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Glosario

Salud mental: es el bienestar social, emocional y psicolégico que presenta el ser humano en su

dia a dia.
Trastornos mentales: afecciones que afectan emocional y conductualmente a un ser humano.

Depresion: trastorno mental que se caracteriza por generar tristeza, decaimiento, baja autoestima

y mas.
Ansiedad: sentimiento de miedo, inquietud o preocupacion extrema.

Aplicaciones moviles: aplicacion de cualquier tipo que puede ser instalada en un dispositivo

movil, Tablet o teléfono inteligente.

Generaciones: toda la gente que nace y vive mas o menos al mismo tiempo, considerada

colectivamente.

Marketing Digital: estrategias de una empresa para ser promocionada por internet y redes

sociales.



Resumen

CALME es un proyecto dedicado a brindar servicios de emergencia para personas
afligidas con ansiedad u otros trastornos emocionales por medio de una aplicacion movil. En este
escrito se busca plantear una estrategia de marketing digital que sea capaz de atraer a los
primeros suscriptores del servicio, generé una gran presencia en linea, le brinde reconocimiento a
la marca entre su pablico objetivo y pueda retener a clientes ya suscritos por el mayor tiempo
posible. Utilizando estrategias SEM y SEO en distintas redes sociales como Facebook,
Instagram, Tik tok y YouTube, CALME quiere crear una conexion con sus clientes, generando
contenido propio mientras a su vez se contratan creadores de contenido populares para patrocinar
la marca. Junto con los servicios de Google Ads y estrategias de email marketing se prevé que la

campafa sera capaz de atraer a 50,000 suscriptores en el primer afio, si es exitosa.

Palabras Claves: Salud mental, trastornos mentales, depresion, ansiedad, tecnologia,

aplicaciones, virtualidad.

Abstract

CALME is a project dedicated to providing emergency services for people afflicted with
anxiety or other emotional disorders through a mobile application. This paper seeks to propose a
digital marketing strategy that can attract the first subscribers of the service, generating a large
online presence, giving brand recognition among its target audience, and retaining customers
already subscribed for as long as possible. Using SEM and SEO strategies in different social

networks such as Facebook, Instagram, Tik tok and YouTube, CALME wants to create a



connection with its clients, generating its own content while hiring popular content creators to
sponsor the brand. Together with the services of Google ads and email marketing strategies, it is
expected that the campaign will be able to attract 50,000 subscribers in the first year, if
successful.

Key words: Mental health, mental disorders, depression, anxiety, technology,

application, virtual life.



1. Introduccion

Las enfermedades mentales estan presentes desde hace mucho tiempo como confirma la
Organizacion Panamericana de la Salud “Las enfermedades de salud mental constituyen una
epidemia silenciosa que ha afectado a las Américas mucho antes de COVID-19, con depresion y
ansiedad como dos de las principales causas de discapacidad” (Organizacion Panamericana de la
Salud, 2020). Los efectos de la pandemia en las enfermedades mentales fueron hacer estas
probleméticas mas evidentes y que se le pusiera especial atencion al entorno y las situaciones
detonantes de estas enfermedades para asi poder buscar una solucién pronta. Debido a la falta de
priorizacion de la salud mental, la sociedad cuenta con poca informacion al respecto y pocos
canales de ayuda confiables para quienes lo requieren. Para poder informar y brindar auxilios de
salud mental cuando son requeridos, ha surgido la plataforma CALME, una aplicacion que
quiere dar la prioridad necesaria a la salud mental de manera confiable y a la mano a traves de

dispositivos moviles.

2. Presentacion de la empresa

2.1. Descripcion del problema

En la actualidad, la tecnologia se ha hecho esencial para desarrollar dia a dia las

actividades concernientes al ser humano. Antes de la pandemia de COVID-19 se podia observar
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cémo la tecnologia progresaba para acoplarse cada vez més a las diversas necesidades del
mercado, pero con la llegada del virus y sus efectos como la cuarentena y mas restricciones, esta
aceler6 su crecimiento exponencialmente volviéndose cada vez mas indispensable para negocios
y personas. Ademas, la pandemia trajo consigo efectos negativos en la salud mental y fue
exponencial el aumento de los trastornos psicologicos, “Durante la pandemia de la COVID-19,
quizés sientas estrés, ansiedad, miedo, tristeza, y soledad. Es posible que empeoren los trastornos
de salud mental, que incluyen la ansiedad y la depresion” (Mayo Clinic, 2022). Después de tres
afios del inicio del inicio de la pandemia, se puede afirmar que de las restricciones que se
aplicaron como medidas preventivas para evitar la expansion de esta, como distanciamiento
social, uso de tapabocas y demés han sido flexibilizadas en gran parte del mundo, pero los
efectos de salud mental pueden ser prolongados, “[...] los efectos de la COVID-19 sobre la salud
mental y el bienestar de los nifios y los jévenes podrian prolongarse durante muchos afios.”

(Unicef, 2021)

2.2. Antecedentes

Durante la pandemia se constatd un fuerte crecimiento en las ventas de equipos
tecnologicos, tal como sostiene la Cadmara Colombiana de Comercio Electronico, (Camara
Colombiana de Comercio Electronico, 2020), la categoria de tecnologia y electrodomésticos
presento un crecimiento de ventas de un 95% en el comercio digital. Ademas, la penetracion de

la tecnologia en la vida cotidiana también ha generado una suerte de dependencia, donde los
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usuarios se han ido acostumbrando a la modalidad virtualidad de estudio y trabajo, conectando

aun mas compafiias con personas de todo el mundo y abriendo un mayor nimero posibilidades.

A la vez, se aumentaron los problemas personales relacionados con las redes sociales y la
virtualidad. Muchos jovenes encontraron un refugio en las redes sociales y se volvio una
adiccion, creciendo asi problemas como el cyberbullying, grooming, ludopatia, etc, (Orange,

2019) permitiendo un aumento de trastornos mentales junto con estos.

2.3. Producto o servicio

Para mitigar los problemas antes mencionados, surge CALME, una aplicacion que ofrece
servicios como acompafiamiento con profesionales de la salud mental, atencién de primeros
auxilios de salud mental y diversas actividades para que la persona canalice sus emociones y
logre recobrar el control de su estabilidad mental y emocional. Esta aplicacion puede ser
instalada en cualquier dispositivo mavil y se adapta a los relojes inteligentes, que incluso podran
detectar por medios de sensores patrones fisicos que presentan las personas cuando tienen
episodios de ansiedad y requieren de los primeros auxilios. Cuando la persona o el dispositivo
inteligente detecta estos sintomas, la aplicacion va a guiar al usuario a través de ella con las
actividades previamente definidas para que el usuario recupere su estabilidad mental, ademas

posee la opcidn de contactarse con un profesional de manera de emergencia 0 por sesiones.



2.4. Objetivo empresarial

e Adquirir nuestros primeros suscriptores y comenzar a generar una base de usuarios
queremos llegar a tener por lo menos 50.000 suscriptores en 1 afio.

e Generar estrategias de marketing dindmicas con los usuarios de redes sociales para
alcanzar 10.000 seguidores en plataformas digitales como Instagram, Facebook,
YouTube y Tik Tok.

e Mantener constante contacto con los usuarios de la aplicacién como feedback y realizar

constantes mejoras en los diferentes canales de comunicacion.

3. Analisis de la situacion actual

Andlisis DOFA

Tabla 1. Analisis DOFA

Debilidades:

CALME es un servicio el cual la
mayor parte de sus ingresos proviene
de suscripciones de pago por el

usuario.

Amenazas:

Aplicaciones de tranquilidad,
respiracion, relajacion que pueden
cambiar el enfoque en busca de
nuestro publico objetivo.

Debido a la pandemia y su influencia

en las enfermedades mentales, se han
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CALME se enfoca en un publico muy
especializado, con el cual puede ser
més complejo de conectar.

Requiere de un personal muy
especifico y cualificado para el manejo
de la ansiedad el cual puede llegar a
ser un problema econémicamente

insostenible dado un rapido

establecido planes de apoyo del
gobierno subsidiados o incluso
gratuitos para contrarrestar
enfermedades mentales como la
ansiedad.

Debido a muchos factores como la alta
inflacion y la devaluacion de monedas

hacen que el poder adquisitivo de las

crecimiento. personas disminuya y les sea mas
dificil adquirir el servicio.
Fortalezas: Oportunidades:

Una gran ventaja que CALME tiene es
la facilidad de obtener ayuda en
momentos de crisis y que requieren
una atencion inmediata, ya sea por el
smartwatch o por el aplicativo.

Puedes obtener todos los beneficios
para mejorar tu salud mental en tu
celular y a cualquier hora.

CALME utiliza todos los equipos

tecnoldgicos que suelen estar a la

El COVID-19 transformo los sistemas
digitales y las preferencias de servicio
al cliente de las personas. Ahora
prefiriendo una atencion de manera
virtual y remota.

Punto con el COVID-19 y las crisis
globales que han emergido
recientemente, como la invasion de
Ucrania, la subida de precios y otros

desastres. Han aumentado




14

mano de las personas para ponerlas en
pro de las mismas, logrando llegar a
mas gente.

Es mas facil para CALME
posicionarse en el mercado ya que la
competencia no es muy conociday en
el mercado colombiano no hay algo

similar a lo que CALME ofrece.

significativamente el estrés y la
ansiedad de las personas. Creando
realmente una epidemia de salud
mental.

Con el aumento en el uso de
aplicaciones o aplicaciones para
maltiples servicios, cada vez las
personas se sienten mas comodas al
utilizar este tipo de programas para
manejar sus cuentas de banco,
servicios médicos, pagar facturas, u
otros. Generando mas confianza en un

servicio en un APP como CALME.

Nota: resumen andlisis DOFA. Fuente: Creacion propia.

3.1. Analisis DOFA

Es posible apreciar que, para realizar este proyecto, se requiere de inversion para su
implementacidn en equipo para el desarrollo y mantenimiento de la plataforma y para su

personal el cual debe ser cualificado para el manejo de la ansiedad; también por parte de los



15

clientes en equipo (smartphone y/o smartwatch) y en la suscripcion, no podra ser un servicio

gratuito, al menos en el corto plazo.

Otro punto para tener en cuenta es el contexto histérico, la pandemia debido al COVID-
19, la guerra en Ucrania, la inestabilidad econémica, entre otros eventos, han dado paso a
aplicaciones de respiracion, relajacioén que, aungque no reemplazan completamente a nuestra
aplicacion, si pueden llegar a sustituirla en ciertos aspectos especificos. Y los eventos recientes,
también han influido en los gobiernos para un mayor interés por la salud mental, dando apoyos
para el tratamiento profesional, pudiendo ser una amenaza o dando paso a una gran oportunidad

de trabajo conjunto con el gobierno.

Los puntos a su favor mas relevantes son la accesibilidad de las personas a medios
tecnoldgicos como los smartphones y/o smartwatch, a internet y por ende a la aplicacion y a su
vez poder encontrar servicio de apoyo al instante en el celular, el cual puede recomendar

ejercicios incluso para cuando no se esté en linea.

Las oportunidades estan presentes al haber un cambio muy forzado debido a eventos
histdricos en los habitos de consumo, tendiendo a aumentar la digitalizacion, en donde los
servicios médicos no se salvan y se digitalizan gradualmente en la medida de lo posible; estos
eventos historicos también aumentaron las enfermedades mentales pero también aumentaron la
busqueda de ayuda (ya que en muchos casos las enfermedades mentales como la ansiedad no son

tratadas) y como mencionaba anteriormente, de preferencia digitales, dando paso a nuestra app.

Titulo 4. Analisis de la competencia
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4.1. Presentacion de la competencia

A continuacion, analizaremos a 3 competidores de CALME los cuales son The Inner
Hour: self-care therapy, Top Doctors Colombia y Fundacion santo domingo - Programa Porque
Quiero Estar Bien. y se hara un estudio de su presencia digital a través de la plataforma

seigoo.com.

Inner Hour es un competidor directo de CALME porque es una aplicacion que brinda
programas y actividades para los momentos dificiles que atraviesan las personas y se desglosan
segun la condicién por la que atraviesan, por ejemplo: ansiedad, depresion, manejo del estado de
animo, programas de estrés. enojo, etc. Ofrecen a una persona actividades diarias para mejorar
gradualmente su estado mental, entre las que se encuentran juegos, libros, comunidades, blogs y
mas. Ademas, brindan servicios de terapia y psiquiatricos donde pueden elegir al especialista que
mas les guste para realizar sesiones virtuales de acercamiento con el especialista; En la
plataforma podré ver las recetas, las tareas que el especialista le quiere dar a la persona y cuando

se las entregara.

Top Doctors Colombia es competidor indirecto de CALME, que brinda servicios de
psicologia a traves de su pagina web, permitiendo la posibilidad de contactar al especialista por
diversos medios (dependiendo del especialista) como una entrevista, llamada, consulta en linea o
solicitar una cita médica. Este sitio se enfoca no solo en el manejo de la ansiedad, sino también

en un area general de la salud que incluye la mayoria de las especialidades médicas.

Porque Quiero Estar Bien es un competidor de CALME porque trabajan en Colombiay

tienen un servicio en espafiol. El programa ofrece servicios de psiquiatria en linea desde su sitio


about:blank
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web, llamando a los nimeros de WhatsApp. El servicio te permite ver el perfil y te permite elegir
el psiquiatra con el que quieres realizar la consulta. Este servicio se brinda las 24 horas del dia,
los 7 dias de la semana, lo que significa que los usuarios pueden llamar en cualquier momento
del dia. Pueden ayudar a controlar su estado emocional de forma gratuita. Dado que este tipo de

iniciativas son gratuitas, es una competencia bastante dura.

4.2. Presencia digital de la competencia

Para el andlisis de la presencia digital se hara mediante los resultados de andlisis de la
plataforma seigoo.com, la cual analiza las paginas web enfocandose en los puntos claves para
una optimizacion SEO. Este analisis nos sirve para tomar lo que estan haciendo bien y mejorar

en lo que nuestra competencia esta fallando.

Iniciando con The Inner Hour, es posible apreciar que es la pagina se encuentra bien
optimizada, con varios puntos a mejorar, los puntos a resaltar en cuanto al SEO son su titulo, con
un buen nimero de caracteres, sus enlaces tanto internos como externos los cuales se encuentran
debidamente utilizados. En cuanto a su uso en otros dispositivos también se encuentra
debidamente desarrollada para su buen funcionamiento y comodidad en estos. Pasando a los
puntos por mejorar, empezando por el mas importante, las palabras clave las cuales no estan
definidas las cuales son esenciales para la optimizacion del posicionamiento; los encabezados
son otro punto débil, los cuales no estan correctamente utilizados y otros no son validos y por

altimo el uso de iméagenes, las cuales no estan siendo debidamente procesadas los motores de
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busqueda a causa de la falta de texto alternativo para ayudar a los motores de blsqueda a
identificarlas mejor.

Pasando a analizar a nuestro segundo competidor, Top Doctors Colombia es la pagina
con el puntaje més bajo estando con un poco de cosas mejor de las que tiene mal. Sus puntos
para resaltar son su titulo y meta descripcion con el nimero adecuado de caracteres y concretos a
cerca de la finalidad del sitio web; el uso de los enlaces también es adecuado, estos cumplen su
funcion tanto dentro de la pagina como fuera de ella y su optimizacion para dispositivos mdviles
también es la adecuada. Pasando a los aspectos a mejorar esta su tiempo de carga afectado por el
tamario de las imagenes y el peso de sus archivos; las palabras claves las cuales no estan
definidas desfavoreciendo su posicionamiento; también tiene algunos encabezados que no son
validos y no redirigen al usuario a ninguna parte; las imagenes aparte de ser pesadas, no estan
siendo entendidas por los motores de blsqueda, les falta una breve descripcién para ayudar a los
motores a posicionarla mejor.

El altimo competidor por analizar es Porque Quiero Estar Bien es la mejor pagina de las
analizadas, pero aun le falta por mejorar. Sus puntos fuertes son su titulo, con un nimero
adecuado de caracteres y especifico sobre la funcionalidad de la pagina, es la Gnica que tiene
bien definidas sus las palabras clave, haciendo mas facil para su audiencia encontrarlos; sus
enlaces también se encuentran bien conectados, tanto los internos como los externos y ninguno
esta roto; su optimizacion movil es la adecuada en todos sus aspectos. Respecto a los aspectos
por mejorar esta su meta descripcion, con un alto nimero de caracteres; de sus encabezados, gran
parte no tienen un uso adecuado; las imagenes no estan siendo entendidas por los motores de

busqueda.
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5. Analisis del publico objetivo

5.1. Presentacion del pablico objetivo

Para CALME es muy importante determinar el tipo de persona que estaria interesada en
subscribirse al servicio de ayuda y asistencia emocional. Por lo que mayormente se ha enfocado
en captar a la generacion “z” cuyo rango de edad se encuentra entre los 9 y 24 afos. Esta
generacion junto con los millenials ha sufrido mas que cualquier otra. Combinando la crisis del
coronavirus con la inestabilidad econdmica que han generado en Colombia las guerras europeas.
Es una generacion que, al ser mimada, muchos por millenials y de generacion “x”. No estaban
preparados para afrontar las dificultades que emergieron durante estos tiempos. Aumentando en

este grupo mas que en cualquier otro, los trastornos de ansiedad y suicidios.

El segundo grupo de edad que mas le interesa a CALM son los millennials. En muchos
paises del mundo se cree que fueron la generacion que méas problemas econémicos ha tenido. No
solo siguen sufriendo por los impactos del COVID vy las guerras, pero también tuvieron que
navegar por distintas recesiones y depresiones financieras. Las personas de este grupo tienen
entre 25 a 40 afios. Son personas que sufrieron las crisis de las pirdmides, de interbolsa y las que
se dieron por el bajo precio del petroleo desde el afio 2015. A pesar de los mitos sobre los
millennials colombianos, son trabajadores dedicados, tienen pensamiento critico y son menos
pasivos al enfrentarse a condiciones de trabajo poco saludables. Afirman los autores de “Decent
work and healthy employment: a qualitative case study about Colombian millennials”. Por estas

razones se determina que son un grupo de personas dispuestas a buscar auxilio si lo necesitan.
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De acuerdo con un estudio de trastornos de ansiedad segun distribucion por edad y género
realizado por el Colegio Mayor de Cundinamarca, se evidencia que son el segundo grupo méas

afectado por estas condiciones.

Figura 1. Estadistica de generaciones.

38.6%

BABY BOOMERS

14.5%

MILLENNIALS

SILENT GEN

SILENT GEN BABY BOOMERS GEN X MILLENNIALS GEN Z
AGE 76 (and over) AGE 57-15 AGE 41-56 AGE 25-40 AGE 9-24

Nota: Generaciones. Fuente: Ang, 2021.

El publico objetivo al que busca acercarse CALME, son en su mayoria jovenes y adultos
de estas generaciones que sufren de ansiedad u otro trastorno emocional en sus vidas, que pueda
requerir de un soporte, ayuda o cuidado que se le pueda brindar de manera virtual. O
simplemente personas que tengan vidas estresantes y que vivan momentos de mucha ansiedad.

Se buscan estudiantes, empleados de oficinas, universitarios, personas que han sufrido pérdidas
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de seres queridos 0 que van a afrontar a una situacion estresante como pueden ser las

evaluaciones o presentaciones en publico.

Este perfil de persona que ya se encuentra familiarizada con el internet, las aplicaciones
moviles y el mundo “online” como son los de generacion “z” y millenials. Son mucho mas
abiertos en recibir y encontrar ayuda a través del Internet. Estan acostumbrados a pagar
suscripciones mensuales de servicios como las de empresas de “streaming” como Netflix y

Disney Plus. Lo que puede ayudar a CALM en su interaccion con este publico.

5.2. Segmentacion

El mercado total de CALME son los usuarios de smartphones o smartwatch con conexion
a internet en Colombia. Ya que CALME es una aplicacion mavil. Lo que significa que para
poder utilizar sus servicios se debe tener un dispositivo que cuente con una conexion a internet y
que tenga acceso a una tienda de aplicaciones o “app store”. Ademaés, deben contar con datos
moviles para acceder al servicio desde cualquier locacion. Se busca enfocar, especificamente en
los que forman parte de la generacion “z” y los “millennials™ de clase media alta. Esperando que
el publico objetivo, cuente con ingresos suficientes y estén familiarizados con los medios de
pago electrénicos para poder adquirir el servicio. Sus edades se encuentran entre los nueve y
cuarenta afos. En este rango de edad se presenta la mayor concentracion de desérdenes
emocionales, de ansiedad, casos de depresion y suicidio. Ademas, son las generaciones mas

acostumbradas al mundo virtual y al uso de este tipo de servicio.



22

El mercado objetivo de CALME tiene cinco segmentos relevantes. Entre ellos se
encuentran, los adolescentes o jovenes quienes por su condicidn no pueden trabajar o estudiar.
Son individuos cuyos trastornos emocionales, ansiedad extrema o problemas psicoldgicos estan
en una condicion en la que no pueden desarrollar ciertas actividades como formarse
académicamente o/y laborar; por lo que generalmente un guardian y/o sus padres los sustentan
econdmicamente. En estos casos la empresa busca dirigir sus esfuerzos de mercadeo tanto al
joven como al padre o guardian. Esto es cierto para todo pablico que se encuentre por debajo de
los 25 afos y que seguramente no tienen ingresos propios para adquirir el servicio. Por lo que
deben persuadir a sus mayores para conseguir productos y servicios. Al mismo tiempo es
importante apelar a las emociones y necesidades de sus padres, o quienes estan encargados de los

jovenes.

En la siguiente clasificacion tenemos a todas las personas del mercado CALME que
trabajen o estudien, desde los 9 a los 40 afios. Para CALME que las personas estén ocupadas,
indica un nivel mayor de ansiedad en sus vidas y al mismo tiempo garantiza que estén en una
mejor posicion financiera para adquirir los servicios. Este grupo se divide en cuatro segmentos
importantes. Primero, estan aquellas personas que tienen ansiedad en algunos dias de la semana
unicamente. CALME considera que pueden ser posibles clientes, pero no son realmente parte de
su publico objetivo. Denominado persona nerviosa, la empresa considera que en la mayoria de
las ocasiones el trastorno de esta persona no es tan definido para que acuda frecuentemente a un

servicio de este tipo.

En segundo lugar, se encuentran las “personas ansiosas”, sienten ansiedad todos los dias,

aunque sea por solo unos momentos. Estas personas tienen un trastorno mas definido, sienten
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ansiedad constantemente. Para ellos, la ansiedad se vuelve un factor més relevante y
obstaculizante en sus vidas diarias. CALME considera que pueden beneficiarse de sus servicios

ademas de ser uno de sus principales clientes.

En tercer lugar, estan las “personas hiper-ansiosas”. Como en el anterior caso, sufren
gravemente por su condicion persistente. El nivel de su trastorno es ain mayor que la persona
ansiosa, y se caracteriza por estar en un estado de ansiedad casi permanente. Son pocos los
momentos en los que esta persona puede descansar emocionalmente. Muchas veces el nivel de
ansiedad es tan grande que este tipo de persona puede autolesionarse o tener ataques de panico.

Junto con las “personas ansiosas”, se cree que pueden ser los mejores clientes para CALME.

Por ultimo, las “personas en estado de panico” son los que se encuentran en el nivel mas
alto de ansiedad. Estas personas sufrieron un evento de muy alto impacto emocional, como lo
pueden ser, la pérdida de un ser querido, una ruptura, grandes pérdidas financieras, etc. Lo que
temporalmente o incluso permanentemente generan que la persona afectada se encuentre en un
estado de shock y de ansiedad extrema. CALME espera poder brindarles a estas personas un

servicid eficaz generando un apego emocional y duradero con la compafiia.

Tabla 2. Evaluacién de segmentacion de mercado.

USUARIOS DE SMARTPHONE O SMARTWATCH
Publico objetivo
Posibles clientes NIVEL DE ANSIEDAD O INTENSIDAD DEL TRASTORNO
Segmento de poco interes
Edad Estudiao | Soloenalgunos |Algunos| Todos losdias en Casi En todo

SEGMENTACION Trabaja momentos dias algun momento | siempre | momento
Adolecente o joven ansioso
que no estudia o trabaja por NO X
su condicion 9-25
Persona no ansiosa 9-40 Sl X
Persona ansiososa 9-40 Sl X
Persona hiper-ansiosa 9-40 Sl X
Persona en estado de panico | 9-40 Sl X
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Nota: evaluacion segmento de mercado. Fuente: creacion propia.

Buyer persona:

e Carlos:
e Edad: 14
e No estudia, no trabaja

e Sufre de ansiedad diagnosticada por un profesional.

Carlos es un joven de 14 afios que sufre un trastorno de ansiedad extrema. Carlos
estudiaba, pero su condicion no le permitia continuar. A Carlos lo cuidan sus padres y le
brindan lo que necesita, los cuales se encuentran preocupados por el futuro ya que la
condicion de Carlos no le permite estudiar ni trabajar, y tienen miedo de que no pueda
tener una vida estable. Carlos permanece la mayor parte de su tiempo en instituciones de
salud mental, hablando con psicélogos y psiquiatras. El resto del tiempo lo pasa en su
casa jugando videojuegos. Carlos utiliza su smartphone seguidamente para hacer
compras, en aplicaciones como Rappi, Instagram y Facebook. Esta acostumbrado a las
compras virtuales y los medios de pago para aplicaciones. Las compras del hogar las
hacen sus padres, a los cuales escasamente acompafia ya que estar en publico le genera

ansiedad.

Carlos, representa el mercado de personas que sufren de un trastorno de ansiedad
muy agravado. Son personas cuyos padres o guardianes son su fuente de ingresos y es

importante convencer tanto a Carlos como a sus padres de los beneficios de CALME.
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Juanita
Edad: 26
Estudiante Universitaria

Manifiesta sufrir de ansiedad algunos dias a la semana.

Juanita es una estudiante universitaria de 26 afios. Asegura padecer de ansiedad
algunos dias de la semana. Es una joven muy dedicada a sus estudios y se interesa en
obtener las mejores calificaciones que pueda. A ella le gusta tomar clases virtuales ya que
el salén de clases le causa mucha ansiedad. Juanita conoce las aplicaciones moviles y los
pagos en internet. Ha hecho muchas compras por estos medios, las prefiere sobre las
formas tradicionales de hacer compras donde muchas veces hay que estar en pablico e
interactuar con personas. Juanita prefiere quedarse en casa mientras hace sus compras.

Juanita no trabaja y sus ingresos provienen de sus dos padres.

Juanita representa para CALME aqguellas personas que estudian y aun reciben
ingresos familiares, cargan con un nivel intenso de ansiedad, pero el trastorno es de un
grado mas bajo. Para CALME este segmento es particularmente importante, porque se
espera que este tipo de personas les atraiga la idea de CALME vy a su vez tengan un

menor volumen de llamadas de emergencia comparado con otros segmentos del mercado.

e Pedro
e Edad: 38 afios
e Trabaja como administrador de una sucursal de ventas de autos.

e Sobrelleva la ansiedad en su diario vivir.
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Pedro es un hombre de 38 afios, trabaja duro en una sucursal de autos, al negocio
no le va muy bien por lo que Pedro recibe mucha presién y reclamos por parte de sus
jefes, los duefios del negocio. Es un hombre casado, sus ingresos mantienen a su familia.
A su esposa le preocupa la condicion de ansiedad de Pedro y quiere encontrar una
solucién. Aunque él afirma no necesitar ayuda de ningun tipo. Pedro ha utilizado algunas
aplicaciones mdviles, pero no esta muy familiarizado con ellas. También ha hecho
compras en linea, pero su experiencia no ha sido la mejor, prefiere hacer sus compras en
persona. Su esposa se encarga de hacer la mayoria de las compras del hogar, se encarga

del cuidado de la casa y de su hijo pequefio.

Pedro representa un relevante segmento del mercado para CALME, ya que se
sitla con un conjunto de personas quienes no desean buscar ayuda por medios propios.
Por lo que es necesario para CALME dirigir sus campafias de marketing a familiares y

miembros cercanos a estas personas para poder llegar a ellas.

5.3. Audiencia digital

La audiencia en la red de CALME esté principalmente compuesta por personas que
tienen smartphone o smartwatch y les guste utilizar las aplicaciones de las redes sociales,
Instagram, Tik-tok o facebook. Se espera que por estos medios se encuentren la mayor cantidad
de suscriptores, puesto que al ser aplicaciones al igual que CALME le resulte familiar a un

usuario que las sabe descargar y manejar. Ademas, de acuerdo con la revista el Tiempo, las redes
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sociales mas utilizadas en Colombia después de “WhatsApp” que es la red predominante en el
pais son Facebook, Instagram, YouTube y Twitter en ese orden de popularidad, con la
plataforma de videos YouTube y Twitter tomando el lugar nimero cuatro en la lista de redes mas
populares. Tik-Tok y Kawai al ser redes mas nuevas alin no se encuentran en esta lista. Sin

embargo, CALME espera atraer a clientes en estas plataformas novedosas.

Afiadiendo a esto, segtin el “Digital 2021 Global Overview Report” Colombia es uno de
los paises que mas utiliza las redes sociales y los grupos de edades que mas utilizan estos medios
pertenecen a la generacion “z” y a los millennials. Concordando perfectamente con el ptublico

objetivo de CALME.

6. Estrategia de marketing digital

6.1. Objetivos generales y especificos

e Dar a conocer la marca y obtener un posicionamiento de ésta a través de redes sociales y por
medio de su pagina web. Queremos dar a conocer la marca para que las personas nos tengan
en cuenta a la hora de buscar una solucion a la ansiedad, que comenten con sus conocidos y
aumentar nuestro numero de suscripciones. ElI medio para hacerlo son las redes sociales,
estas son utilizadas por gran parte de nuestro publico objetivo y esta forma moderna de
comunicacion se presta para la viralizacion y es de los medios mas éptimos para que nos

conozcan en el mercado; respecto a la pagina web se busca que sea informativa y redirige a


https://wearesocial.com/digital-2021
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la app, mediante el posicionamiento de esta se busca llegar a mas personas que utilizan los
motores de busqueda al buscar solucionar o informarse sobre su ansiedad, apareciendo entre
los principales resultados.

v Crear cuenta de Facebook y pagina web para dar informacion sobre la app, dirigir a
los espectadores a las aplicaciones de descarga de CALME e informacién para
posibles colaboradores nos hagan saber su interés de trabajar con nosotros. Lo
hacemos con el fin de mejorar la imagen de la aplicacion con informacion actualizada
sobre nosotros y fortalecer la relacion entre la empresa y sus clientes. También tiene
como objetivo proporcionar un medio de comunicacion mas eficaz con los clientes,
permitiéndoles conocer méas sobre nosotros.

v/ Posicionar el nombre de la marca y la aplicacion en los motores de bdsqueda
mediante estrategias SEO y SEM. La estrategia SEO busca mejorar nuestra posicion
en los resultados de blsqueda, esforzarnos por alcanzar la posicion mas alta posible
en los resultados proporcionados a los usuarios por los motores de busqueda y, por lo
tanto, mejorar la calidad del trafico que recibimos, para que podamos aumentar las
conversiones en nuestro sitio web. En cuanto a la estrategia SEM se busca dar
visibilidad a la marca apareciendo en los primeros resultados de busqueda, la
segmentacion y los filtros de palabras clave aseguran que nuestros anuncios se
muestren solo a usuarios potencialmente interesados.

v Obtener presencia digital en redes sociales virales tales como Tik Tok, Instagram y
YouTube mediante contenido propio y de terceros tales como influencers. Nos
centramos en estas redes las cuales tienen un mayor potencial para llegar a mas

personas especialmente de la generacion Z y millennials con acceso a dispositivos
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moviles los cuales son nuestro segmento, se busca divulgar contenido explicativo
para dar a entender el funcionamiento de la aplicacion y mediante los influencers,
obtener un mayor alcance hacia su comunidad ya creada en busca de que nos sigan en
redes, descarguen la aplicacion y se suscriban.

e Conseguir una base de suscriptores en la aplicacion. Esto lo hacemos con varias finalidades,
la principal es conseguir los datos de personas que por algin motivo se hayan interesado en
la aplicacion; entender més el comportamiento de los usuarios para futuras mejoras y obtener
un ingreso de dinero que nos ayude a suplir los gastos derivados de la aplicacion.

v Creacién de camparias en redes sociales con llamado a la accion para que los
potenciales clientes descarguen la app. Con la intencion de darnos a conocer y entre
personas interesadas en nuestro contenido y contenido de terceros patrocinados por
nosotros, Ilamando a la accidn para que nos sigan en las distintas redes sociales,

descarguen la aplicacion, la prueben y se suscriban.

v Obtencidn de usuarios mediante free trial por un corto periodo de tiempo en busca de
su futura suscripcion de pago. Con esta prueba gratuita, lo que se busca es que los
posibles suscriptores vean como es el funcionamiento de la aplicacion, determinen si
les gusta, les sirve y si desean hacerla parte de sus momentos de ansiedad para llegar
a un estado 6ptimo de calma y de esta manera, se suscriban y se vuelvan suscriptores
frecuentes.

e Obtener un 70% de re-suscripciones a nuestra aplicacion para finales de su primer afio de
funcionamiento. Lo hacemos con el fin de consolidar la marca y que, de mayor confianza
tanto a los usuarios frecuentes como a posibles futuros usuarios, tambien se busca que los

gastos fijos estan cubiertos por usuarios que ya se han suscrito previamente y es un ingreso
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relativamente fijo, ayudandonos a enfocarnos en mejorar la aplicacion y atraer a nuevos
clientes.

v Desarrollo de campafia de e-mail marketing. Su finalidad es mantenernos en contacto
con los clientes y usuarios, notificarles sobre el estado de la aplicacion y algunas
novedades, saber su opinidn sobre el servicio para oportunidades de mejora,
comunicarles proposiciones, de llegar a presentarse, ofrecerles nuevos servicios ya
sea dentro de la misma app o independientes y el objetivo principal, buscar que sigan
suscribiéndote a nuestra app.

v Implementacion de campafa de contacto directo a los usuarios a través de WhatsApp,
SMS o llamada de acuerdo con las preferencias del usuario. Al tener un publico
objetivo de la generacion Z y millennials, es posible que una campafia de e-mail
marketing no sea suficiente para llegar de la mejor manera a este publico, por lo cual
se busca un contacto mas directo y frecuente con los usuarios, al igual que con la
campafa de email marketing, principalmente para que se re-suscriban, mantenernos
en contacto con los clientes y usuarios, notificarles sobre el estado de la app y algunas
novedades, saber su opinidn sobre el servicio para oportunidades de mejora,
comunicarles proposiciones y de llegar a presentarse, ofrecerles nuevos servicios ya

sea dentro de la misma app o independientes.

6.2. Definicion de la estrategia
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La estrategia digital de CALME esta disefiada para Ilegar principalmente a los millennials
y a los de generacion “z” que utilizan smartphone o smartwatch. Se busca llegar a la mayor
cantidad de personas en este grupo que sufren de ansiedad. Para ello, CALME quiere utilizar las
redes sociales como su principal medio para comunicarse con su publico. Sin embargo, servicios
como Google AdWords, estrategias SEM y SEO seran implementadas para adquirir una
presencia en linea més fuerte, llamar la atencion de quienes ya han visto contenido publicado por

CALME y posicionar a la empresa como una entidad legitima y reconocida.

Para las redes sociales se toman diferentes enfoques dependiendo del publico general y el
tipo de contenido. Redes como Facebook son utilizadas por millennials y personas de mas edad.
Se usaran como “home page” con informacion relevante y de contacto. En estas paginas la
interaccion con el publico sera limitada, ademas se publicard un poco de contenido. Permitiendo

que no se inviertan muchos recursos en una plataforma donde se espera un bajo nivel de clientes.

Redes como Tik tok e Instagram funcionan de manera diferente, en estas redes el
contenido consiste usualmente en imagenes, videos cortos y sesiones en vivo. Las personas que
las usan son mas jovenes, en su mayoria de generacion “z” y millennials. Por lo que CALME
pretende divertir y atrapar a este publico con anuncios no tradicionales. Pueden variar entre
videos cortos o0 imagenes que se encarguen de hacer reir a las personas, se vuelvan virales y que
ademas permita a la persona un momento de calma o alegria la cual genere una conexion directa
con la marca. Para poder difundir el mensaje de CALME de manera eficaz, también se van a

contratar “influencers” en estas plataformas, para divulgar y promocionar la marca.

Por ultimo, CALME publicara videos mas largos explicando como funciona la

aplicacion, los beneficios que tiene usarla e informacion detallada por medio de la plataforma
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YouTube. En Colombia, es la plataforma de videos mas popular. Usando palabras clave, se
espera que la marca se posicione en los primeros videos cuando los usuarios busquen resultados
relacionados con, como lidiar con la ansiedad, la depresidn u otros trastornos emocionales. Con

el fin de llegar al publico objetivo, convenciendo a las personas en confiar en el servicio.

De la misma manera, la empresa busca sedimentar su marca en el mercado de salud en el
pais. Por lo que la estrategia digital de CALME también se enfoca en atraer la atencion de las
entidades encargadas de la salud en Colombia y a sus clientes. Se quiere lograr al interactuar en

los diversos foros de salud, paginas de LinkedIn y escribiendo en las paginas de estas entidades.

Uno de los aspectos mas importantes en las metas de marketing de CALME son las re-
suscripciones. Para la empresa es fundamental que una vez un cliente haya adquirido una
suscripcion lo vuelva a hacer en el futuro. Por lo que CALME contara con un robusto sistema de
email marketing para volver a atrapar a aquellos clientes que ya usaron el servicio o recordarles

que su servicio esté cercano a expirar.

6.3. Estrategias para cada subcategoria

Aplicacion: este sera el canal principal, donde los usuarios interactuaron con
profesionales, un chat box que los guiara para las diversas actividades que posee la aplicacion,

sus perfiles personalizados, botones de emergencia y todo lo que la aplicacion tiene.

Figura 2. Mockup de la aplicacion
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Pagina Web: para CALME, la pagina web no es la estrategia ni el canal principal, pero
de todas maneras se considera que es importante para guiar a los futuros usuarios a descargar la
aplicacién. Aqui podra encontrar informacion relacionada a que es CALME, qué se hace, como
funciona, las diversas formas de contacto y redes sociales. Los usuarios podran contactar a
CALME por medio de la app en cualquier momento por el chat bot o los profesionales, pero los
canales alternos son email, redes sociales e informacion que proveen en la pagina web. Aqui ae

presenta un mockup de la pagina web.

Figura 3. Mockup de la pagina web
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Figura 3. Mockup de la pagina web
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SEM: para CALME esta estrategia va a poder llamar la atencion de esos usuarios que
buscan profesionales en psicologia por medio del buscador de Google, aunque esta estrategia no

sera la que mas se invierta por que llevara a la pagina web y esta pedira descargar la aplicacion,
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ayudard a abarcar y llamar la atencion de esos usuarios. Aqui se verd un ejemplo de como se

veria;

Figura 4. Anuncio google

nuncio - www.calme.com

CALME | Ayuda a un clic de distancia |
Profesionales en salud mental

Descarga al app ¥ encuentra la ayuda gue necesitas
en momentos de crisis inesperados. Mo estas solo,
CALME esta siempre contigo.

Nota: prototipo anuncio. Fuente: Google, 2022.

SEO: esta es la estrategia en la que se desea enfocar e invertir porque se posicionaran
anuncios a plataformas digitales como: Instagram, YouTube y Facebook. Se eligi6 tres
plataformas ya que son las que mas usuarios potenciales tienen en uso y se podré llegar al

publico que esta mas conectado con el mundo de las aplicaciones.

e YouTube: en esta plataforma se crearan videos cortos en los que puedan conocer un
poco mas a profundidad la compafiia y como funciona. Tutoriales de como
personalizar la aplicacion, como agendar con nuestros profesionales, como funciona

el botdn de emergencia y con quienes se pueden comunicar y mas. Ademas, se pagara
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por anuncios que aparezcan de no mas de 10 segundos promocionando descargar la

aplicacion y que aparezcan banners de la aplicacion cuando reproduzca videos.

e Instagram: en Instagram se utilizaran post en los que las personas obtengan
descuentos, informacién general, datos curiosos psicoldgicos y se implementaran los
reels en el que habran videos cortos que expliquen el uso de la aplicacion e incluso
publicidad con influencer que manejen contenidos relacionados con la salud mental y
la relajacion, pero también influencers que hayan hablado pablicamente de
situaciones personales dificiles y que luchen con problemas de salud mental. Ademas,
se empleard acercamiento e interaccion con los usuarios por esta red. A Continuacion,
presentamos ejemplos de los tipos de post que se publicarian, como se veria el perfil y

los anuncios en la red social.

Figura 5. Ejemplo Instagram
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Nota: prototipo Instagram con anuncio. Fuente: Instagram, 2022
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Figura 5. Ejemplo Instagram
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Nota: prototipo Instagram con anuncio. Fuente: Instagram, 2022

e Facebook: esta sera la plataforma gque tendra menos financiamiento e intensidad de
contenido por que en esta aplicacion se encontrara la menor cantidad de usuarios
potenciales y usuarios de edades mucho mayores que no estan familiarizados con las
aplicaciones o0 no gustan tanto de ellas, aun asi, se haya la oportunidad de atraer
algunos por esta plataforma. Consistira en publicaciones en las que demos
informacidn general de la aplicacion y su funcionamiento, anuncios, de no tanta
frecuencia, para invitar a descargar la aplicacion o ir a la pagina web para mas

informacion. Aqui una ejemplificacion del perfil y anuncios dentro de Facebook.



Figura 6. Ejemplos Facebook
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Nota: Prototipo Facebook. Fuente: Facebook manager, 2022

Figura 6. Ejemplos Facebook
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Nota: Prototipo Facebook. Fuente: Facebook manager, 2022

e Tik tok: en esta aplicacion podremos encontrar muchos de nuestros usuarios
potenciales debido al gran tréfico de jovenes que hay en esta misma. Calme es
consciente que hablar de temas como la salud mental no son faciles para muchas
personas 0 no genera tanto interés en este tipo de aplicaciones por lo que adoptaremos
una estrategia completamente diferente a las demas aplicaciones. Aqui expondremos
de manera més sencilla y graciosa los temas que la aplicacion quiere tratar, pero sin
quitar la importancia o la gravedad de no pedir ayuda por situaciones de salud mental.
Ademas, seré un contenido un poco mas juvenil y que puedan conocer historias de
cémo la aplicacion ha ayudado a las personas.

e Email marketing: serd utilizada para obtener mas informacion por parte de los
clientes, podran mandar correos para evaluar su relacion en general con la aplicacion
0 si han presentado problemas. Se hara envio6 de publicidades como promociones y
ofertas o informacién general de la aplicacién, claramente entendiendo que el email
marketing puede ser invasivo para muchas personas, preferimos que esta sea una
herramienta que se utiliza maximo 2 veces a la semana en temas de promociones. Se
llegara a utilizar mas de dos veces si la aplicacion esta presentando problemas, para

mantener a los usuarios al tanto.

Herramientas para analizar estas estrategias:

Estas estrategias seran analizadas a través de Google Analytics y Google Adwords que

nos ayudara a medir el trafico a la pagina web por la estrategia SEM y seguir buscando posibles
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palabras claves que ayuden a ser mas precisos con las palabras de basqueda comunes del &rea de
CALME. Para mirar el rendimiento de redes sociales se utilizan las herramientas que las mismas
aplicaciones nos brindan para manejar el trafico. Ademas, para ver el rendimiento tanto de la
aplicacion como de la pagina web, se utiliza herramientas como Seigoo para poder estar

monitoreando el rendimiento de ambos canales y recomendaciones de mejora.

7. Cronograma

A continuacion, se explica el cronograma de las actividades a realizar durante la

estrategia de marketing que se va a implementar.

El primer mes se disefiard y creara todo el contenido necesario para las aplicaciones de
las diferentes campanias y estrategias a aplicar, de tal forma que a medida que se avance en la
aplicacion de la estrategia de marketing digital, el contenido ya esté avanzado. Respecto al email
marketing y a la campafia de contacto directos, se creardn mensajes de acuerdo con los diferentes
perfiles de compradores. Estos mensajes seran informativos sobre la aplicacion, para recibir

retroalimentacion y los Gltimos ofreciendo ofertas para que el usuario de re-suscriba.

En el segundo mes se realizara el disefio y creacion de la pagina web, en esta etapa se
verifica que sea una pagina debidamente optimizada para los buscadores, con el titulo, meta
descripcion y palabras clave bien definidas, asegurandonos de una puntuacion alta en la auditoria
web. Al terminar este proceso se empezara a desarrollar las cuentas en las diferentes redes
sociales que utilizaremos, y se subira el contenido previamente creado, dandonos a conocer e

informado sobre la aplicacion.



Para el cuarto mes, esperamos tener nuestra pagina web y redes sociales en
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funcionamiento y se desarrollaran campafias de posicionamiento tanto SEO como SEM de estas

aumentando el flujo de visitas. En el quinto mes, iniciaremos camparias publicitarias en redes

con contenido propio para el sexto mes incluir a influencers patrocinados en estas campanas.

Figura 7. Cronograma
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Nota: Cronograma CALME. Fuente: Canva, 2022

A partir del séptimo mes se intensifican las campafias de email y de contacto mas cercano
con los usuarios, solicitando retroalimentacion de estos, dando més informacion de la aplicacion

y ofreciendo distintas promociones en busca de que se suscriban o re-suscriban.

Durante todo el proceso se estara supervisando en busca de mejoras, en el octavo mes, se
har& con mayor intensidad buscando que se debe cambiar, que se puede mejorar y como hacerlo,
para implementar los respectivos cambios. Y finalmente se dard inicio a una nueva campafia para

seguir creciendo y mejorando acorde a nuestros objetivos.

8. Medicidn de resultados

8.1. KPI’s relevantes para la empresa y la estrategia presentada

Aunque CALME no esta actualmente en funcionamiento y no podremos mostrar KPI’s
de forma medible y con nimeros concretos, presentaremos una lista de los KPI’s que

consideramos serian medibles y de gran uso para la plataforma.

e Numero de visitas (pagina web): este KPI nos ayudara a medir cuantas personas
llegaron a la pagina web y consumir el contenido dentro de esta y cuantas volvieron.
Nos permitira evaluar el contenido e informacién que estamos brindando por este

canal.
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Tasa promedio de clics: mediremos el rendimiento de las palabras claves y anuncios,
si estan siendo atractivas y llegando a las personas correctas.

Nivel de calidad del anuncio: logrard darnos una idea de como estan funcionando
nuestros anuncios contra los de otros anunciantes y si llegan al cliente objetivo.

Tasa de conversion: nos ayudard a medir cuantas veces las personas han realizado la
accion de bajar la aplicacion a través de la pagina web.

Costo por adquisicion de cliente: predice cuanto puede costar en CALME lograr un
cliente, con todos los costos incluyendo los de la estrategia digital.

Tasa de crecimiento de la audiencia: medira que tan rapido crece nuestra comunidad
en las redes sociales y la atraccion a su contenido.

Alcance: medira cuantas personas ven nuestras publicaciones, depende de nuestro
contenido y el tiempo de publicacion, pero dara una idea de como es el
comportamiento de nuestros usuarios para llegar a mayor alcance.

Tasa de interaccion: nos daré una idea de como nuestros usuarios interactdan con
nuestras redes sociales, si el contenido es interactivo y Ilamativo para ellos.

Tasa de rebote: nos brindara méas idea de si nuestros contenidos estan siendo
atractivos y estan reteniendo a los posibles usuarios. La tasa de rebote alta nos dira si
tenemos éxito o no.

Retorno de la inversion: este es el KPI que mas nos indicara si nuestra estrategia de
marketing digital esta siendo efectiva o no y cuéles fueron los beneficios generados

de este.
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e Tasa de apertura: esta métrica esta enfocada en la estrategia de email marketing. En
esta mediremos que tan interesados estan nuestros usuarios en abrir los correos que se

envian y leer la informacion dentro, una técnica de engagement.

9. Presupuesto

Para el proyecto de marketing digital de CALME se necesitara una inversion inicial de
cincuenta millones de pesos colombianos ($50,000,000 COP). Se destinaran cinco millones de
pesos para pagar los anuncios en Facebook ($5,000,000 COP) manteniendo un presupuesto
diario de veinte mil pesos al dia por 250 dias. ($20,000 COP). Se utilizaran diez millones de
pesos colombianos ($10,000,000 COP) para costear los anuncios de Instagram, donde se
mantendra un presupuesto de anuncios de cuarenta mil pesos ($40,000 COP) al dia por 250 dias.
De la misma manera se usaran diez millones de pesos colombianos ($10,000,000 COP) para
adquirir anuncios en YouTube y en Tik tok. Se invertiran cinco millones de pesos colombianos
(%$5,000,000 COP) en el posicionamiento de la lista de basquedas Google. Por ultimo, se reparte
los veinte millones de pesos colombianos sobrantes para ($20,000,000 COP) pagar a influencers,

youtubers y tik tokers.

10. Conclusiones
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Este proyecto se desarrollé con el objetivo en mente de presentar un plan de negocio para una
empresa, siendo esta apetecible para inversores y una herramienta con un fin social basado en el
contexto social que situaciones actuales, como lo son la pandemia SARS-CoV-2, han planteado.
Estas metas planteadas se consideran cumplidas, dado que en el desarrollo de la app CALME se
evidencia una respuesta a la problematica de la salud mental que fue, si bien no causada,
claramente fue aumentada a base de los efectos de dicha pandemia. Este desarrollo también es
totalmente apetecible hacia inversores, dado que los costos de una aplicacion como esta no se
pueden considerar tan altos como los de la creacion de una empresa basada en otro tipo de
mercado, y el posible beneficio de las empresas basadas en herramientas tecnoldgicas, como lo

son aplicaciones y redes sociales, es casi inmensurable.

Por consiguiente, una empresa basada en problemadticas y tecnologias “modernas” debe tener una
estrategia de venta y marketing igualmente innovadora. En el desarrollo de la aplicacion
CALME, consideramos pertinente que el uso de herramientas de marketing digital como lo son
redes sociales, exposicion por medio de celebridades e influencers, paginas web y estrategias
detalladas en el titulo 5 del documento presente. Estas herramientas permiten maximizar la
cobertura y el alcance de las campafas publicitarias a utilizar, asi como ofrecer un mayor grado
de adaptabilidad necesario para una empresa que busca desenvolverse en campos tan dinamicos,

como lo son el campo tecnologico y de aplicaciones o suscripciones.
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