones de promocién, para gereedr un
de marca.

Son usuarios poco frecuentes de diarios impresos, se pueden encontrar con
ellos en bares, pero no realizan compra de los mismos periédica@ensamen
revistas de espectaculo y podemos observarlos viendo programas de television
generalmente por la noche, luego de las 21 hs. horario local. Son usuarios

frecuentes de series por internet 0 mediostEmingo pagos de television.

Ver ANEXO VI: DETALLE PUBLICO SUB-OBJETIVO Y ASPIRACIONAL para

conocer mas sobre el publico aspiracional de la marca.

Competencia

El rubro del mercado de tiendas eréticas inmerso dentro de la ciudad de
Cérdoba es altamé&mn competitivo, aunque se puede decir que, nuestro comitente
forma parte de un rubro medianamente novedoso y en relacion al namero de
habitantes que posee la ciudad, la cantidad de tiendas erdticas consolidadas en el
mercado es relativamente baja.

El rubro cuenta con tiendas fuertes a nivel productos y locales comerciales
al publico, sobre estos dos puntos no hay una gran diferencia entre los principales
sex shops, pero através de un trabajo de investigacién sobre personas que incluyen
al publico objetivg destacan que una buena atencion seria un diferencial a la hora
de elegir entre una tienda u otra, se destaca que ellos puedan sentirse comodos y
protegidos con lo que se informa. En la competencia, esto no pasa y en la tienda

de nuestro comitente estenpo principal lo destacan como primordial.
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Tema
Afianzar la lealtad del publico y atraer a nuevos y asi lograr que adopten a

la marca como parte de su vida personal o de pareja

Obijetivo de comunicacién

Comunicar integralmente sobre la marca SexCordaia3niendo en
cuenta sus productos, su excelente atencion personalizada y generar un diferencial
con respecto a la competencia a través de una campafa de medios

estratégicamente ideada.

Posicionamiento

El rubro de tiendas eréticas nacio fuertemente lpgoco mas de 10 afios
dentro de la ciudad de Coérdoba, no se considera un rubro nuevo, pero se puede
decir que, sobre la base del pensamiento de sociedad cordobesa de hace unos afios,
el tiempo pasa un poco mas lento comparado con otros rubros.

Las tiendas mticas han tenido que afrontar un cambio de mentalidad
retraida hacia un pensamiento mas abierto por parte de las personas, que poco a
poco se han ido acercando y animando a adquirir productos comercializados en
este tipo de negocios.

Actualmente, SexCdobaShop esta posicionada como una de las tiendas
erdticas con mas relevancia dentro del mercado local, pero se considera
importante generar una estrategia que eleve la posicion actual de la marca hacia
un lugar de lider Unico de mercado mejorando laddalbn los clientes actuales
y potenciales. Ademas, acompafar el ritmo de crecimiento del mercado actual a

través de una inversion en comunicacion y medios.

Tono de comunicacion

El mensaje y tono de la estrategia de comunicacion seran mediante el uso
de wn tono amigable, mediante la utilizacion de contenido relevante atendiendo
las necesidades para el publico. Brindar confianza y actitud para enfrentar nuevos
desafios, acompafado de asesoramiento que permita que los clientes elijan a

SexCordobaShop sobr@ ¢ompetencia.
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Concepto de comunicacion

El eje troncal de la comunicacion parte desdeoecepto delacer, que
hace referencia a que las persomad$a actualidad no poseen conocimiento® o
se preocupan pau vida sexual. Existen diferentes barrepaes permiten que esto
suceda, segun lo investigado, hay un alto grado de tables, desconocimiento y
prejuicios Como consecuencia de esty personase ven impedidas a tenana
vida més placentera.

A partir de lo explicado anteriormente, se busca @genen concepto
creativo de campafia basado en dos puntos de vista que se complementan entre si.
El primero de estos puntos, se bastbograr un cambio de actitud de aquellos que
no poseeun interés en profundizar sus conocimientos sobre la vida sexual y qu
no lo priorizan en sus vidas.

El segundo puntbace foco en aquellas genas qusu interés e elsexo
vamas alla de ser una mera satisfaccion humana, sino que su propdésito es buscar
una vidasexual plena,acilitando la posibilidad de quergrcursiorar en nuevas
practicas sexualegxperimentar con productos eroticos y, en definitiva, vivir el

sexo con mas placer.

Concepto creativo

El concepto creativo para la estrategia de comunicacion integral de
SexCordobaShop, sevévi con mas placer

En laactualidad)as personas no se dan espacio dentro de sus actividades
0 rutina diaria para disfrutar de un momento tan importante como una relacién de
persona a persona. Esto genera que la acciébn sea meramente para satisfacer una
necesidad y no para vivina situacion placentera.

Con este concepto, se pretende lograr que las personas se den cuenta que
el sexo o la relacion que tengan con su pareja va mas alla de un momento de
satisfaccion.

El estilo creativo de la campafia se basara en comunicar besiegcvivir
placenteramente la vida sexual, en relaciones de pareja o0 personas solteras; se
buscara a través de la creacion de contenido exclusivo brindar consejos que
muestren los beneficios de incursionar en el rubro de productos eroticos, destacar
la paticipacién de nuestro comitente como el principal proveedor de juguetes y

se pondrd mucho hincapié en su excelente atencidon personalizada.
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Medios a utilizar en la estrategia de comunicacién

El puntapié inicial para realizar dicha estrategia de medidsaseen el
uso de los medios de manera integral, a través de una comunicacién que contenga
una Unica voz, donde la marca debe leerse y verse de manera ueifotoges
los medios

El eje troncal de la estrategia de medios, sera el uso de medios dygitales
gue brindaran un acercamiento mayor con el publico con un costo beneficio mas
elevado que medios tradicionales. Esto permitira contar con un estudio de datos y
analitica més eficiente.

Los medios que seran utilizados son los siguientes:

1 Redes socialesdentro de las redes sociales se utilizaran Facebook e
Instagram (incluyendo Instagram Instant).

9 Sitio web comercial afiadir elementos visuales que comuniquen de mejor
forma el contenido dentro del sitio web hacia los usuarios, destacando
productos, sereios y novedades.

9 Sitio web de contenidos:generar un sitio web con contenido original
destinado al publico objetivo, que logre concientizar e informar sobre el
uso de productos y juguetes eroticos para aduttediante la utilizacion
del nombre de concepde campafia.

1 Red de busqueda en Googlese adecuara y potenciara el mensaje para
dicho medio.

1 Trabajo en posicionamiento natural (SEO) dentro del sitio web de la
marca

1 Punto de venta(PdV): adecuar el mensaje de la campafia dentro de punto
de venta que e la marca en la actualidad.

1 Charlas informativas y Tupper sex alianzas estratégicas para brindar
charlas informativas que ayuden al posicionamiento de marca. Potenciar
la realizacién de Tupper sex, a través de reuniones de amigas o amigos.
Contenido istitucional para entrega dentro de dichas charlas, acercando

al cliente hacia el sitio web y/o local comercial.

Presupuesto estimado$70.000

Fecha estimada de lanzamientat de marzo de 2017
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1.4. ETAPA TACTICA

En la siguiente etapa, se hablara sobre cadhong: particular exponiendo su
funcién dentro de la estrategia de comunicacion ideada para SexCordobaShop. Cada
pieza es fundamental y se relaciona con los diferentes medios que forman la campafia de
posicionamiento a través de mensajes integrales, qoet@emue la marca comunique
con una unica voz y cumpla con los objetivos planteados. Primeramente, se debe hacer
foco sobre el publico al cual se debe dirigir el mensaje, como se expuso con anterioridad,
el anunciante tiene valores, que los consumidoebem conocer. Ademas, el publico
exige, desde su posicion, que la informacién brindada sea relevante, que le permita suplir
con el tabu y la desinformacion que tiene hoy en dia y, por ultimo, que le facilite la
eleccion a la hora de querer incursionareeutilizacion de productos eroticos.

Otro punto importante, considerando las limitaciones que posee el rubro erético
en los medios de comunicacion en la actualidad, se implementara de forma
complementariain espacio de expresion ligadoectamente al coepto creativo de la
campafa, qupermitira alcanzaal publico de forma mas eficaz a tradésun espacio de
consejos, recomendaciones y aprendizaje. Este espacio, estara a su vez, acompafiado por
un espacio en redes sociales que facilite la llegada dedajeeyn permita generar una
inversion en dicho medio para incrementar el alcance de la estrategia.

Dejando en claro los objetivos que se tienen en cuenta con la campafa de
comunicacion integral, se plantea una estrategia de dos etapas que iniciaran una en
primera instancia que la segunda para qué, de esta manera, logremos generar una relacion

reciproca de contenido.

1.4.1. PLANES DE ACCION
1.4.1.1. PLAN N® 1.1: VIVi CON MAS PLACER

Nombre Vivi con mas placer

Estrategia Generacion den espacio de expresion igoal concepto creativo d
campafia, que permita acercarnos al publico objetivo defaunaa

masiva y con eficacia

INTRODUCCION
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Vivi con més placer

Dicha estrategia nos permitird generar contenido interrelacicerde la estrategia de
marca Ademas, podremos realizarauinversion inteligente dfacebook Adsque permitg
un alcance masivo al publico objetivo a través de una segmentacién efectiva.

Objetivos AGeneraunespacio de expresion ligadda marca principal
A Al canzar al p¥%bl i coquepfrghibani v
acciones publicitarias de indole sexual debido a normas de uso
AGenerar un sitio web de contenidos originales que permitan lleg:
publico objetivo
AAfianzar la relacion con usuarios actuales y potenciales
AlLograr posicionar el sitio wetbel espacio de conceptie manera
natural y organica que permita el incremento de visitas
ALograr una relacion permanente entre la marca principbhsiio
web de campafia@e esta manera, dejar bien en claro&j@spacio
Vivi con mas placer es prodoatle SexCordobaShop
AGenerar un producto diferenciador para el mercado de la provin:
de Cérdoba

ACCIONES

AGenerar un espacio de expredigadoal estilo de SexCordobaShop

ARealizar un sitio web con estitnagazine, que permita generar y publicantenido
relacionado al sexo, parejas, hombres o mujeres, estilo de vida, entre otros

A Posicionar en buscadores | a marca
gue permita visitas de manera organica y natural sin inversiones

A Est r atiemgonadirigidam medios digitales y posibles medios tradicional
como intervenciones en el ambito del puablico o a través de via publica

Destinatarios La estrategia estara dirigida a un publico entre 26 y 45 afios, que !
poco 0 no tengan conocieritos sobre productos del rubro erético, |
se encuentren interesados en conocer nuevas experiencias, can
habito y creencias sobre el pensamiento moderno de la sexualida
posean limitaciones culturales sobre la tendencia del consumo ¢
shgs y los articulos que comercializan. Ademas, se espera lle
personas gue se encuentran alejados del segmento elegido como
objetivo, ya que la gente mayor a 45 afios tiene un grado mas
nulo de informacion.

ETAPA DE DESARROLLO

Tiempo de Se estima un periodo de implementacién de 15 dias desde el ini
implementacion tareas de produccion de marca y sitio web alineado al concepto cr
de campafia y de marca principal.
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Vivi con més placer

Tiempo de Luego de presentando el proyecto finalizadanyftencionamiento, si

revision debe revisar su correcto funcionamiento por primera vez luego ¢
dias de corridos. Después, realizar tareas de revision periddicas
tiempo de intervalo de 15 a 30 dias hasta que el proyecto se enc
estable con sus funcialidades correctamente funcionando.

Tiempo de Se estima un tiempo de mantenimiento minimo de 3 meses ya Q!

mantenimiento este periodo se estima que el proyecto quede estable, esto no
decir que el sitio no se va a encontrar en funcionamidanto, sas bier
se realizaran tareas de mantenimiento para optimizar su funcionar
y estrategias de posicionamiento.

RESPONSABLES

Responsable La realizacién del proyecto se encontrara a cargo de Diego Otero

Supervisor La supervision estard a carge@ ¢Ruben, duefio y responsable
SexCordobaShop y el encargado de la estrategia de campaifia,
Otero.

INDICADORES DE MEDICION

ACrecimiento de igitantes Gnicos al sitimes a mes través de herramientas gratuita:
brindadas por Google. Las herramiengautilizar seriaboogle Analitycen
conjunto aGoogle WebMaster Tools

ARelevancia en buscadoras$ravés de ladiferentes estrategias de generacion de
contenido,quepermitira un excelente posicionamiento natural en buscadores.

7.4.1.0.1. INDICADORES DE MEDICION PLAN N° 1.1

7.4.1.1.01.1. INDICADOR DE CAMPANA N°1

Nombre del Indicador Visitantes Unicos sitio web

Descripcion del Se evaluar&l crecimiento mes a mes ldecantidad de visitantes
indicador Unicos que ingresan al sitio web www.viviconmasplacer.com.e

Formula Cantidad de visitantes Unicosesposterior/ Visitantes mes
anterior* 100
: . Generar un sitio web de contenidos originales que permitan ll¢
Objetivo Estratégico al publico objetivo
: : . Frecuencia de
Unidad de Medida Porcentaje Actualizacion Mensual

Valor Obietivo En el segundo trimestre de vida del proyecto se espera un
) crecimiento del 30% con respecto al periodo similar anterior.

Banda Verde 20% Banda Roja 10%
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7.4.1.1.1.2. INDICADOR DE CAMPANA N°2

Nombre del Indicador Posicionamientoorganico en buscadores

Descripcion del Se evaluard la cantidad de visitantes dirigidos hacia el sitio we
indicador través de busquedas realizadas en Google.

Formula Cantidad de visitas buscadorotal de visitag 100

Lograr posicionar el sitio web de la marde manera natural y

organica que permita el incremento de visitas

Unidad de Medida Porcentaje Frecue_ncw.l,de
Actualizacion

En el segundbimestrede vida del proyecto se espera un

credmiento del 206 con respecto al periodo slar anterior.

Banda Verde 15% Banda Roja 5%

Objetivo Estratégico

Bimestral

Valor Objetivo
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1.4.1.2.PROGRAMA N° 1: VIVIR CON MAS PLACER
7.4.1.2.1. SITIO WEB DE CONTENIDOS / BLOG

Desde la investigacion, se observo una limitacion a la hora de la utilizacion de
medios para realizar acciones referidas al tipo de neggcie estd incluido
SexCordobaShop.

Para solventar dicho problema, se decidi6 generar un sitio de contenidos
originales, que permita posicionar la marca de SexCordobaShop a trawéesieacio
paralelo llamadd Vi v 2 ¢ o n, queS$esenquénaadigadiréctamente al concepto
creativo de la campafiBicho sitio web de contenidos, tendra una tematica de blog, que
permita generar articulos de interés para el publico objetivo primario y secundario de
forma peridédica, con contenido alineado al mercadamadea través de consejos y
sugerencias, bienestar sexual, productos y juguetes, amor y relaciones. Un producto
novedoso dentro del mercado local, que permitira generar alianzas con profesionales
destacados del rubro, notas periodisticas y con una intpr&apermita visualizar que

dicho sitio es un producto que brinda SexCordobaShop.

io  Semypawh Pacwes  Bebduycomdas Vidiachal Comeforympeencs Q

La vida con mas placer, es mejor.

Lo « . p—
Un fotografo retraté a 16 mujeresen Mucha adreaalinay poco tabd:
pleno orgasmo.

trios sexuales de una chicacon

Cémo defiplr tu dieta
segun tu estilo de. iﬁ‘*lﬂ paradisfrutac en/

vida parea, = 4

Sexoy Pareja

Un fotégrafo retraté a 16 Mucha adrenalinay poco tabui: trios

llustracion 1626: Inicio Sitio web Vivi con méas placdiFuente: Elaboracion
Propia)
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La vida con mas placer, es mejor.

Temas

=D
;Qué consecuencias tiene vivir sin
sexo?

— Noticias mas recientes

Falta de concentracién, baja autoestima... No tener relaciones
satisfactorias afecta (y mucho) a las emociones.

N

llustracion 17: Detalle Sitio web Vivi con mas plac@fuente: Elaboracion Propia)
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Un fotdgrafo retraté a 16 mujeres en
pleno orgasmo

Cémo definiir tu dieta
segin tu estilode:

vida pareja,

Sexoy Pareja

¢Qué consecuencias tiene vivir sin sexo?

i de concentiasin,

Consejos y sugerencias

vt s

La mayorfade la gente e feliz con una.
relaclénsexual semanal

Las mejores comidas
afrodisiacas para disfrutar en...

Los nuevitos

El sexo que los hombres
quleren con 20,30y
Cadadicada

40 aios

. ~

Las mejores comidas
afrodisiacas para disfrutar en...

Lasmejores comidas
afrodisiacas para disfrutar en

fortalecer

P—

La mayorfa dela

gente esfelizeonuna

relacion sexual
semanal

o™
Un fotégraforetraté a 16
mujer

esenpl

Babidaz y comidas

la relacion con el cliente y atraer a nuevos.

Vidaactual  Conseory s

-

Mucha adrenalinay poco tabi:
trios sexuales de una chicacon
dos chicos

Rainbowl: el desayuno de las personas
felices ; .

Mucha adrenalina y poco tabii: trios

dos chi

felices, las parejas
conhijos osin ellos?

Por qué dormir

despuda beneficia a
tu salud

Cémo definir tu dieta
segin tu estilo de
vida

Cémo definir tudleta segin tu
estilo de vida

Ry
Rainbowl: el desayuno de las
personas felices

les de una chi

Las posturas sexuales que més
calorias queman
Gt

Rainbowl: el desayuno de las personas
felices |

Sino encuentras el amor, puede
que no estés buscando en el
sitio adecuado...

EVITA QUE EL MOSQUITO TENGA
LUGARES DONDE REPRODUCIRSE

Querés recibir las noticias?

Enlaces de interés.

llustracion 18: Inicio completo Sitio web Vivi con mas plac@fuente: Elaboracion Propia
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Inicio  Sexoypareia  Placeres  Bebidasycomidas  Vidaactual  Consejosysugerencas  Q

La vida con mas placer, es mejor.

= Temas
g {Qué consecuencias tiene vivir sin o
a sexo?

Q visitanos

Falta de concentracién, baja autoestima... No tener relaciones
satisfactorias afecta (y mucho) a las emociones.

llustracion 19: Detalle completo Sitio web Vivi con mas placer (Fuente: Elaboracion Propia)
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1.4.1.2.2. REDES SOCIALES

Las redes sociales pasl nuevo espacio del concepto de marnparmitira

compartir enlaces e informacion que se generara desde el sitio Wéki d®n mas

placer. Ser4 un espacio atractivo, donde las personas puedan tener a su disposicion

contenido util y relevante, que seran:

T

1
1
T

Informacion de sexualidad

Noticias del rubro en general

Tips y consejos sobre parejas y sexualidad

Investigaciones cigificas que permitan aprender mas sobre el sexo y la
psicologia humana

Frases
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Calendario de actividades para redes sociales

MARZO

m
1 2 3 4 5

6 7 8 9 10 11 12
B 8680 e s EE .
13 14 15 16 17 18 19
BE S8 e a| =
20 21 22 23 24 25 26
B8 8 ee | =8
27 29 31

28 30
G 8 eea

REFERENCIAS
B nrormaciON CAMPANA | el B reses

B consesos B noricias B vocos B sLosmoricias

. CONSEJOS/FRASES

Tabla 15: Calendario Redes SocialésVivi con mas place(Fuente: Elaboracion Propia)
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Generacion de perfiles de redes sociales para el concepto Vivi con mas placer

/i con mas placer .Diegoomo Inicio 1t - e

Vivi con
mas placer

Vivi con mas
placer @ -

| Inicio

Fotos ok Tegusta~ X\ Siguiendo v Mas v Registrarte

# Estado [@] Foto/video Medio de comunicacién/noticias

Invilar a amigos a que indiquen que les
usla la pa

Informacién >

-
http:/Mww. viviconmasplacer.comy/

FOTOS >

s Me Gusta P Comentar # Compartir

oo W 58 Comentarios ~

llustracion 20: Perfil de Facebook de Vivi con mas placer (Fuente: Elaboracion propia)
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eeeeoe Personal 7= 10:33 (-
viviconmasplacer O
152 6530 217
publicaciones seguidores Sigues a

Vivi con

mas placer

Editar el perfil

Vivi con mas placer

Un espacio para la persona de hoy, que busca intensificar
su vida personal o de pareja. En la actualidad, la mejor
formula es vivir con mas placer. Por SexCordobaShop

viviconmasplacer.com

i = ©

LUN FOTOGRAFO RETRATO

LA MAYORIA DE LA GENTE
ES FELIZ CON UNA
RELACION SEXUAL SEMANAL

A 16 MUJERES EN
PLENO ORGASMO

Vivi con
© mas placer
WN WYTVICO MM ASPLACE R OOM

Vivi con
mas placer f
WM WTVICO N ASPLACER COM

© f O

EXO SE S/EA/7
aﬁo SE DISUTE

MASTURBACION
NOES UNA MALA PALABRA

Vivi con
mas placer

WWWMVIVICONMASPLACER COM

Vivi cofi
© mas placer
WN WTY CONMASPLACER.OOM

Q

LAS MEJORES POSICIONES
PARA TENER SEXO EN LA DUCHA

Vivi con
mas placer
WM WVTVICO MM ASPUACE R COM

LA VERDAD SOBRE
EL SEX0 EN EL EMBARAZO

Vivi con
mas placer
W WYTVICO MM ASPLACER COM

@ f ©®

o A

llustracion 21: Perfil Instagram Vivi con mas glcer (Fuente: elaboracior

propia)
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Contenido compartido en redes sociales canlace directo a la web

Vivi con mas placer
M placer

Una historia que muchos piensan que no sucede y que nunca se le ha
cruzado por la cabeza. En tu caso, jte animarias?

¥ . . - )

Mucha adrenalina y poco tabu: trios sexuales de una chica
con dos chicos

Historias que bajan a la realidad las fantasias de muchas: estar entre dos. En el sexo
del siglo XXI rompe los moldes de las relaciones tradicionales y se aventura a...

ASPLACER COM

llustracién 22: Vida actual Sexo y Pareja Sitio web Vivi con méas placer (Fuente: Elaboracién propic

Vivi con mas placer
mbs placer

=: & Cuando no se tiene una vida sexual satisfactoria... ;qué sucede en
la persona? Creo que todos podemos saber qué pasa cuando no vivimos
con placer, somos fieles a que el sexo no se discute, se siente.

¢Qué consecuencias tiene vivir sin sexo?

Falta de concentracion, baja autoestima... No tener relaciones satisfactorias afecta (y

mucho) a las emociones. ";Podemos vivir sin sexo?" Decia la sexologa Laura C.

Sanchez-Sanchez en su consultorio online, que la clave no es practicar mas o...
NCONMASPLACER.COM

llustracion 2327: Sexo y Parejd Sitio web Vivi con maslacer (Fuente: Elaboracion propia)
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M Vivi con mas placer
’ g4

¢ ' Lavida es un placery por eso hay que vivirla como tal, no hagamos
que nuestra vida de pareja sea una rutina. Debemos convertirla en un
juego, un ida y vuelta, incursionar en nuevas practicas, experimentar y
seguir experimentando.

La mayoria de la gente es feliz con una relacion sexual
semanal

"Conocer nuestros genes es acceder a un mapa de nuestra relacion con el placer”,
dice Jorge Dotto, médico patologo, genetista y autor del reciente libro "El ADN del...

VIVICONMASPLACER.COM

llustracion 2429 Sexo y Parejd Sitio web Vivi con mas placer (fente: Elaboracion propia)

Vivi con mas placer
Ins @

. % & Una lista de comidas que te permitira sentir mas al momento de
una relacion de pareja, comidas que te haran sentir con mas placer.

Las mejores comidas afrodisiacas para disfrutar en pareja

Desde las ostras y el chocolate hasta el clavo de olor y |a cebolla pueden generar
tentadores efectos en las artes amatorias. Se llama comidas afrodisiacas a los
alimentos que estimulan el erotismo y pueden aumentar el apetito sexual. Aqui, te_ .

VIVICONMASPLACER.COM

llustracion 2528 Bebidas y comidas Sitio web Vivi con mas placer (Fuente: Elaboracion propi
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7.4.1.2.3. INDICADORES DE MEDICION PLAN N°1.2

7.4.1.2.3.1. INDICADOR DE CAMPANA N°1

Aumento en los nimeros de visitas a través del sitio web
comercial de la marca
Se evaluar&l crecimiento trimestral d&a cantidad de visitantes
Descripcion del Unicos que ingresan al sitio welvw.sexcordobashop.com.ar
indicador desde el inicio dela campafia con respecto al trimestre anteric
comenzar la estrategia.
Cantidad visitantes Unicos trimestre campa¥isitantes trimestre
anterior* 100
Aumento en los niameros de visitas a través del sitio web
comercial de la marca

Nombre del Indicador

Formula

Objetivo Estratégico

Frecuencia de

Unidad de Medida Porcentaje Actualizacion Mensual
Luego de finalizar los tres meses de cafiiapse espera un
Valor Objetivo crecimiento de nimeros de visitas del 25% con respecto al
trimestre anterior
Banda Verde 20% Banda Roja 10%

7.4.1.2.3.2. INDICADOR DE CAMPANA N°2

Nombre del Indicador Crecimiento de las redes sociales en cantidad de seguidore

Se evaluara el aumento de seguidores de la red social mes a
desde el inicio de la campafa iniciando con el mes anterior al
comienzo de la estrategia.

Descripcién del
indicador

Formula Mes actualt Mes anteriof Mes anterior

o o Lograr un crecimiento deeguidores e interacciones en las rede
Objetivo Estratégico sociales

Unidad de Medida Porcentaje Frecugnmg'de Mensual
Actualizacion
En elmes posterior de comenzaiproyectose espera un

credmiento del 1586 con respecto al periodo similar anterior.
BandaVerde 10% Banda Roja 5%

Valor Objetivo

7.4.1.2.3.3. INDICADOR DE CAMPANA N°3

Nombre del Indicador Crecimiento de las redes sociale=n interacciones

Descrincion del Se evaluara el aumento de interacciones de la red social mes
in dicr:)a dor desde el inicio de la campafia iniciarmbn el mes anterior al
comienzo de la estrategia.

Mes actuat Mes anterior Mes anterior
. " Lograr un crecimiento de seguidores e interacciones en las re
Objetivo Estratégico -
Unidad de Medida Porcentaje Frecue_nma.\,de Mensual
Actualizacion
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Valor Obietivo En elmes posterior de comenzaiproyectose espera un
) credmiento del 306 con respecto al periodo similar anterior.

Banda Verde 20% Banda Roja 10%

Diego Gabriel Otero Pagina85de 133



Estrategia de comumiacion para tienda eréticeon el fin de
fortalecer la relacion con el cliente y atraer a nuevos.

1.4.1.3. PLAN N°® 1.2: SEXCORDOBASHOP

SexCordobaShop

Estrategia Generacion de una estrategia de comunicacion integral, que cont
las distintas accionegue se @alizaran dentro de la campafia y que

encuentren alineados al concepto creativo de campana.

INTRODUCCION

Dicha estrategia nos permitiedcanzar al public objetivo a través de mensajes direc;
basados en el humor con el objetivo de genamgratia, emocionariaformar a publico
objetivo y, de esta manera, apaieel tabuly la desinformacioérde las personas hacia
rubroerético en general y puntualnterhacia los sex shops.

Objetivos A Fidelizar al p%¥blico actual
realizado compras de productos a la marca
A Al canzar a lprimarisly $ecundario que seeencuent
desinformados o posean limitaciones aseadel tabu o cuestiones
culturales
ALograr que la marca SexCordobaShop se encuentre en la mentt
consumidor y que sea elegida sobre su competencia
Alnteractuar con el publico, para de esta manera generar un
acercamiento
ALograr un crecimiento de seigores e interacciones en las redes
sociales
AComunicar en medios digitales el excelente servicio de atencion
personalizada y que la comunicacion en medios sea tratada de ig
manera

ACCIONES

AGenerar un plan de medios acorde al publico objetiverida en cuenta las politicas
de términos y de uso de cada uno de ellos

A Re a | piaz d& comunitacion que incluya los tipos de publicaciones que poc
generarse para las redes sociales de la marca

ARealizar una calendarizacién de publicaciones pagas sociales que permita ut
tratamiento ordenado y basado en un plan de publicaciones, permitiendo de esta
generar contenido creativo y relevante ante cualquier acontecimiento

AMejorar y personalizar el contenido del sitio web para hacerlo tmastieo y
llamativo sobre productos y categorias destacadas

AComunicar las diferentes promociones y descuentos sobre formas de pago, pro
destacados y concursos en el sitio web
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SexCordobaShop

AOptimizar el sitio web para mejorar el posicionamiento organico yalaturavés del
uso de palabras claves, titulos descriptivos, descripciones originales y cont
exclusivo

AGenerar una estratégica efectiva@oogle Adwordspotenciando la presencia de I
marca en el buscador con respecto a la competencia

Aldear aciones que permitan potenciar el canal fisico de venta acompafianc
campafna de manera integral, promoviendo el consumo de productos, generar m
incrementos en ventgscambiar el pensamiento actual

A Generar acciones Q uaspaniopantes én seaniores Tu@p
sex y charlas informativas hacia el local comercial o sitio web

Destinatarios La estrategia estara dirigida a un publico entre 26 y 45 afios
conozcan o tengan poco o nada de conocimiento sobre product
rubro edtico, que se encuentren interesados en conocer n
experiencias, cambios de habito y creencias sobre el pensal
moderno de la sexualidad. Que posean o no limitaciones cult
sobre la tendencia del consumo de sex shops y los articulo
comecializan. Ademas, se espera llegar a personas que se enct
alejados del segmento elegido como publico objetivo, ya que la
mayor a 45 afios tiene un grado mas bajo o nulo de informacion.

ETAPA DE DESARROLLO

Tiempo de Se estima uiperiodo de implementacion dedias desde el inicio d
implementacion tareas de produccidte la campanfa para los distintos medios a utili
Tiempo de Luego que la campafia comience a funcionar, se debe revisar su ¢
revision funcionamiento luego de 15 dias ys## necesario, realizar los camb

pertinentes para resolver la problematica.

Tiempo de Se estima un tiempo de mantenimiento minimo de 1 mes ya qu

mantenimiento este periodo se estima que el proyecto quede estable, esto no
decir que el sitimo se va a encontrar en funcionamiento, si no, mas
se realizaran tareas de mantenimiento para optimizar su funcionar
y estrategias de posicionamiento.

RESPONSABLES

Responsable La realizacién del proyecto se encontrara a cargo de Diego Otero

Supervisor La supervision estara a cargo de Ruben de SexCordobaShoj
encargado de la estrategia de campafia, Diego Otero.

INDICADORES DE MEDICION

AAumento en los numeros de visitgavés del sitio web comercial de la marca
AcCrecimiento de las reg sociales en cantidad de seguidores
A Crecimiento de | adeinteraatienss soci al es
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SexCordobaShop

AAumento del conocimiento y la satisfaccién de los usuarios con respecto al tipo |
negocio y producto y su difusién, medido mediante enasaete sdfaccion de
usuarios

AMejora en la percepcion de SexCordobaShop, medida a través de las encuestas
satisfaccion llevadas a cabo digitalmente

1.4.1.4.PROGRAMA N° 2: SEXCORDOBASHOP

1.4.1.4.1. SITIO WEB COMERCIAL

Desde un principio, la tienda erética SexCordobaShop, fpes en la realizacion
de un sitio web que permita a los clientes ingresar de forma anénima y privada a conocer
sobre juguetes y diferentes productos del sex shop. El catalogo virtual es relevante y es
uno de los canales actuales mas utilizados por [arema para lograr que el cliente
observe y analice adquirir el producto deseado para su necesidad, ya que permite que el
usuario interactue con el sitio desde la comodidad de la ubicacion que el cliente desee.

Ahora bien, dentro de la estrategia se plaate@alizar una campafia de
posicionamiento web a través de SHKaptimizacion en buscadoresdegun Google
(Google, 2016)se trata del proceso de mejorar la visibilidad de un sitio web en particular
en los resultados organicogaturales en los diferentes buscaddesso permite, que de
forma natural las personas encuentren el sitio al buscar diferentes palabras claves en
buscadores como Google, Yahoo! o Bing.

La importancia de una estrategia de posicionamiento Web, es imoenginto de
generar e invertir en un sitio web, la funcion principal es que la gente ingrese al catalogo
en linea, pueda observar, informarse y realizar una interaccion con la marca por los
medios disponibles, consultando sobre mas informacion del progladiguirirlo.

A partir de una estrategia de SEO, se parte desde la necesidad para hacer foco
sobre la competencia y la necesidad de tener un mayor alcance que permita un mayor
namero de conversiones. Desde esta premisa, se necesita plantear una esti@Egia
la cual se trata de campafias de anuncios pagas en buscadores. Dicha accién permite
optimizar la visibilidad y aumentar la accesibilidadlel catalogo virtual de
SexCordobaShop gracias a la inversion en campafias de Google Adwords. Se utilizaran

palébras claves de busqueda, para que al momento de que el usuario utilice dichos
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términos para realizar su busqueda, SexCordobaShop pueda aparecer de manera
optimizada en el buscador de Google.

Esto quiere decir, que, aunque se tenga una estrategia de Si@adef
necesariamente el mercado y la competencia, a través de una campafa de SEM, puede
quitar visibilidad y conversiones, entonces se necesitard realizar una inversion en
estrategias de anuncios pagos para atenuar y permitir que los usuarios obsstieen el
web de SexCordobaShop antes que el resto. De esta manera, con estas dos estrategias de
posicionamiento web, se estaria duplicando las posibilidades de que el usuario al buscar
términos de busquedas referidos al negocio y mercado donde esta inraexsaciinte
SexCordobaShop, pueda encontrar su sitio web y visualizar su amplio catdlogo de
productos.

Dentro de la pagina web, se necesita mostrar de forma mas eficiente, mediante la
utilizacion de imagenes las variadas categorias principales, los weduwwvedosos e
importantes. Esto permitird que el usuario al ingresar al catalogo, pueda observar
facilmente, sin necesidad de estar buscando algun producto o categoria especifica, un

articulo que le llame la atenciébn o una categoria de productos debégjdear la

L/

SE DISFRUTA

*Sin culpa

. 4
CXO0 ¢
no es una historia

/%mo(w -

N«

SEXY ESPOSAS + DADOS DE JUEGOS

SEXITIVE

sex
cordoba
shop

llustracion 26: Banner para sitio web comercial (Fuente: Elaboracion propia)
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experiencia de usuario dentro del sitio web, es esencial ya que es uno de los motivos por
el cual los usuarios luego de pasado un tiempo corto se retiran del sitio y no realizan casi
ninguna interaccion con el mismo. Otro motivo por el cualismario puede desistir
permanecer dentro del sitio, es que el usuario al momento de interactuar con la pagina
web, se encuentra perdido y luego de haber pasado varios minutos dentro del catalogo, se
decepciona y se retira brindando calificaciones negatiwagrincipal, dentro del sitio es

agregar funciones a lo que ya se encuentra en funcionamiento.

1.4.1.4.2. REDES SOCIALES

La utilizacion de las redes sociales dentro de la estrategia de comunicacion de
SexCordobaShop tendra un ron fundamental ya que sera let@stioase para todas las
acciones que se realizaran. Desde Facebook, se implementara una serie de anuncios
basados en los lineamientos planteados en la estrategia propiamente dicha, se
promocionaran productos y categorias destacadas y de interés pardlicd, pse
utilizaran consejos y sugerencias profesionales para llegar al publico de forma
informativa. Desde las redes sociales de la marca SexCordobaShop, se compartira
contenido exclusivo generado a través del sitio web de Vivi con mas placer, este
contnido sera muy importante ya que se estara realizando una integracion entre las dos
etapas del proyecto. GIF VIDEOS

Informacion de sexualidad

Videos de productos explicativos y demostrativos
Contenido interactivo a través de imagenes GIF
Noticiasdel rubro en general

Tips y consejos sobre parejas y sexualidad

Investigacioney noticias

o Io Do Io o Do Io

Imagenes con frases propias y de terceros

A continuacion, se presentara un calendario modelo con la estrategia base para los
meses de campania, en ella sspnta las diferentes acciones para cada dia con horarios
especificos. Dentro de una estrategia para redes sociales es muy importante calendarizar
todas las publicaciones, ya que aparte de organizar la comunicacion permite que, ante
cualquier eventualidadonde la marca deba realizar alguna publicacion, se pueda trabajar

con mayor comodidad.
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Calendario de actividades para redes sociales

MARZO
1
(I . 4 I . .
6 7 8 9 10 11 12
B SO aees - ©
13 14 15 16 17 18 19
Ens aee e - ©
20 21 22 23 24 25 26
Ens aee e - N
27 29 30 31

REFERENCIAS

@ FrooucTo/NSTITUCIONAL CAMPARA N B rreses
B conselos @ noricias @ viocos o or
@ conselos/Frases B swoomoricas 8 vioeos/eiF

Tabla15: Calendario Redes SocialesSexCordobaShop (Fuente: Elaboracidn Propia)
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SexCordobaShop
shop

+ & El sexo muchas veces se habla sin sentirlo, sin vivirlo. El sexo es para
vivir, en el sexo nos sentimos parte de uno, estamos unidos a un soélo
sentimiento. Todos tenemos derecho a sentir el sexo, vivamos con mas
placer.

El sexo se siente,

no se discute.

Vivi con
mas placer

llustracién 27. Pieza para redes sociales Programa NF2iente: elaboracién propia

- SexCordobaShop
Shao >

& 7"« Enuna fiesta de amigos no puede faltar la guitarra y sus sonidos.
El que la toca bien se va a aplaudido. En tu fiesta, en tu cama, no estan los
sonidos de la guitarra, pero tienen que estar los de tu mujer. Si la tocas
bien. te vas aplaudido.

Vivicon
mas placer

llustracion 28: Pieza para redes sociales Programa N° 2 (Fuente: elaboracion prc
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s SexCordobaShop
:gggooa

Nada como llegar juntos a la par J3

cLlegamos juntos?

Vivi con
mas placer

llustracion 29: Pieza para redes sociales Programa N° 2 (Fuente: elaboracion propia)

SexCordobaShop
Begons

j-Cayo piedra Cayeron gemidos sin llover!

Vivi con
mas placer

llustracion 30: Pieza para redes sociales Programa N° 2 (Fuente: elaboracion propia)
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SexCordobaShop
Shop

< Relajarse es muy importante. ya que nos permite sacar las malas
energias. Pero ain mejor, es que la persona que esta a tu lado te realice
una sesion de masajes vy que luego... capaz termina en otra cosa. Animate a

vivir y experimentar nuevos momentos.

El placer de

relajarnos juntos

Vivi con
mas placer

llustracion 31: Pieza para redes sociales Programa N° 2 (Fuente: elaboraciéon prop

sexCordobaShop
Figw

i 1 La sensacion Unica de abrirse a nuevos caminos y explorar jugando.

Vivies
sensacion

Vivi con
mas placer

llustracion 32: Pieza para reds sociales Programa N° 2 (Fuente: elaboracion prop
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SexCordobaShop
Shop >

==/ Pensé en el placer como una nueva forma de experimentar.
Incursionar en el mundo de juguetes es muy amplio. probar con productos
como latigos puede permitir sumar un juego mas a la relacion. Divertirse

jugando, es vivir con mas placer.

ivi sex
v.w‘ con cordoba
mas placer shop

llustracion 3330 Pieza para redes sociales Programa N° 2 (Fuente: elaboracion propia

SexCordobaShop
igons

%%  El producto para parejas con mas ventas en el mundo. Un sistema
Unico que para vos y tu pareja puedan disfrutar sensaciones inigualables.
Tenés la oportunidad de vivir con mas placer. 15 modos de vibracion,
bateria, control remoto a través de su aplicacion y lo mejor de todo, la
vibracion puede manejarse desde cualquier parte del planeta.

Conseguilo en nuestra tienda: San Martin 180 - Local 91 / Galeria de las

Ameéricas

WV EQWVIBE

Base pana APUCACON  ESTERAACN
Cancan parpaa AN & oo
otANCA

Descubri nuevas formas de jugar

sex
cordoba
shop

llustracion 34: Pieza para redes sociales Programa NFRente: elaboracion propia)
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Estilos de imagen y tratamiento del concepto

No fe quedtes arras

Vivicon  S€X
mas placer §.‘,’g‘3°ba

llustracion 35: Pieza para redes sociales Programa N° 2 (Fuente: elaboracion propia)

Vi -

NCENDER

Vivi con X
mas placer §£p°ba

llustracion 3631 Pieza para redes sociales Programa N° 2 (Fuente: elaboraci@piar)
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LEGANTE
POTENTE
ELAJANTE

Vivicon  S€X
mas placer 2.‘,’53“3

llustracion 37: Pieza para redes sociales Programa N° 2 (Fuente: elaboraciéon prop

Vivi con
mas placer

i

llustracion 38: Pieza para redes sociales Programa N° 2 (Fuente: elaboracion prop

Diego Gabriel Otero Paginad7de 133



Estrategia de comuigiacion para tienda eréticeon el fin de
fortalecer la relacion con el cliente y atraer a nuevos.

DEJAME
DESVESTIRTE

e sex
Vivi con cordoba

mas placer  ghop

llustracién 39: Pieza para redes sociales Programa N° 2 (Fuente: elaboracion propia)

ANIMATE A
NUEVAS
EXPERIENCIAS

e h sex
Vivi con cordoba

mas placer  ghop

llustracion 40: Pieza para redes sociales Programa N° 2 (Fuente: elaboracion propia)
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1.41.4.3. BLOG SEXCORDOBASHOP

Uno de los pricipales problemas que se obtuvo luego de la investigacion y
andlisis del publico, es la falta de informacidn por parte de los usuarios con respecto a los
productos, préacticas y teorias del rubro. Las personas que nunca estuvieron cerca de este
mercado prpiamente dicho, poseen prejuicios y no conocen la verdadera esencia de los
productos, funcionamientos y usos, en mucho de los casos solucionan problemas,
funcionan como un pilar fundamental para cambiar la rutina de una pareja y de esta
manera, salvarla deegar al término de la misma.

El blog institucional de SexCordobaShop, funcionara como un apaleador de la
problematica por falta de informacion, se buscara llegar al usuario que se encuentra en
los medios digitales, a través de contenido Unico y releyvguoe permita que las personas
aprendan sobre productos, practicas, funcionamiento y uso de variados articulos,
posiciones sexuales, entre otros consejos que como marca se le pueda brindar al usuario.

El blog se encontrara integrado al sitio web de campai con mas placer.

1.4.1.4.4. POSICIONAMIENTO NATURAL (SEO)

Posicionar una marca en el buscador mas utilizado a nivel mundial, es una pieza
fundamental para cualquier sitio web en la actualidad, por este motivo se debe trabajar en
el posicionamiento natural E®), para que, de esta manera, cualquier usuario que busque
palabras claves predefinidas relacionados a la marca, encuentre su sitio web en los
primeros lugares del espacio de resultados de la busqueda.

Por este motivo, se realizara un trabajo de relev@amien palabras claves,
optimizacion de contenido del sitio web, la creacién del blog propio de la marca con
contenido relevante ayudara a posicionar temas puntuales y relevantes, optimizacion de
descripciones de productos, peso y tamafio de imagenesstwestroptimizada a
estandares actuales de estructuracion web y mejoramiento de calidad de imagen visual de

la marca en el sitio web.

7.4.1.4.5. RED DE BUSQUEDA EN GOOGLE

Al mismo tiempo que se trabaje en el posicionamiento natural del sitio web
comercial, se creamdganuncios pagos en la red de busqueda de Google, para alcanzar al

p¥%blico masivo que r ealsaxzghap se¥éhaperecdr@oBa, punt L
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G&ex shop cordolia juguétes sexualésconsbladore8 , 6 v i bcroarddoor beas, 6s, e x0s h ¢
guguetespr a adul t os o

Se generaran diferentes anuncios promoviendo ctoxeptos claves de la
empresa, en lo que respecta a categoria destacadas de productos, envios a domicilio
discretos, excelencia en servicio de atencion al publico, productos para parepdadvar
de productos.

7.4.1.4.6. PROMOCION

Cupdn de descuento por recomendacion a un conocido u amigo

Cuando una persona realiza una compra se le hace entrega de urosalws c
cupones de descuento dé&/@0ada uno. El primero es para que dicha persona le regale a
un conocido u amigo. Y la restante para gudienteque ya realiz6 una compra obtenga
una reompensa por recomendar la martas dos cupones pase un codigo de
descuenty el segundo podra utilizarsels y cuando el primerbaya utilizado su cupon
enlatienda.

De esta manera, estariamos obteniendo dos beneficios, el primero seria que
estariamos llegando a un potencial cliente que capaz de otra manera no hubiera conocido
la marca y menos realizado una adquisicion de productos. Segundo, estariamos
permtiendo que un cliente que ya realiz6 al menos una compra, vuelva por segunda
oportunidad a la tienda.

Esto parte desde la investigacion, que indicaba que gran cantidad de personas
necesitaban un incentivo para acercarse a un local comercial de esteatieongs, se
estaria apaleando la problematica de la desinformacion o tabd, ya que desde el local

comercial se podria generar un cambio de actitud hacia productos del rubro erético.
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VIVIR €ON MAS PLACER
TIENE SU PREMIO

TE 0BSQUIAMOS UN CUPON DE DESCUENTO PARA VOS
Y OTRO PARA UN AMIGO/A QUE ELIJAS.
HACE QUE TU AMIGO VIVA CON MAS PLACER.

0%

DE DESCUENTO
S

VALD HASTA
01/06/17

Vivi con
mas placer

HACE GUE TV VIDA
SEA MAS PLACENTERA

TE BRINDAMOS LA OPORTUNIDAD DE QUE PUEDAS
EXPERIMENTAR COSAS NUEVAS PARA VOS 0 TU PAREJA
LA MEJOR FORMULA ES VIVIR CON MAS PLACER

0%

DE DESCUENTO

VMP5412 REFERENCIA

YALDOHSTA VPC5412 |
01/06/17 ‘

Vivi con
mas placer

llustracién 41: Folleto promocion para clientes actuales y nuevos punto de venta (Fuente:
Elaboracién propia)

1.4.1.4.7. EMAIL MARKETING

Las personas al registrarse en el sitio web ingresam dato fundamental su
correo electrénico, al mismo tiempo indican que estan dispuestas a recibir noticias por
parte de SexCordobaShop. Teniendo esto a favor, este canal permitird a la tienda
compartir contenido exclusivo como promociones, descuentssradizados, productos
novedosos, ingresos de productos o marcas destacadas o hasta simplemente una encuesta
de satisfaccion que permita generar un diagnéstico con clientes actuales para de esta

forma mejorar aspectos que se crean fundamentales.

7.4.1.4.8. PUNTO DE VENTA

El canal de venta al publico, en la actualidad, se encuentra sin comunicacion
alguna sobre las diferentes promociones y ofertas, productos que se comercialicen en
conjunto, articulos destacados, consejos o tips para el cliente que se encuentaetientr
local. Este punto es muy importante, porque analizando el mercado y el publico del rubro,

los usuarios poseen barreras o limitaciones para dirigirse hacia los sex shops. Y, ademas,
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no tienen conocimiento alguno sobre los articulos que comerciaktas regocios.

Entonces, al no realizar ninguna accion de comunicacién que permita al cliente conocer

mas sobre los productos o las promociones, se esta perdiendo una gran oportunidad de

concretar una venta o de incrementar la compra de un cliente.

En estgunto, se realizaran diferentes acciones que permitan llegar al usuario que

se encuentre dentro del establecimiento, para generar informacion relevante para

incrementar el conocimiento de los productos o promociones, que permitan aumentar las

ventas.

Lasacciones especificas que se realizaran en esta etapa:

1
T

= =2 4 A A -

Banners promocionales

Generacion de contenido en imagen y video para television dentro del
punto de venta fisico

Generacion de contenido para colocacion en piso de punto de venta
Folleteria para coloc&m en mostrador

Gréfica exterior local comercial

Cartel luminoso para exteriores de la galeria comercial

Colgantes

Indicadores de ofertas, promociones o descuentos para colocacion en
productos

Remeras para vendedores con sus respectivos nhombres quennegjore
reconocimiento de marca y permitan un trato mas cercano al cliente
Etiquetas de SexCordobaShop para productos

Etiquetas para precios de productos
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E.r[)erimenta con
nueslras charlas

PPER

SE

.o placel
vivi con mis plac

llustracion 42: Banner para utilizacion en charlas Tupper Sex y punto de venta. (Fuente: Elabora
propia)
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Vivieon
mas placer
WWW.VIVICONMASPLACER.COM

TIPS Y CONSEJOS

-NOTICIAS
: lh:iFDHMAGIDN SOBRE SEXUALIDAD

pRODUCTO D€

X
2ordob?

ﬂ @ 5hop

llustracion 43: Banner punto de venta sobre concepto creativo. (Fuente: Elaboracion propia
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llustracion 44: Aplicacion de concepto de Neodn para punto de venta (Fuente: Elaboracion prog
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llustracion 45: Remera con Aplicacion de concepto creativo (Fuente: Elaboracion propi
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