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RESUMEN

El siguiente trabajo de titulacion presenta un marco metodol 6gico con lamarca de leches
de crecimiento Dugro, proveniente de Singapur, con €l objetivo de dar todos los nutrientes y
vitaminas que |os nifios necesitan en su cuerpo. Del mismo modo se analiza sus antecedentes,
competencias y oportunidades a entrar al mercado ecuatoriano. Por otro lado, se muestra el
desenvolvimiento de lamarca al tener que llegar a madres millenials, lainteraccion de la
marca con e Coronavirusy su manerade participar digitalmente.

Palabras clave: nifios, nutricion, vitaminas, cuidado, madres, millennials, Corona virus,
publicidad, cuidado, Dugro.



ABSTRACT

The following degree work presents a methodol ogical framework with the growth
milk brand Dugro, which is from Singapore, with the aim of giving all the nutrients and
vitamins that children need in their body. In the same way their background, competencies are
analyzed and opportunities of this when entering the Ecuadorian market. On the other hand,
the development of the brand is shown by having to reach millennial mothers, the interaction
of the brand with the Coronavirus and its way of participating digitally.

Key words: Kids, Nutrition, Vitamins, Care, Mothers, Millennials, Corona virus,
Advertisement, Self-care, Dugro.
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INTRODUCCION

Lasalud delos nifios siempre ha sido primordia paralos padres arededor del mundo.
Muchas madres, a ser primerizas no saben como cuidar a sus hijos en su totalidad y temen
gue cuaquier cosa pueda lastimarlos; muchas de ellas piensan que sus hijos no tienen las
defensas necesarias para combatir a patégenos invisibles. Hay unagran cantidad de nifios que
no consumen |los alimentos necesarios, esta es una inquietud diaria porque ellos son un blanco

f&cil para cuaquier enfermedad.

Dugro es una marca de leche de crecimiento en polvo, proveniente de Singapur, que llevamas
de 30 afios en & mercado. Su objetivo es responsabilizarse de la formacion nutriciona de los
nifios y ayudar alos padres aforjar nuevas generaciones sanas'y fuertes. En esta monografia
se hablara de todo lo que la marca representa, tanto sus inicios como su competencia. Del
mismo modo se resolveran los 3 retos: El reto del brief, laresponsabilidad socia y € dmbito

digital.

El tema deriva de |os problemas alimenticios que han sufrido |os nifios, especialmente cuando
dejan de ser lactantes y comienzan aingerir alimento solido. Muchos nifios suelen rechazar
ciertos productos y pueden tener dificultades al momento de su crecimiento, por esarazon, a
veces es necesario darles leche de crecimiento en polvo gque les aporta con nutrientes

adecuados para su crecimiento y su salud.

El &rea de conocimiento en la que se enfocara es en la nutricion de los nifios. Del mismo

modo en & contexto ecuatoriano, Dugro puede aportar alos nifios que tengan problemas de
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nutricion. Al ser un pais tercermundista, muchos nifios no comen lo necesario para su

crecimiento e incluso muchos son mal alimentados en guarderias o colegios.

Asimismo, estamarca, a ser recomendada por doctoresy no tener precios muy el evados,
puede brindar la confianza alos padres de que no sera perjudicia parasus hijosy es accesible

paratodos. Por consiguiente, se pasard ainformar |os antecedentes de la marca.
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CAPITULO I:

ANTECEDENTESDE LA MARCA/ESTADO DEL ARTE

1.1.- Antecedentes de la marca:

Como antecedentes, parte de lainvestigacion fue € enfogque del cliente e indagar en
cada aspecto de este. Dugro es una marca de Singapur que lleva més de 30 afios en €l
mercado, ha sido reconocido varias veces y conmemorado por la excelencia de su leche de
crecimiento en polvo, apesar de que tenga a una gran variedad de marcas globales como

competidoras.

Dugro es una de las pocas marcas que se preocupa de las experiencias que puede tener €l
consumidor. Parte de esto es como la marca da una seguridad prolongada acentuando que es
utilizada por doctores en hospitales y que se preocupa por problemas del higado y de
estrefiimiento, tiene vitaminas esenciales para el crecimiento y el fortalecimiento de los nifios.
Aparte evitala sucurosa que es 1o que causala obesidad y posible diabetes cuando son

grandes.

Delamismaforma, mas alla de simplemente ofrecer un producto, ofrece un servicio
paralas madres. Parte de este servicio es € enfoque que da a las preocupaciones que estas
tienen adiario y dentro de su pagina web promocionan una seccion donde se mencionan las
inqui etudes mas grandes que tienen madres primerizas con sus hijos y dan a conocer posibles

soluciones.

Parte de lainvestigacién sobre Dugro se realiz6 su pagina principal, como se explico
anteriormente, Dugro mas alla de enfocarse en nutricién se enfoca en la experiencia de ser

unamadre primerizay los posibles miedos que se presenta a tener un bebé. Esta marca,
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ademés de ofrrecer informacién y productos, quiere llegar alas madres, les hace saber que sus

dudas e intranquilidades son justificadas y que muchas mujeres pasan por o mismo.

La paginatiene varias secciones que habla de las madres en generaciones, un blog
para compartir experiencias, y sabiduria adquirida. Igualmente, esta conformada de una
seccién donde doctores proporcionan consejos acercade la salud de los nifios. Ademas de lo

previamente mencionado, esta marca enfatiza un valor primordia diciendo:

“Diferentes férmulas de leches estédn en el mercado, asi que ¢Cua puedes saber que es
mejor paratu hijo? Bueno es & beneficio que cada una de ellas puede darley las que
ayudan con The healthier Brand promotion (HBP) que introduce the healthier Brand
simbol. Este simbolo, indica que el producto es més sano paratus hijosy su dietaen
comparacién a otros, entonces la préxima vez que busques una formula buena para tus
hijos busca este simbolo. Dugro, esta recomendado por ser unaleche con beneficios
dietéticos para nifios en Singapur, estatiene unaformula especial de 3-5 que eslibre
de sucurosa. Dugro esta acreditado con linea de salud puesta por health promotion

board que tiene 25% menos azlcar que otras leches en el mercado” (Dugro,2017).

Otramanera que utilizan parallamar la atencién del espectador es mencionar, dentro de su
pagina, todos los nutrientes que le puede faltar aun nifio a causadel entorno y enfatizan en €l

hecho de que Dugro tiene todo |o necesario para evitar estos problemas.

De la misma manera esta marca intenta evidenciar todo con pruebas. Una de esas
pruebas es la tabla donde se compara varias vitaminas y nutrientes de laleche de vaca con

Dugro. Ahi se muestrala potencia que puede tener este en varios aspectos.

A lavez, Dugro viene de la compariia llamada Dumex gue tiene méas de 500 empresas de

nutricion y salud alrededor del mundo, tomando en cuenta que todas han sido de mayor dicha.
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Dumex forma parte de un lingje de compafiias |lamada Danone que se encuentra posicionada
en 5 continentes. La compafia se encarga de producir aguas, productos sanos, nutricién de
bebes y todo o que es basado en salud por parte de la opinion médica. Trayéndoles aellos

unamision de hacer que la gente sealo mas sana posible.

Al ingresar alapagina de Dugro, aparte de encontrar bastante informacion con respecto a

Dumex, se encontro, también datos acerca Danone.

“Danone cuenta con mas de 190 plantas productoras y alrededor de 102,000 empleado.
En & 2012 la compafiia, gano méas de 20 millones de ddlares en ventas de los cuales
mas del 50% fue donado para paises emergentes, listado en Euronex Paris. Danone,
también se encarga de que su stock sea enfocado en la responsabilidad social,
incluyendo Dow Jones Sustanbility indexes, ASPI Eurozoney the Ethibel Sustanbility
Index.Danone esta encargada de la nutricion de los nifios en Singapur desde 1959,
parte de nuestra mision es pararnos como padres y crear sanas generaciones.”

(Dugro,2017).

Danone tiene varios enfoques con respecto ala salud de los nifios, basan sus productos
en unaguiallamadalaDaily Dietary Allowance. Parte de su investigacion es enfocarse en la
calidad de lamercancia, su objetivo es poder entregar lamejor calidad de productos a sus

consumidoresy crear lamejor innovacion y proceso que seaposible.

Del mismo modo ellos se han percatado que ningun nifio esigual aotro, por ende, € modo de
nutricion varia, es por esto que las leches de crecimiento en polvo tiene diferentes niveles de

nutrientes, Gptimo para cada organismo.

A pesar de que esta marcayactiene claro todo su panorama con respecto alos nifios, su

objetivo se mantiene en continuar investigando & desarrollo de los infantes.
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Por otro lado, Danone también se encarga de la responsabilidad social, su objetivo es
crear conciencia socia en el ambiente o creando politicas en todas las compafias. Muchos de
los trabajadores se encargan de dar planes de accion para futuros problemas creando una

planificacion futura tomando en consideracion la planeacion socioecondémica

Lamarca hatenido varios éxitos y ha dejado un legado a su paso, desde sus inicios en paises
bajos con dos muchachos Jan y Mathius VVan Harden el uno doctor y €l otro productor de
industrias. En 1896 crearon esta nueva formula indicando que “mantuvieron su dedicacion a
la creacién de conceptos nutricionales innovadores y con esto reside a nuestra herenciay
compromiso con la ciencia detras de nuestros productos para bebes en el mercado actual”

(Dugro,2017).

El mercado de Dugro haido creciendo y mejorando con las experiencias de sus
consumidores, haciendo que sus péginas tengan més interaccion con los padres y creando

mejores experiencias paralos nifios.

Del mismo modo, puede tomarse en cuenta que parte de consumo gue ofrece Dugro es
financiero. Larazon de esto esen si e producto, puesto que es de largo plazo. Parte de las
caracteristicas del consumo es la duracion que puede tener unaleche de crecimiento en polvo.
El objetivo de este producto es que dure por mucho tiempo sin dafiarse o sin alterar su
calidad, por estarazén, Dugro no es de consumo inmediato ya gque los nifios lo toman

prolongadamente.

De lamisma manera, Dugro es una marca que se maneja en varios continentes del mundo y
muchos pedidos se han transitado por plataformas de venta online tanto su pagina oficinal
como Amazon, de esta manera parte del consumo financiero que se realiza por proporcionar

informacin necesaria por parte de la marca, de esta maneratanto consumidores nacionales
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como internacionales tendran la libertad de poder investigar acerca de lamarcay compararla

con otras.

Segun la pagina scotibank, unamarca, al ser de consumo financiero garantiza a sus
clientes “recibir educacién sobre servicios, productos, derechos, obligaciones, |os costos
asociados y 1os mecanismos de proteccion de sus derechos” (Scotiabank,2020). Por otro lado,
se cuenta el precio de las leches de Dugro dividiéndolas en varias categorias. Estas se
clasifican por suministrar nutrientes a nifios de las edades de 1 a9 afos, la variedad de estos
se clasifica en precios dependiendo de |os kilogramos o gramos que existen en las bolsas. El
precio vario entre 2,29 los 300 gramos hasta 8.90 los 1.5 kilogramos de leche de crecimiento
en polvo siendo estala més cara. Muchas tienen descuentos hasta € 50% y dejando € costo
de envi6 1o més moderado posible. Tomando en cuenta la ofertay demanda de este producto
en el mercado financiero esta sumamente sustentable produciendo una mayor circulacion

tanto nacional como internacional mente.

Parte del avance que ha hecho Dugro, en los Ultimos afios, fue crear e documental
Kisah Dugro Buddies que cuenta con varios episodios. Este proyecto destaca caricaturas de
nifios que relatan aventuras y superan los desafios que se han ido presentando durante los

sesenta segundos del episodio. Estainiciativa se la puede acceder via Y ouTube.

Segun la pagina marketing magazine: “En la reciente campafia Kisah Dugro Buddies. Dugro
tiene como objetivo, ayudar alos padres aincul car valores positivos en sus hijos para que
tengan en mejor comienzo en laviday crezcan para convertirse en miembros Gtiles de la

sociedad” (Admin,2018).

Lamayoria de los episodios han tenido una gran acogida llegando a méas de 1.5 millones de

reproducciones.
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Muchas madres se preocupan a diario del contenido que los nifios ven en latelevision. Les
inquieta que dejen un mal contenido en sus mentes, por eso Dugro se encargé de fomentar
buenos valores mediante los 5 personajes caracteristicos que salen en esta serie, aparte de

musi cal es de canciones novedosas que harén alos nifios disfrutar.

1.2.- Lanutricion de los nifios y 1os beneficios de laleche de crecimiento en polvo:

Lainvestigacion para €l estado del arte fue laindagacion en todo lo que involucralas
leches de crecimiento en polvo. Parte de esto involucrd saber mas acerca de |os resultados del
consumidor con este producto. Tomando en cuenta de que |os nifios no se nutren

correctamente, hay muchas ventagjas que esto les puede dar.

Muchas leches en polvo pueden, incluso, reemplazar varias comidas al diaa tener e
suplemento necesario para mantener alos nifios sanos y bien alimentados. Se han hecho
varias investigaciones con respecto aeste tema alo largo de los afios, tomando en cuenta que

|as leches de crecimiento han estado mas de 50 afios en el mercado.

Segun la pagina de pediatrica espafiol a, |as leches de crecimiento dan un suplemento
nutricional necesario alos nifios, que no brindalaleche de vaca. Muchas de las leches de
crecimiento, mas alla de remplazar nutrientes y alimentos, también tiene de funcién
reemplazar laleche de vacatomando en cuenta que laleche de vaca es uno de los

suplementos alimenticios que més nutren alos nifios. Esta pagina dice:

“Se demostrd que la ingesta de una formula suplementada con hierro para nifos de 1-3
anos de edad contribuye mejor que la leche de vaca a mantener €l estado nutricional
del hierro. Posteriormente, otros estudios han demostrado diferentes beneficios;
mantenimiento del estatus de lavitaminaD y del hierro, reduccion del nimero de

infecciones si 1a formula esta suplementada con FOS/GOS y AGP de cadena larga,
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aumento de la calidad nutricional de los nifios que ingieren formulas enriquecidas”

(Serra, 2017, pg78).

Ademas de esto, |os aportes nutricionales que se han producido por las leches de crecimiento,
también se toma en consideracion el tiempo. Se toma en consideracion que laleche de vaca
toma més tiempo en causar un efecto en un nifio que no tiene los complementos nutricional es
en comparacion de las | eches de crecimiento que traen mas val ores nutricional es en menos

tiempo.

De lamismaforma se toma en cuenta como es la relacion entre padres e hijos. Muchas
veces |os padres tienen muchos problemas para entender a sus hijos, varios de ellos intentan
darles los aimentos necesarios para que ellos tengan una nutricién correcta, pero luchan con
el hecho de que, alos nifios, a tener edades tempranas, no les gustan varios alimentos

entonces es una guerra diaria para darles de comer.

Parte de la nutricién de un nifio se debe ala maneraen la que le hayan educado para comer 1o
gue le sirven, o del mismo modo, la manera en que su familiale haya acostumbrado a comer
todo lo que encuentre en € plato. Larelacion de los padres con el nifio tendrd mucho que ver
en larelacion de los padres con la comida, tomando en cuenta que muchos, por evitar aveces
escandal os, prefieren alimentarlos con papas fritas y helados que no aportan en 1o més

absoluto alos nifios e incluso pueden traerles problemas de obesidad y diabetes a largo plazo.

De esta manera, se considerarelevante con lainvestigacion, la pagina Kids health que habla
acerca de la nutricién adecuada paralos nifios, parte de estatoma en consideracion las

diferentes causas por |las cuales un nifio puede no comer. Del mismo modo esta pégina dice:

“Los padres son |os que controlan esta linea de abastecimiento. Son ustedes quienes

deciden que aimentos se compran en su casay cuando se sirve. Aungue es de esperar
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de los nifios den lalata a sus padres para que les degjen comer |os alimentos menos
nutritivos. Son |os padres quienes deciden que alimentos entran a su casa. Los nifios
no se quedaran con hambre porque en su casa no hay |o que mas les apetece comer.

Comeran lo que hay en el armario o lanevera” (Mary,2015).

Parte de lainteraccion que tengan los padres con sus hijos es saber que, si ellos no quieren
comer, no es simplemente porque no les guste la comida, segin esta misma paginalos nifios
desarrollar problemas nutricionales por cosas que les puede pasar en sus colegios 0 en su diaa
dia. Entonces parte de una buena nutricién paralos hijos es establecer unarelacion lo

suficientemente profunda como para averiguar cmo estas cosas podrian llegar a afectarles.

1.3.- Laindustria de laleche en polvo y la competencia con Dugro:

Por otro lado, tomando en cuenta el mundo de |as industrias de la leche de crecimiento
hay muchas marcas que compiten diariamente por tener un puesto en el mercado. Cadaleche
de crecimiento tiene su manerade llegar al consumidor, tomando en cuenta de que hay una
cantidad y variedad excesivamente amplia apuntando a mismo publico en clientes. La
mayoria de las leches de crecimiento estan enfocadas en el crecimiento de los nifiosy la salud
de ellos. Se toma también en consideracion como las leches de crecimiento pueden remplazar
alaleche de vacay generalmente ese es su objetivo, incluso se concentran bastante en la

madre gque se preocupa por sus hijosy esté pendiente de que estos estén bien.

Deigual manera, laindustria de las leches de crecimiento en polvo a ser fieles competidoras
de laleche de vaca, parten de laideadel reemplazo, enfocandose en laidea de que es un
producto que puede caducar o dafiarse en un corto periodo de tiempo. A medida que los
clientes consumen laleche de vaca saben que tarde o temprano esta se va a acabar asi que los

beneficios que esta da no van a estar a su alcance hasta que se lavuelva a comprar.
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En comparacion, 1a leche de crecimiento en polvo busca ser méas duraderay mantenerse fresca
por largos periodos de tiempo, ya que esta no se dafia. El nifio tendr& proteccion por tiempo
maés prolongado sin e miedo de que se acabe, ni se pudra. Parte de lainvestigacion del estado

del arte selareaizo en varias péginas de diferentes |eches de crecimiento.

En la pégina de laleche Nido, hubo varios puntos de importancia en aspectos de como se
muestra su producto. Laleche nido es conocida, no solo por aportar con €l crecimientoy la
nutricién, sino también por contribuir a desarrollo del cerebro de los nifios porgue “contiene
afalinolénicaun &cido graso esencial que contribuye al desarrollo del cerebro y sistema

nervioso” (Nido,2014).

Otras caracteristicas que fueron evidentes en la pagina de Nido es € desarrollo del producto,
Ademés de ser unaleche de crecimiento, se vincula de manera que los nifios puedan llevarlaa

todos lados en sus loncheras, una version desechable, que viene mezclada con frutas.

Incluso su paginatiene varias recetas para cocinar con Nido. Esta deja de solo ser unaleche

de crecimiento y pasa a ser parte del diaadia con los nifios.

Por otro lado, lainvestigacion estuvo enfocada, también, en otro tipo de leche de
crecimiento conocida como Cerelac. Esta marca es diferente alos otros productos de
crecimiento paralos nifios porgue es una sustancia hecha con arroz y tiene una consistencia
mas espesa gue se puede mezclar con alimentos, haciendo que se forme una papilla o se pueda

complementar con frutas.

Parte del objetivo de Cerelac es desarrollar el lado cognitivo de los nifios. Dentro de la pagina
se puede encontrar varios aportes del objetivo de sus productos diciendo que “aporta en una

sola porcion lamitad de hierro que tu hijo necesita adiario para ayudar a contribuir asu
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normal desarrollo cognitivo. Ademas de probidticos vitaminas y minerales que ayudan a su

crecimiento y su desarrollo” (Cerelac,2016).

Uno de los enfogues mas grandes que tiene esta marca es €l desarrollo de los nifios, pero es
Mas que eso, no se enforca solo en nifios que comen alimentos solidos, sino que también
dirigen su atencién a nifios de 6 meses que estan apenas entrando a mundo de la comida
solida. Algunos de estos productos tienen leche materna que ayuda a que 10s nifios se

acostumbren a sus alimentos sin tener problemas gastro intestinales.

Si Dugro se quisiera posicionar en el mercado ecuatoriano tuviera gue tomar en cuenta los
principales jugadores que serian su competencia. Como se dijo anteriormente, laindustria de
las leches de crecimiento en polvo tiene una gran variedad de productos que se enfocan en dar

salud alos nifiosy tranquilidad a sus madres, pero aun asi hay mucho para escoger.

Dugro se enfoca en un target socio econdmico medio y alto enfocandose en las familias que
estén dispuestas a gastar un méximo de 8.00 ddlares en un tarro grande considerando que

estos suelen durar entre 3 semanas hasta un mes, dependiendo del uso que sele dé.

Tomando en cuentatodo |o analizado con respecto alamarca, € principa jugador con
que competiria Dugro serialamarca de leches Nido. Parte de esta reflexidn se logréd hacer a
juzgar ambas péginas web de la misma forma. Nido cuenta con una pégina web bastante

diversa, como se menciond, y se encarga de brindar una experiencia, no solo un producto.

De formasimilar, Nido cuenta con una amplia linea de productos, y su marca es categorizada
por tener lamejor calidad y seguir al pie de laletra con lainformacion de las etiquetas.
Asimismo, target socio econdémico de Nido esla clase mediay atatomando en consideracion

gue €l tarro més caro de esta leche cuesta aproximadamente 7.00 délares.
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Como contexto, esta leche ha estado més de 30 afios en e mercado ecuatoriano dandose paso
internacionalmente y creando una reputacion impecable. Incluso fue comprada por Nestlé, la

empresa de alimentos més grande del mundo.

Al comparar los productos tanto de Nido como de Dugro se puede observar que laleche Nido
tiene una gran ventaja con los envases. Debido a que la mayoria son de metal laleche se
preserva mejor evitando los factores exteriores, en comparacion a Dugro que lamayoriade las

leches vienen solamente en fundas de pl&stico.

Sin embargo, en cuanto alas redes sociales, existe una superioridad ante la competencia con
Dugro. Laindagacion de varias redes sociales como Facebook, Instagram y Y ouTube saco
como conclusion laincreible formaen la que Dugro se relaciona con sus consumidores. En €l
caso de videos, todo el tiempo estan posteando opiniones de doctores acerca de la nutricién de

los nifios y como han hecho donaciones a areas de Singapur con menos recursos.

Dugro serefiere alos nifios como sus mimados e intenta hacer que todos tengan la nutricion
gue necesitan. Igualmente, tanto Facebook como Instagram responden |os mensajes de sus
clientes d instante, dando lainformacion necesaria de los productos y respondiendo todas las

preguntas posibles.

Por otro lado, Y ouTube, como se indico anteriormente ha ganado mucho reconocimiento por
su serie de Kisah and Dugro buddies que puede mantener entretenidos tanto alos nifios y
tranquilos a sus padres, puesto gue tienen la seguridad que & contenido que ven no estara

dafiando sus mentes, esto puede ser algo completamente positivo para Dugro en e mercado.

1.4.- Las controversias de las leches de crecimiento €l polvo:
Siempre habra muchas controversias y rumores entre padres, puesto que se dice que

proporcionar leches de crecimiento a nifios puede ser perjudicial paralasalud, porque no es
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un producto 100% natural, aparte que tomar un producto que generalmente es adulterado
quimicamente puede traer mas riesgos ala salud del nifio que beneficios. Muchas madres
alrededor del mundo toman en cuenta esto al momento de proporcionar suplementos
alimenticios, tomando en cuenta de que muchas madres se desesperan a ver que sus hijos no

ingieren alimentos.

Seguin la pagina pediatra 2.0, las leches de crecimiento son productos comerciales, mas no
surgen efecto alguno. Esta es una declaracion bastante impactante en relacion alo que dice la
pagina: “Parami las leches de crecimiento van enriquecidas con muchas cosas buenas. Si. Eso
escierto. Y bien que te lo ponen en letras grandes. Va enriquecida con muchas cosas que los

nifios estan tomando con una alimentacion variada” (Zornosa,2018).

La controversia de que las leches de crecimiento en polvo no ayudan en lo mas absoluto alos

nifios, es algo que sigue siendo latente, pero aun asi esta puede ir mucho més ala

También se toma en cuenta la polémica que existe con respecto alas leches en polvo de cdmo
pueden engordar alos nifios. Muchas de las leches en polvo de crecimiento son conocidas por
aportar a crecimiento de los nifiosy su salud, pero muchas de ellas contienen alta cantidad de
azUcares y componentes grasos que hacen que muchos nifios desarrollen problemas de

obesidad, con € paso de |os afnos.

Esa es una preocupacion que la mayoria de los padres les af ecta. Esta es una de las razones
por la que los padres rechazan |a posibilidad de alimentar a sus hijos con esto, por |a obesidad
gue ellos creen que puede causar y puede traer a su paso problemas de salud a edades

tempranas o alargo plazo. Segun la pagina el pais:

“Por eso es tan importante leer la composicion y estar atento al etiquetado: para

comprobar que lleva aportes extra de nutrientes para todas las edades. Al tiempo hay
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gue controlar que no tengan azlicar afiadido. Todas las leches y productos | acteos
contienen azlcar de forma natural, pero en algunas leches de crecimiento se les afiade
ademas azUcar. Pero todo ello teniendo en cuenta que la alimentacion no es una
ciencia exacta. Generalizar siempre tiene sus complicaciones. No es o mismo que se

trate de un nifio obeso que de un nifio prematuro” (El pais, 2018).

Tomando esto en consideracion, muchas de las controversias con respecto alas leches
en crecimiento han afectado el mercado de estas. Padres piensan que obligar asus hijosa
alimentarse correctamente de diferentes maneras es mucho mas préctico, inclusive muchos

prefieren darles otros tipos de suplementos de crecimiento que vienen en pastillas o jarabes.

Se debe tomar en cuenta que esto no beneficia en su totalidad alos nifios. Es hecesario pensar
gue si los nifios, especialmente de 1 a5 afios, no comen, generalmente por el color delos
vegetales y su textura, mucho menos van aingerir un jarabe o una pastilla diariamente. Por
otro lado, un argumento afavor de las leches de crecimiento es que tienen sabores agradabl es

parael paladar de un nifio.
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CAPITULO 11

MARCO TEORICO

2.1.- Procesamiento metodol 6gico general:

Después de la ardua investigacion con respecto al cliente y todo o relacionado a este,
se comenzo aindagar mas directamente alos consumidores. Tomando en cuenta que la
mayoria de los compradores de Dugro son padres, se hizo unainvestigacion cualitativa por
medio de una encuesta de 10 preguntas. Laencuesta se realizd a 247 padresy madres en €l

lapso de dos semanas.

Se han examinado diferentes enfoques pararesolver los 3 retos impuestos: el reto del brief,
responsabilidad social y e desarrollo de lamarca en laweb. Pararesolver |os 3 retos, ademés
de lainvestigacion planteada anteriormente, se utilizaron varios conceptos y definiciones que
se presentaron en los dos libros estudiados durante €l semestre en la clase de gerencia
publicitaria gue son: Lagran P (Néstor Jaramillo), Publicidad y disefio y las claves del éxito

(Robin Landa).

Asimismo, se recolecto varias opiniones con respecto alasideasy conceptos que se utilizaran

paralaresolucion de los casos y la cromaética que se usard para los afiches publicitarios.

2.2.- El acercamiento de las madres millenialsy los nifios a Dugro:

Al existir una cantidad exorbitante de leches de crecimiento en el mercado, Dugro
tiene que encontrar una manera diferente para poder llamar la atencion alas madresy los
nifios. Pero en lo que respecta ala alimentacion y nutricion paralos nifios, el dinero no esun
impedimento para el amor a sus hijos. De la mismamanera, ellas quieren que su dinero sea

invertido en algo bueno y econémico.
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Por esto, se redlizara una degustacion del producto en lugares de venta de comida. Sitios
como Supermaxi, Megamaxi y Santa Maria. Al momento de hacer las degustaciones |os
encargados explicaran todos | os beneficios que tiene Dugro, resaltando las opiniones medicas

con respecto a este producto y mostrando su simbolo acerca de la nutricién.

Por otro lado, se promoveralaventay lavinculacion de las madres con la marca por
redes sociales. En las péginas de Facebook e Instagram de Dugro, se activara el hashtag “Las
madres guerreras”, que representa a las madres que tienen varios quehaceres en casa, trabajan,
van a gimnasio e incluso pasan mas de 8 dias en constante actividad, pero nunca se olvidan
de lanutricion de sus hijos y van alos supermercados a comprar Dugro. Parte de este
proyecto incluiré fotografias de las madres con Dugro en los supermercadosy se facilitard con
descuentos del segundo a mitad de precio o descuentos de |os envases més grandes de Dugro

alas madres que salgan en las fotografias.

En e caso de los nifios, tomando en cuenta de que Dugro vadirigido anifios de 1 a9 afios, se
tomara en cuenta otro elemento, aparte de las redes sociales. L os nifios desde pequefios aman
participar en concursosy ganar premios, de esta manera se ampliard el concurso “El premio
sorpresa de Dugro”. Este sera anunciado por medio de redes sociales y de lamismamanera, a
momento que |os nifios vayan alos super mercados podran escoger €l producto de Dugroy
cuando lleguen a casa, veran dentro de lafunda de plastico o en los envases del mismo si es el
producto ganador. Si aquel es e producto ganador, tendran que dirigirse alastiendas o
supermercados participantes y podran ganar pelotas de futbol, rompecabezas, etc. Al presentar

el envase del producto, se tomara fotos alos ganadoresy se postearan.

Este concurso sera por tiempo limitado, hasta que se vea que los nifios se han vinculado con la
marca. Este concurso va a promover que los nifios tomen Dugro e incentivar alos padres a

comprar lamarca, no simplemente por |os premios de los nifios, sino porque para poder ganar
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los premios, los nifios van a entregar 10s envases de |os productos de Dugro completamente
vacios. Esto motivara alos padres a seguir comprando al ver que a sus hijos les gusta el

producto y esto generara un beneficio tanto para Dugro como paralos padres.

2.3.- Respuestas de |as encuestas:
La encuesta consto de once preguntas. Se inquirio opiniones de padres y madres de

familia con relacion alas leches de crecimiento en polvo y a su conocimiento sobre Dugro.

La primera preguntafue: ¢Piensas que tu hij@ tiene los nutrientes que su cuerpo necesita?

Larespuesta de esto fue que & 60,4% dijo quenoy € 39,6% dijo que si.

A lasegunda pregunta ¢Cudl es piensas que son |os suplementos que tu hijo mas necesita?
El 68% de los encuestados respondieron que son vitaminas, minerales, Dhay prebiéticos,

el 16.4% respondié que solo vitaminasy mineralesy €l 9% solo prebi6ticos.

A latercera pregunta ¢Piensas que tu hij@ necesita un suplemento adicional para estar

sano y fuerte? El 56.7% respondi6 que si y el 47.3% respondio que no.

A lacuarta pregunta ¢Algunavez has pensado en darle atu hijo leche de crecimiento en

polvo? El 52.3% respondio que no 'y € 47.7% respondio que si.

En la quinta pregunta ¢Piensa que las leches en polvo reemplazan alaleche natural? El

72.2% respondié que no 'y € 27.3% respondio que Si.

En la sexta pregunta, ¢Cua estu opinion de las leches de crecimiento en polvo? En vista
de que esta pregunta fue abierta |l as respuestas mas relevantes y repetitivas fueron
(Suplementan y dan tranquilidad) (Procesada especia mente para nifios) (Facilidad de
transporte y preparacion) (Necesarias en caso de que €l nifio necesite alguna por su

fisiologia).



27

En la séptima pregunta ¢Hasta qué edad cree que se les debe dar suplementos alimenticios
alos nifios? Del mismo modo, a ser esta pregunta abierta, |as respuestas més repetitivas y

relevantes fueron entre edades de 1 a 13 afos.

En la octava pregunta ¢Alguna vez has escuchado hablar de Dugro? En 100% de los

encuestados respondieron que no.

En lanovena pregunta ¢Cual crees que es uno de los beneficios mas grandes que tienen los
nifios al tomar las leches de crecimiento en polvo? Igualmente, al ser esta una pregunta
abierta, las respuestas mas relevantes o repetitivas fueron (Pueden tomar la cantidad que
quieran) (Defensas y vitaminas) (Cumple & requerimiento nutricional en caso de que no se

alimenten bien).

En ladécima pregunta que es. Si te dijera que Dugro tiene todos |os nutrientes comprobado
por doctores para hacer que tu hijo crezca grandey fuerte ¢Jo comprarias? Larespuestafue

el 70.2% dijoques y e 29.8% dijo que no.

En la dltima pregunta que fue: ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por unaleche en polvo
buena para sus hijos? Mas del 54.4% pagaria 5.50%, € 24.6$ pagaria2.50% y €l 21.4%

pagaria 7.50$.

Como reflexién de las encuestas se pudo analizar que, a pesar de que lamayoria de los
padres duden con respecto a darles leches de crecimiento en polvo, muchos aceptan que

sus hijos necesitan esto para complementar su nutricion y tener una buena salud.

Del mismo modo, la mayoria de padres se ven completamente asertivos a que Dugro les de
esa seguridad que necesitan al complementar su producto con opiniones médicas,
aportando a los padres con las caracteristicas positivas, asi ellos no temen por la salud de

sus hijos. Igualmente, al escoger la mayoria los precios de las leches de crecimiento entre
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5.50% y 7.50%, Dugro entra en el presupuesto que estén dispuestos ainvertir los padresala

perfeccion. (Ver € resultado de las encuestas en anexos)

2.4.- Resolucién del problemaen e Brief:

Lanutricion de los hijos siempre va a ser primordial paralas madres. El objetivo de
una madre siempre es que sus hijos siempre sean |0s mejores en |0 que se propongan. La
mayoria de las mujeres que procrean por primeravez, tienen muchas inseguridades con
respecto alanuevavida que trgjeron al mundo. Muchas de ellas no saben como
alimentarles para que puedan dar |o mejor de ellos durante € dia, ellas sufren porque a

muchos nifios no les gustan comer 1o que es sano y bueno para su crecimiento.

Las madres de hoy en dia son millenials, se dedican avarias actividades en e diay estan

en gran contacto con las redes sociales. Muchas, a no ser amas de casa, dedican gran parte
de sus dias atrabajar, hacer gjercicio y mas actividades que estan sujetas a su rutinadiaria,
incluidos sus hijos, que asisten a varias instituciones donde reciben educacion como
guarderias o colegios. Muchas madres después de sus labores diarios, |os recogen para
pasar €l resto de latarde juntos. Sin embargo, tener que lidiar con la alimentacion de los
nifios al |legar a casa puede resultar agotador y preocupante para ellas porque tienen miedo
gue su rendimiento no seaigual que €l resto de los nifios. Como objetivo muchas madres
quieren que sus hijos crezcan y sean lamejor version de ellos mismos en todos | os aspectos

desuvida

Paralaresolucion del brief se tuvo en cuentala crianza de los hijos por las madres

latinoamericanas. Las madres siempre estan pendientes de sus hijos a pesar de |o ocupadas
gue puedan estar durante el dia, tomando en consideracion que €ellas quieren que ellos sean
lamejor version de ellos mismos. Con esto se pudo analizar que los nifios desde pequefios

toman como gemplo todo lo que hacen sus madres, ellas son su espejo. Para que ellos sean
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lamejor de ellos mismos, las madres tienen que darles el mejor ggemplo y aportarlos con

unacrianzade calidad.

Por esto, se analizala manera disruptiva en la que vaa entrar Dugro al mercado
ecuatoriano con el concepto “La mejor version de ellos empieza por nosotras”. Analizando
como los nifios copian todo o que hacen las madres, de la mismaforma, entralanutricion.
Al ver ellos, que las madres se preocupan porgue estén sanos dandoles Dugro, |os nifios
van acopiar lo que ellas hacen a seguir tomando Dugro o darén esta leche de crecimiento
a sus préximas generaciones. Inclusive los nifios a medida que van creciendo veran que sus
madres tienen fuerza propia, son empoderadas, no se comparan con €l resto y ellos mismos
podran derribar sus etiquetas y ser empoderados no tendran que vivir con estereotipos que

se les pone arededor de su crecimiento.

Asi, Dugro podra entrar de una forma disruptiva, enfocandose en las mamés millenials
que yano Se van a preocupar por que sus hijos no puedan ser su mejor version yaque ellas
notarén que dandoles & g/ emplo de una mama empoderaday trabajadora les esta ayudando

paraun futuro exitoso.

Como mencionaél libro de lagran P: “Las marcas son delicadas, por ello podemos
asociarlas con personas. Y si son personas, entenderlas es una tarea complicada”
(Jaramillo, 2016). En cierta parte es muy delicado asociar a una marca con las personas,
pero el asociarlas hace que la gente se pueda sentir identificada. En el caso de Dugro
muchas madres podrén ver € concepto de lamarcay decir: “Vaya si estoy haciendo algo
bueno para mi hijo”, y decidirdn comprar Dugro porque es la marca con la que mas se

sienten identificadas, con la que mas comparte su historiade vida.

Por otro lado, esta idea se implementara tanto en redes sociales como vallas. Las redes

sociales que se utilizaran son | as paginas oficiales de Dugro como Facebook e Instagram.
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Adicionamente, los 3 artes que seran implementados tendran unaimagen de nifios y
madres que estaran vestidas de la misma manera realizando las mismas acciones, junto a
copy que serd, en este caso, € Titular: “La mejor version de ellos empieza por nosotras”.
Debajo de ese texto ira un hashtag que diga #Dugro para futuras generacionesy en la
esquina derecha se ubicara €l logo de Dugro. La cromaética de las artes estaré en conjunto

delos colores de lamarca, ademas de colores [lamativos.

[lustracion 1.Campaiia “La mejor version de ellos empieza por nosotras”



Ilustracion 3 Campafia"Lamejor version de ellos empieza por nosotras
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Ilustracion 5 Campafia "La mejor version de ellos empieza por nosotras

Al publicar las artes en redes socia es se adjuntara la pregunta ¢Qué tanto se parecen
tus hijos ati? ¢Y ason fans de Dugro, como tu del café en los desayunos? El proposito es
generar varios comentarios por parte de madres que compartiran sus respuestas sobre

cuanto sus hijos se parecen y como ha sido su relacién con lamarca.

Por otro lado, parallevar estaideaatiendas 0 avallas, no solo se les explicara todos
los beneficios de Dugro, también se lesindicara que laidea es més enfocada en lacrianzay
relacién madre e hijo, aparte de la relacién de nutricion que le puede dar Dugro alos nifios,
siendo la madre quien fomenta la alimentacion con la leche de crecimiento para que su hijo
lasiga. Ecuador, a ser un pais donde se apoya a gran escala las relaciones familiares, le

parecera interesante como Dugro va a entrar al mercado de leches de crecimiento en polvo.
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2.5.- Resolucion de Dugro como Problema social:
El Covid-19 ha hecho que e mundo se detenga, las personas no han tenido otra opcion
que quedarse en sus casas € mayor tiempo posible, para evitar que € virus contagie amés
personasy por ende evadir |os efectos de este que son terribles, pudiendo llegar ala muerte

en algunas circunstancias.

Centros comerciales, bancos, supermercados, etc. Han cerrado o han incrementado las
medidas preventivas haciendo que sus clientes utilicen gel de manos, se protejan con

mascarillas, guantes y estén a mas de un metro de distancia entre personas.

Lareputacion de todas las marcas arededor del mundo se ve afectada, cada una de ellas
han apoyado el #Quedémonos en casa, |as marcas saben que este es un punto decisivo para
mantener una reputacion impecable, ya que un paso en falso con los consumidores puede

hacer que la gente hable negativamente de esta para siempre.

Parte de laresolucion del reto eslograr que Dugro se sume a reto del coronavirus
durante la cuarentena haciendo que los consumidores piensen que Dugro comparte e mal
momento del coronavirusy esta ahi para ayudar a sus consumidores. Con esto se
presentaria el concepto que es: “Dugro contra el monstruo invisible”. Este se puede usar
tanto como concepto 0 como hashtag en | as redes sociales. Este hablara de que a pesar de
que el coronavirus esté causando tantos problemas arededor del mundo, Dugro vaa luchar
para que nada les pase alos nifios que consuman su producto, ya que Dugro tiene
vitaminas, prebidticos y minerales que van ahacer quetu hijo siempre este asavoy este

Sano.

Lamadre no tendra miedo que € nifio se enferme, puesto que va atener las defensas
necesarias para estar fuerte durante este momento de coronavirus. Se hace hincapié en lo

que dice é libro de publicidad y disefio: “Un anuncio efectivo se conduce mediante un
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concepto subyacente. Unaidea o concepto publicitario es larazon creativa que se esconda
tras una solucion. El concepto determina el mensgje resultante: 1o que queremos decir y
como lo vamos a disefiar” (Landa,2011). De esta manera, tomando en cuenta que Dugro es
una marca que esta involucrada con nifios se toma el concepto de que e coronavirus es un

monstruo, ya que los nifios a su corta edad no tienen mayor idea de lo que es un virus.

Lagrafica que se realizara para redes sociales representara limpiezay simplicidad. Sera
una especie de enfrentamiento entre el logo de lamarcay un monstruo, en este caso vaa
ser un virus dibujado. En conjunto iralafrase como copy o hashtag “Dugro contrael

monstruo invisible”.

Ilustracién 6.Campafia " Dugro contra el monstruo invisible"



35

2.6.- Resolucion de Dugro para su venta en Digital, en tiempo de Covid-19

El Coronavirus ha hecho que todas las personas se queden en casa sin posibilidad de
sdir, por miedo de que pueda haber una propagacion del virus; pero las industrias tienen
que seguir y la economia de |os paises muchas veces depende bastante de la venta de los

Nnegocios.

Por esta razon, muchas tiendas o establecimientos han tenido que optar por laentregade
sus productos por lineas como rappi, uber eat, globo, etc. Que son aplicaciones para
celulares que facilitan el manejo de los productos al ser llevado ala casa de sus
consumidores y dejandolos en la puerta o haciendo que ellos los reciban usando varias
precauciones como el uso de mascarillas, guantes y acohol desinfectante de manos, por

parte de las personas que entregan como |os compradores.

Del mismo modo, muchos establecimientos de comida o productos optan por entrar a
paginas como mercado libre o olx que, igualmente, son aplicaciones para celular, donde la
gente puede ver los productos, poner comprar y la gente encargada en |os establ ecimientos

concuerdan con los compradores paradejar € producto en sus casas a una cierta hora.

Otraforma es por medio de pedidos online como Amazon. Se hace €l pago viaonliney
dependiendo del pais, € pedido Ilegaala puerta de la casa. Esta es una maneraeficiente
por la que se han inclinado las marcas alrededor del mundo, de esta manera no quiebran o

evitan pérdidas econdmicas bastante grandes.

En e caso del tercer reto, Dugro a posicionarse en Ecuador tendra que hacer una alianza
con Rappi, que es lamas conocida por ser una aplicacion que puede hacer pedidos en
supermercados como Supermaxi, Megamaxi 0 Santa Maria, haciendo que a momento que
el comprador se meta puede escoger en lalargalista de productosy las personas que

trabagjan en cualquiera de estas aplicaciones, entran, compran lo que es pedido, desinfectan
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las comprasy las degjan en las casas de |os compradores. Los pagos se pueden hacer por

numero de tarjetas de crédito en la aplicacion.

Dugro tendra que pagar para poder aliarse, en e caso de rappi tendra que convertirse en un
rappi aiado, llenar formulariosy esperar larespuesta de los directivos de la compafiia.
Rappi garantiza el aumento de |as ventas, pero cobra una comision del 10 015 % de cada
venta. De la misma manera, rappi se fijard que tu producto tenga paginaweb. Dugro, a ser
parte de Rappi aumentard las ventas, yaque € producto estard a disposiciéon de miles de

usuarios.

Por otro lado, Dugro se podria hacer notar a proporcionar descuentos de sus productos que

se notificara dentro de la aplicacion.
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CONCLUSION

L os aportes de las investigaciones, que han sido prominentes como parte de este
trabajo, se han gestionado por medio de paginas del internet, fuentes académicas, libros de

consultay encuestas realizadas a padres y madres de nifios.

Dugro es una marca no muy conocida globalmente, pero puede proporcionar mas
suplementos nutricionales que muchas leches de crecimiento que estan en el mercado,
tomando en cuenta la cercania que tiene con la opinion médicay laimportancia que les da

alos consumidores.

En e ambito nacional e internacional, Dugro puede brindar todos sus aportes a cual quier
tipo de nifio, tomando en cuenta |os diferentes productos que este tiene. Globa mente,
muchos nifios tienen problemas de nutricidn y es necesario que sean tratados |0 més rgpido

posible con productos que aporten a su crecimiento como Dugro.

Ladiferencia que se puede aportar en el ambito nacional einternacional eslafacilidad de
adquirir e producto internacionalmente, ya que habra paises que tengan mas facilidad de
adquirirlo que otros. Del mismo modo, se debe contar con |os recursos necesarios para
obtener Dugro, tomando en cuenta que hay personas de clases econémicas alas que les

parecera excesivo € precio de Dugro.

Ha sido bastante constructivo lo que se visualiz6 en este trabgjo. Indagar en el mundo de
las leches de crecimiento fue muy interesante porgque siempre es enriquecedor admirar los
aportes que una marca puede brindar aun nifio. En el caso de Dugro, llama mucho la
atencion como la marca se relaciona con los consumidores haciendo que estos se sientan
agusto con esta. Un estudio que se sugiere es indagar méas con respecto ala marca, puesto

gue no se encuentra mucha informacion de esta en € internet.



Finalmente, la dificultad méas grande que se encontro al realizar este trabgjo fuela
recoleccion de datos por medio de las encuestas, generalmente ala gente no le gusta
llenarlas. Lainsistenciafue clave parallegar a un buen nimero de encuestados y

desarrollar lainvestigacion.
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ANEXOS

ENCUESTAS

;Piensas gue tu hij@ tiene todos los nutrientes en su cuerpo gue necesita?

245 respuestas

®si
® Mo

60,4%

¢ Cuales piensas que son los suplementos que tu hijo mas necesita?

244 respuestas

@ Vvitaminas minerales DHA y probioticos
@ Solo Vitaminas y minerales

@ Probioticos

@ Vitaminas minerales DHA v prebioticos
@ Frebioticos
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;Piensas que tu hij@ necesita un suplemento nutricional adicional para estar sano y fuerte

245 respuestas

® s
@ Mo

;Alguna vez has dado o has pensado en darle a tu hij@ leche de crecimiento en polvo?

243 respuestas

@ si
@ Ho




;Piensas que las leches en polvo reemplazan a la leche natural 7

245 respuestas

¢ Cual es tu opinion de las leches de crecimiento en polvo?

233 respuestas

Son quimicas pero me parecen buenas

No me gustan

Son un buen refuerzo.

Ayudan al crecimiento

Prefiero leche natural

Mo me gustan, a favor de la lactancia 100%

Es muy buena pero no reemplaza a la de su madre
Mo son necesarias si hay una buena nutricion

tienen mas vitaminas

@ si
@ Mo
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;Hasta que edad crees que se les debe dar suplementos alimenticios a los nifios?

232 respuestas

12
5 afios

2 afios

3 afios
14

6 afios

¢ Alguna vez has escuchado hablar de Dugro?

244 respuestas

@ si
® Mo
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;Cual crees gue es uno de los beneficios mas grandes que tienen los nifios al tomar leche de
crecimiento el polva?

226 respuestas

Ninguno
Vitaminas
Vitaminas
Mo lo sé
Ninguno
Ninguna
Ninguna
Mo se

Es buena mientras son lactantes

Si te dijera que Dugro tiene nutrientes comprobados por doctores para hacer que tu hijo
crezca grande y fuerte ;Lo comprarias?

247 respuestas

®si
® Mo




;Cuanto estarias dispuesto a pagar por una leche en polvo de crecimiento buena para tus
hijos?

224 respuestas

@® 250

® 5.50
® 750
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