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Resumen

Dentro de este proyecto de titulacion se mostrara el proceso de creacion de una
campana publicitaria de TikTok para la marca de farmacias de medicina alternativa Natural
Vitality. Para el desarrollo se tratardn temas relacionados al mundo de la medicina alternativa
y el contexto actual. Entre ellos como la pandemia de covid-19 increment6 el consumo de
vitaminas, suplementos y medicina alternativa en personas de todas las edades, la popularidad
de TikTok en el ultimo afio con contenido que va mas alla de ser netamente de
entretenimiento a dar un espacio para videos informativos por parte de profesionales y
expertos. Ademads, se establecen puntos importantes sobre como las personas ven a los
creadores de contenido que producen videos relacionados a vitaminas y medicina alternativa.
Con el analisis de todos los aspectos mencionados anteriormente se mostrara como con el
método de creacion creativa de Alex Osborn y el método de seis caras nace la campafia de
contenido digital de TikTok “Bienestar check™ para Natural Vitality que busca informar

desde el lado profesional los beneficios de la medicina alternativa.

Palabras clave: Natural Vitality, Campana Publicitaria, Medicina Alternativa,

TikTok, Creadores de Contenido, Publicidad, Medios digitales.



Abstract

This degree project will show the process of creating a TikTok advertising campaign
for the Natural Vitality alternative medicine pharmacy brand. For development, topics related
to the world of alternative medicine and the current context will be addressed. Among them
as the covid-19 pandemic increased the consumption of vitamins, supplements and alternative
medicine in people of all ages, TikTok’s popularity in the last year with content that goes
beyond being purely entertainment to give a space for informative videos by professionals
and experts. In addition, important points are made about how people view content creators
who produce videos related to vitamins and alternative medicine. With all aspects analysis
mentioned above will be shown as with the creative creation method of Alex Osborn and the
six-sided method born TikTok digital content campaign "Wellness check" for Natural Vitality

that seeks to report from the professional side the benefits of alternative medicine.

Keywords: Natural Vitality, Advertising Campaign, Alternative Medicine, TikTok,

Content Creators, Advertising, Digital Media.
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Introduccion

El inicio de la pandemia de covid-19 impact6 al mundo en todos los sentidos. La
poblacion mundial entrd en pénico tras saber que el virus era de alto contagio entre seres
humanos, por lo que muchas personas empezaron a preocuparse por su salud. Asimismo,
mientras el confinamiento pasaba muchas personas descargaron aplicaciones para pasar el
tiempo, entre ellas TikTok. Esta plataforma de contenido de video corto tuvo su mayor
popularidad en la cuarentena permitiendo que las personas empiecen a crear contenido. A
pesar de ya haber pasado un ano desde la declaracion de pandemia, TikTok se mantiene entre
las aplicaciones mas populares, por lo que muchas marcas empezaron a crear contenido

dentro de la misma para llegar a su audiencia ideal.

Este fue el caso de Natural Vitality una marca de farmacias de venta de medicina
alternativa ecuatoriana. La marca en noviembre del 2020 devel6 su nueva imagen que la
reflejaba juvenil, amigable, honesta y coloquial en comparacion a la que llevaba
anteriormente. Su rebranding se basd en atraer a un publico objetivo mas joven y en su nuevo
proposito de marca “Redescubrir la salud”, haciendo énfasis en que son una empresa que
busca que sus clientes estén saludables con el asesoramiento de la marca. A pesar de la nueva
imagen han decidido entrar también a nuevos medios para tener presencia y sobre todo
posicionarse en el mercado de las personas jovenes. Por lo tanto, el objetivo principal de este
proyecto de titulacion es saber como posicionar a Natural Vitality dentro de la plataforma

TikTok.

Este desafio debe ser resuelto por medio de una estrategia publicitaria de contenido
para que este llegue a impactar y ser de valor para la audiencia. Para lograr este objetivo en el
siguiente documento podran observar los procesos de contextualizacion, investigacion,

conceptualizacidon y ejecucion de la campana de contenido para Natural Vitality.
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Dentro de la contextualizacion se encontrara informacion relevante a la actualidad y la
pandemia de coronavirus; sobre todo como éste hizo que la venta de vitaminas y suplementos
aumente por el temor al contagio. Asimismo, dentro de la investigacion se encontraran puntos
importantes de andlisis sobre el impacto de la aplicacion TikTok, qué piensa el consumidor
acerca de la medicina alternativa, redes sociales y promocion de productos; y sobre como
comunicar la venta y uso de estos desde una perspectiva profesional. En la conceptualizacién
se podran observar distintos métodos publicitarios para llegar al concepto y la “big idea” de
la campafia. Tras esto estara el Gltimo paso que es la planificacion, donde el enfoque principal

es el desarrollo de la estrategia creativa de la campana.

Desarrollar una campafia depende de la informacion que se recolecte, ya que a partir
de esto cada uno de los puntos mencionados anteriormente haran que toda la explicacion vaya

como un hilo conductor donde cada punto sera reforzado con los siguientes temas.
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Revision Bibliografica

Tras el inicio de la pandemia de covid-19 en el afio 2020, Ecuador y el mundo
empezaron la cuarentena obligatoria. E1 miedo se apodero6 de las personas, por lo que
empezaron a cuidar mas de su salud, esto se debe a que “con el uso de las mascarillas y con

distanciamiento, hizo que otros virus como el de la gripe mermaran” (Lopez-Goii, 2021).

Esto también se debe al incremento de consumo y venta de suplementos vitaminicos
para prevenir el coronavirus, por lo que los hébitos alimenticios y médicos han dado un giro
de 360 grados, donde el objetivo principal de las personas es tener un sistema inmunologico
fuerte en caso de llegar a contraer el virus. La Alianza Latinoamericana de Nutricion
Responsable (ALANUR) establece que a pesar de la desinformacion que existe y existio
sobre el covid-19, especialmente en los primero meses; con varios estudios sobre el virus, se
lo logré conocer lo suficiente para entender que existen ciertos suplementos que apoyan el
buen funcionamiento del sistema inmunologico y de las defensas (Alianza Latinoamericana
de Nutricién Responsable, 2020). Aun asi existen varios nutrientes como la vitamina A, B1,
B6, C y D que ayudan al funcionamiento y fortalecimiento del sistema inmunitario, pero
realmente es improbable que su consumo se asocia a un menor riesgo de infeccion (Sanchez-
Monge, 2021). Por lo tanto, también es necesario considerar la relacion entre la nutricion y la

inmunidad donde juegan un rol importante en la pandemia.

El consumo de calorias saludables es relevante para estos momentos de pandemia, ya
que esto ayudara a prevenir la pérdida de peso intencional en caso de desarrollar una
infeccion de covid-19 (Harvard T.H. Chan, 2020). La supervivencia del ser humano se basa
en la produccién de vitaminas naturales del cuerpo que se obtienen de ambientes naturales
como el sol de donde se obtiene la vitamina D. Los estudios de como afecta la pandemia de

covid-19 dentro de los aspectos de vitamina en las personas son amplios, entre ellos
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concluyen que para enfrentar el virus es necesario tener un sistema inmunoldgico fuerte. Sin
embargo, llegaron a tener nuevos descubrimientos donde “las personas con bajos niveles de
vitamina D tuvieron un porcentaje de hospitalizacion de 26,6%, frente a un 12,8% de aquellas
que tenian niveles satisfactorios de la vitamina” (BBC News Mundo, 2020). Sin embargo,
esto no implica que al tener un libre acceso en farmacias y supermercados su consumo no
deba ser controlado, més bien cada tipo de minerales, vitaminas y suplementos deben ser
consumidos de forma adecuada para asi no perjudicar la salud de las personas. Tanto las
vitaminas como los suplementos nutricionales a pesar de ser recomendados para ayudar a
mejorar la salud, estos “ no deben considerarse sustitutos de una dieta, debido a que ningtin
suplemento contiene todos los beneficios que brindan los alimentos” (Harvard T.H. Chan,

2020).

Por lo tanto, la recomendacion que hacen cientificos sobre el consumo de estas
vitaminas y suplementos no se basan en la desinformacién, més bien el investigador Adrian
Gombart profesor de Bioquimica y Biofisica del Instituto Linus Pauling de la Universidad
estatal de Oregon en Estados Unidos recomienda que “los expertos en salud publica deberian
elaborar una serie de recomendaciones nutricionales, incluidas las vitaminas, para
complementar los mensajes sobre la importancia de lavarse las manos y las vacunas en la
prevencion de la propagacion de covid-19” (Fernandez-Rua, 2020). El factor mas importante
para desarrollar un sistema inmunoldgico no depende unicamente del consumo de una sola
vitamina, sino de un diagndstico profesional donde se pueda complementar varias vitaminas
que faltan en el organismo de una persona para desarrollar un sistema inmunoldgico mucho
mas fuerte. Esta informacion generalmente es dada por profesionales, pero también existe la
tendencia de obtenerla por medio de redes sociales y la presencia de marcas en estos nuevos

medios.
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Antecedentes

La presencia de marcas en redes sociales ha dado un giro de 360 grados a la
promocidn de venta y servicios en el pais, sobre tras la pandemia de covid-19. Varias
empresas tuvieron que optar por un cambio de imagen que se adapte a las nuevas

circunstancias, pero sobre todo a las nuevas audiencias como late millenials y generacion z.

Este fue el caso de Natural Vitality (NV) una empresa ecuatoriana de bienestar
integral enfocado en empoderar e inspirar a las personas a cuidar y tener el control sobre su
salud y bienestar (Natural Vitality, n.d.). A pesar de llevar 25 afios de trayectoria como
farmacia de medicina natural, terapias intravenosas y ser lideres de la industria del cuidado
preventivo; ellos entendieron el contexto mundial de la pandemia y decidieron adaptarse a
nuevos medios y audiencias por medio de un rebranding junto a la agencia de disefio
DaBrand. Con la nueva imagen y re conceptualizacion de la marca lograron conectar con su
audiencia con su eslogan “Redescubre tu Salud”, donde la marca ayudard a sus clientes a
buscar juntos nuevas formas para mejorar su salud y bienestar. Asimismo, logran tener un
mensaje y estrategia comunicacional cercano al consumidor que va més all4 de solamente
vender los productos, sino también orientar a sus clientes a hacer lo mismo con una

personalidad moderna, smart, cercana y honesta (Dabrand, 2020).

Ademas de redescubrir la salud, Natural Vitality es una marca que no piensa en
individual, sino en un nosotros como comunidad donde escucha a las personas, brinda
soluciones con sus servicios y busca hacer el bien para la auto superacion personal de sus
clientes. Por lo que su equipo “estd conformado de profesionales capacitados que laboran de
manera eficiente para consolidar sus servicios a la comunidad ecuatoriana dentro del campo
de salud” (Natural Vitality, n.d.), definiendo asi su cultura empresarial como un pilar

importante para la comunicacion de su proposito.



15

“Redescubrir tu Salud” es un proposito que tiene gran impacto como estrategia
comunicacional de la marca, donde pueden mostrarse mas amigables, honestos y coloquiales.
Por lo que diversificar sus medios de comunicacion para tener mds alcance y presencia es
importante para el posicionamiento de Natural Vitality. Es asi como la marca vio la
oportunidad de estar presente en la plataforma TikTok que alcanzo6 su popularidad en el afio
2020. La peculiaridad de la plataforma es su algoritmo que se basa en las recomendaciones y
gustos de cada usuario de videos cortos, ya que la red social logra dividir a sus usuarios en
grupos segun sus gustos y las cuentas con las que interactien; por ejemplo, una persona que
tenga un estilo de vida saludable donde el ejercicio y técnicas de bienestar emocional son
vitales para su vida, su pagina “para ti” aparecera contenido relacionado al mismo (Smith
Galer, 2020). Es asi como entrando a esta plataforma a través de una campana de contenido
podran llegar a la pagina principal de los hombres y mujeres de 18 a 30 afios presentandose

como marca para causar paz, confianza y alegria en el target.

Este consumidor ideal son hombres y mujeres de 18 a 30 afios de clase media alta a
alta que estudian en la Universidad San Francisco de Quito o en el extranjero. Ambos tienen
presente lo necesario que es el cuidado personal como alimentarse correctamente, hacer
gjercicio, enfocados en su futuro, decididos, cuestionan temas tabties como sexualidad, salud
mental y emocional. Por lo que es necesario generar confianza en la marca, sus servicios y
productos, donde la estrategia de comunicacion publicitaria logre que el consumidor
considere a Natural Vitality como el complemento perfecto para una vida saludable y de
bienestar integral que comunique confianza al momento de invertir en su salud e integridad,

por la cercania de su servicio al cliente en todos sus canales.
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Metodologia

Tomando en cuenta la situacion actual en que el mundo se encuentra, los métodos de
investigacion utilizados fueron tratados via online, para de esta forma llegar a obtener
informacion de la plataforma TikTok, el comportamiento de los usuarios en esta y sobre todo

para asegurar la salud y bienestar de los participantes.

Es asi que para lograr el objetivo de Natural Vitality y poder recolectar la mayor
cantidad de informacion se realizaron 4 métodos de investigacion: etnografia digital,
cuantitativa, cualitativa e investigacion bibliografica. Varios de estos estuvieron enfocados en
los consumidores, pero también a como comunicar productos y servicios de medicina

alternativa en redes sociales.

Dentro de la investigacion se realizé una etnografia digital de TikTok donde el
principal objetivo fue conocer como funciona el algoritmo que divide a usuarios en pequenas
comunidades, en este caso el enfoque fue en la comunidad naturista, salud y bienestar de la
plataforma. Es asi como se rescatd informacion importante de la creacion de contenido de ik
tokers, bloggers e influencers como las tendencias, hashtags, estética, interacciones y
lenguaje. Por otro lado, se investigd a la competencia que ya se encuentra en la plataforma

con el fin de lograr comprension completa del mercado en Quito.

La investigacion del consumidor es esencial para conocerlo y lograr que la
comunicacion sea efectiva. Por lo que se realiz6 una encuesta cuantitativa con preguntas
abiertas y cerradas que estuvo conformado por 810 personas. Esta encuesta estuvo dirigida a
personas de 18 a 30 afios, ya que este es el farget a quién la campana de contenido de TikTok
estuviera dirigido. Sin embargo, no se elimino la posibilidad de que personas de otras edades
utilicen la plataforma o estén interesados en hacerlo, esto se realiz6 con el fin de intentar

obtener informacion que beneficie a todos los fargets de Natural Vitality. La encuesta estaba
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dividida en secciones segun las respuestas de cada uno de los participantes. En la primera
seccion se establece informacion general como género, edad y ocupacion. La segunda seccion
estaba enfocada en la medicina alternativa donde el objetivo era saber si Natural Vitality esta
en la mente del consumidor. La tercera seccion estuvo enfocada en el cuidado personal y
como las personas lo practican. En la cuarta y ultima seccion se direccionaron las respuestas
sobre redes sociales y especificamente la plataforma de contenido TikTok. Cada una de ellas
tenia el fin de recolectar informacion especifica. A pesar de que la encuesta suena larga, en
realidad tras dividir en secciones en google forms, la plataforma te permite redirigir la
respuesta a distintas secciones segun la respuesta, por lo que el tiempo en que las personas se

demoraron en responder fue menos de 5 minutos.

En el método de investigacion cualitativa se entrevistd a David Velasco, médico
graduado de la Universidad Internacional del Ecuador con un diplomado y cursos de
medicina alternativa de la Universidad Nacional de Colombia. Su enfoque principal es en
cémo ayudar a las personas con terapia neural incluyendo los beneficios de la medicina
alternativa. Actualmente cuenta con un consultorio en la ciudad de Quito donde ofrece
distintos servicios como recomendacion de suplementos, sueros y vitamina C. El enfoque de
la entrevista fue con el fin de recolectar informacion desde una perspectiva profesional
donde se investigd como se debe comunicar este tipo de productos a audiencias jovenes y

sobre todo en redes sociales.

Como ultimo método de investigacion fue a partir de fuentes bibliograficas
publicitarias y de marketing para el posicionamiento de marca. De esta forma se logrod
obtener informacidn necesaria para adaptarse a las necesidades de Natural Vitality para

posicionarse dentro de una nueva plataforma de las redes sociales como la es TikTok. Cada



uno de estos métodos ayudaran a conocer a la marca, lo que piensan sus consumidores, la

competencia y las nuevas formas de creacion de contenido.

18
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Desarrollo del Tema

Analisis

Para el desarrollo de la campaiia de posicionamiento de la marca Natural Vitality en
TikTok se hizo un analisis de varios aspectos importantes para lograr que la comunicacién
que se maneje en el contenido que se proponga sea correcta y eficiente. Por lo que a partir de
la informacion recopilada se logre establecer y desarrollar un brief creativo que cumpla el
objetivo de la marca. El brief creativo que se realizo se justificd en envase a toda la
investigacion realizada, ya que es necesario tener esta informacion para realizar una campafa
acorde al publico objetivo. Dentro de este se encontrard el contexto, problema, target,

hallazgo, insight, oportunidad, objetivo de comunicacidn, solucion, mensaje y concepto.

Por lo que para llegar a plantear el brief creativo a continuacion se mostraran los
resultados de la investigacion dividido en 3 secciones importantes: TikTok, perspectiva del

consumidor y punto de vista de un profesional en el area de salud.

TikTok: Plataforma donde consumidores recomiendan y aprenden de creadores

de contenido.

En marzo del 2020 el mundo nunca se imagin6 que la plataforma china “TikTok” se
convertiria en uno de los competidores de video mas fuertes del mundo. Esta se popularizo
por videos de formato corto y su algoritmo de recomendaciones de contenido que “anhelas
inconscientemente” (Smith Galer, 2020). La virilidad dentro de la aplicacion es mucho mas
accesible que en otras redes sociales como Instagram, por lo que es mucho mas facil alcanzar
la “fama” siendo creador de contenido que genere conexiones reales con el publico. Desde el
inicio de la pandemia varios de los usuarios llegaron a interactuar con otros creadores de

contenido e incluso aprendiendo de los trucos que mostraban. Es asi como TikTok ya no es
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una plataforma con solo contenido de baile, sino también de canales serios que estan ganando
su espacio en la comunidad. Este fue el caso de Carlos Maxi un profesor de matematicas que
a sus 71 afios empezo a hacer video de su materia. Sus seguidores aumentaron y lleg6 a
convertirse en TikToker. Este también fue el caso de los entrenamientos de Chloe Ting que
fueron virales en la plataforma (grafico 1.), llegando a que una gran cantidad de personas
llegue a realizarlos y recomendarlos. Cada una de las recomendaciones que se hacian entre

conocidos de la comunidad hizo que la plataforma divida a las personas por lados de TikTok.
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3 1466
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Grafico 1 Recomendacion de los entrenamientos de Chloe Ting en TikTok.

Es asi como dentro de la misma plataforma se generan pequefias comunidades que
consumen contenido similar denominado los lados de TikTok. Uno de los casos es “LGBTQ+
TikTok” donde hay contenido relacionado completamente a historias y tendencias de es
comunidad, también se tiene el lado “hetero” de TikTok donde es conocido por tener
contenido exclusivo de bailes y drama de celebridades de la comunidad. Asimismo, hay otros
lados que se denominan Alt. TikTok y Elite TikTok, pero esto estan relacionado con los
audios que se muestran en “para ti”’. Por otro lado, también esta el lado que para Natural
Vitality resulta mas interesante el cual he denominado “Health and Wellness TikTok”. Dentro

de este hay contenido relacionado a productividad, superacion personal, bienestar integral,
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alimentacion y salud. Creadores de contenido que buscan mostrar cémo auto superarse en
varios aspectos personales y de esta forma motivar a sus seguidores a hacer lo mismo. Esto lo
podemos observar en el grafico 2 donde en modo copy los creadores de contenido dan la
bienvenida al lado de TikTok en el que estan y sobre todo a su contenido, de esta forma se
hace mas evidente el algoritmo y videos que se muestran en la plataforma segtn los gustos de
cada persona, por lo que para todas las marcas hay un lado de TikTok en donde pueden

mostrar su vision.

r\
)
i

Snatched waist

Grafico 2 Lado Health and Wellness de TikTok.

Asimismo, en los tltimos meses aparecid una tendencia en los perfiles de los
creadores de contenido. En este caso a la red se sumaron profesionales de la salud con
informacion sobre medicina y salud. Uno de los casos internacionales de éxito fue Karan Raj
(@dr.karanr) quién cre6 contenido en su perfil de TikTok explicando a la gente curiosidades
sobre el cuerpo humano y temas relacionados con el fin de combatir la desinformacion que
hay en internet sobre el tema (Vida Moderna, 2021). La inclusion de profesionales de la salud
en plataforma ha hecho que crezca su popularidad en el mundo. Asimismo, otros especialistas
en la salud se unieron a la plataforma para informar sobre sus especializaciones por ejemplo
(@skincarebyhyram quien hace contenido relacionado a dermatologia, pero su forma de

comunicarlo es usando tendencias de TikTok mutables que pueden aplicarse a cualquier
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ambito. Por consecuencia buscan cada vez llegar a mas personas y utilizan hashtags

relacionados a los temas que tratan.

El contenido dentro de este lado de TikTok que incluye tanto profesionales de la salud
como influencers toman en cuenta varios hashtags principales. Uno de ellos es #healthcare
donde hay doctores y expertos dando informacion sobre varios temas médicos. La mayoria
tienen puesto sus uniformes, ya que esto comunica seguridad y credibilidad a sus seguidores.
En relacion a vitaminas el segundo hashtag mas usado es #vitamins. En este podemos
encontrar varios videos sobre vitaminas y suplementos, pero también hay otros que su
mensaje es sobre el uso responsable del mismo como es el caso de (Haley Sullivan
(@haleycpt), 2020). Por otro lado, hay TikTok influencers que muestran las vitaminas y
productos que usan. En la informacion tienen a la marca que le dio las vitaminas, se ve como
lo toman y mencionan al mismo tiempo los beneficios. En los comentarios de este video hay
personas preguntando si es que se lo recomendd el doctor o alguien profesional (Kapran, Liz,
2020), ya que es evidente la promocion de los productos. Por lo que esto demuestra la calidad
de contenido que se puede encontrar en la plataforma donde vemos influencers que
promocionan vitaminas solamente por la colaboracion. Mientras por otro lado hay
profesionales que buscan informar a las personas y generan confianza en ellos dentro de las

redes sociales. Esto es lo que muchas marcas han intentado y pocas lo han conseguido.

TikTok no est4 en contra de la inmersion de marcas dentro de su plataforma, mas bien
alienta a las marcas a no hacer publicidad y crear tendencias que generen interés, alegria y
vinculos con la audiencia por medio de “TikTok For Business” (TikTok For Business, n.d.).
Por lo tanto, para crear contenido en la plataforma es necesario tomar en cuenta el lenguaje
que usan sus usuarios, esto se pudo identificar en las tendencias. Muchas de las tendencias

dentro de la plataforma son de bailes; sin embargo, existen tendencias relacionadas a contar
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historias personales como es la de “Dime sin decirme que estudias
nutricion/publicidad/marketing/otros” o “Grupo de amigos/bebidas/musica/colegio check”.
Estas dos tendencias fueron las que mas llamaron la atencion, ya que son mutables en
cualquier &mbito y lado de TikTok. Por lo que seguir tendencias dentro de la plataforma es
una ayuda para que las marcas se suban a la ola de la conversacidon y aumenten su
interaccion. Es asi como para entender el mercado y la comunidad se investigo la presencia
de sus competidores directos como Punto Verde de Medicity, Punto Natural y Paac Mega C;

y ninguno de ellos cuenta con presencia en TikTok.

Por lo que uno de los casos estudiados dentro de la comunidad de marcas ecuatorianas
relacionadas a farmacia naturistas de venta de vitaminas y suplementos fue Natures Garden.
Esta marca puede no ser competencia directa de Natural Vitality en el mundo real, pero si en
el mundo digital, ya que al ser de las unicas marcas con productos y servicios similares a NV
en TikTok pueden estar compitiendo por la atencion de la audiencia. Por lo que fue necesario

hacer un analisis de seguidores, interaccion y el tipo de valor que genera el contenido.

Natures Garden creod su cuenta de TikTok en diciembre del aflo 2020, hasta el
momento de la investigacion contaban con 3194 seguidores, en su biografia cuentan con el
hashtag #LaCquenecesitas y propdsito de marca “Cuidar tu salud es nuestro propdsito”
(Natures Garden, 2020). Lo que se pudo observar es que su producto estrella es la vitamina
C, ya que aparece en varios videos y por el hashtag que usan para representar su marca, pero
no lo utilizan en su contenido. Es asi como dentro de su perfil se puede identificar tres tipos

de contenido con influencers, producto y humor situacional.

En relacion a la estrategia de contenido que utilizan, el més fuerte es de
colaboraciones con influencers, donde el protagonista es el producto. Por ejemplo, la

colaboracion que hicieron con @bluepepperec (que por el momento ya no se encuentra en
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TikTok) mostrando su rutina inmunoloégica donde usa en especifico 4 productos de Natures
Garden generando un total de 11 me gustas, 0 comentarios, 3 compartidos y 512
reproducciones (Natures Garden, 2020). En otro video encontramos a Carolina de
Zaluvidasana (quien no tiene una cuenta de TikTok) mostrando su vida activa y el uso de
suplementos para la actividad fisica que ella realiza. La forma en que implementa “Natures
Garden” en su vida, es solamente en su mafiana cuando hace ejercicio y prepara un Zalu
Zmoothie con proteina de la marca como desayuno. El TikTok cuenta con 12 /ikes, 0
comentarios, 265 visualizaciones y 2 compartidos uno de ellos el mio para poder poner el link
(Natures Garden, 2020). Asimismo, hicieron una colaboracién con @carobaezh donde la
influencer mostraba su alimentacion saludable “dia healthy”, se esperaria que sea blog, pero
solamente muestra la comida y por ultimo el producto imnunolive. El video gener6 9 me
gustas, 0 comentarios, 1 compartido y 62 visualizaciones. Es el primer video de influencers
donde la marca agrega hashtags como #sistemainmunologico #salud #naturesgarde (Natures
Garden, 2021). Esta estrategia de videos junto a influencer puede ayudar a la marca, pero
realmente el contenido dentro de la plataforma no es relevante para su audiencia, ademas de
dar ser contenido superficial. Asimismo, no lograr mostrar el lado humano de la marca al ser

bastante obvio que el objetivo es inicamente vender el producto.

Dentro del contenido que se cre6 para que sus productos sean los protagonistas de sus
videos, de esta forma se enfocaron en los beneficios y para fortalecer el mensaje agregaron
los siguientes hashtags #inmunolive, #familia, #salud, #naturesgarden y
#sistemainmunologico. Sin embargo, ninguno de los videos superod los 5 comentarios y su
rango de /ikes eran de maximo 4 y minimo 3 (Natures Garden, 2020). Este contenido es
relevante para la marca, ya que logra promocionar sus productos, pero el storytelling esta

enfocado tnicamente en la venta, por lo que no logra conectar con la audiencia. Es asi como
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optaron por otro tipo de contenido para aumentar interacciones y visibilidad en la plataforma

a través de subir a distintas tendencias de audios virales como “Oh no, no, no, no”.

El contenido con audios virales esta enfocado en humor situacional donde hay dos
personajes (hombre y mujer) interpretado por un hombre donde con los audios crean historias
sobre el producto, mas no de la necesidad del consumidor, con el fin de entrar en la categoria
de humor dentro de TikTok. El video mas viral cuenta con 116,8k visualizaciones, 9206 likes,
10 comentarios y 9 compartidos (Natures Garden, 2020). Es asi como el contenido
situacional puede caer en el humor le resta seriedad a la personalidad de la marca. Asimismo,
Natures Garden no logra comunicar la personalidad de su marca en esta nueva red social, ya
que existe una gran diferencia comunicacional entre la pagina web y TikTok. En la pagina
web se presentan como una marca seria que busca ayudar a sus consumidores, pero en

TikTok no logran transmitirlo.

Tras el analisis de Natures Garden en TikTok se puede apreciar que existe una gran
oportunidad para Natural Vitality para posicionarse en la plataforma, comunicando su cultura
empresarial, su propésito y creando contenido de valor que llame la atencion de la audiencia.

Sobre todo, mostrar su nueva imagen y rebranding a su nueva audiencia.

.Como ve el publico objetivo a la medicina alternativa y su promocion en redes

sociales?

Para conocer lo que piensan los consumidores sobre la medicina alternativa y la
plataforma TikTok se realiz una encuesta enfocada principalmente en hombres y mujeres de
18 a 33 afios; sin embargo, no se descartd la posibilidad y opinién de un farget mayor que se
puede beneficiar del contenido creado en la plataforma. El publico objetivo al que se dirigié
la encuesta fueron personas de clase media alta a alta que estén trabajando o estudiando en la

Universidad San Francisco de Quito o en el extranjero (grafico 3 y 4.)
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Ocupacion
810 respuestas

@ Estudiante de colegio

@ Estudiante de universidad

@ Recién Graduado buscando trabajo
@ Trabajo

@ Ama de casa

@ Ama de casa

® Jubilada

@ Independiente

16 'V

Grafico 3 Ocupacion de los encuestados.

¢En qué universidad esta?
297 respuestas

® USFQ

@ UDLA

@ PUCE

@ UIDE

@ extranjero
® UCE

® uca

® ESPE

118V

Grdfico 4 Universidades.

Natural Vitality tiene como cliente ideal aquellos jévenes independientes que buscan
estar saludables fisica y emocionalmente, especialmente desde el inicio de la pandemia.
Muchos de ellos empezaron con distintas formas de cuidado personal fisico, mental,
emocional y nutricional, esto se puede observar en el grafico 6 donde las respuestas son

variadas, dando un identificador importante de que el cuidado personal va mas alla del fisico.
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¢Qué has hecho para mantener tu cuidado personal desde el inicio de la pandemia?
810 respuestas

Hacer Ejercicio —

Empezar a tomar proteina

Comer Saludable

Empezar a tomar vitaminas

No he hecho nada

Hacer musical—

La higiene oral es muy im...
Aratos como sano pero n...
Tomar mas agua y regular...
seguir indicaciones médicas
Dejar de fumar
Tomar sdc
No exponerme en lugares...
Sueros de vitaminas
Tomo homeopatia para m...
Siempre me cuido con vita...
Dormir bien
Tomar mas agua, salirato...
Gérgaras de sal
Meditacion y Mindfulness
Creatina
Suefio adecuado
Cuidado de mis musculos...
ejercicio de vez en cuando
Caminar
Leer por placer, escuchar...|—
Cambio de alimentacion, ...
Hacer RajaYoga
Empecé a cuidar mi piel y...
Tomo Ensure como suple...
Siempre ha sido parte de...
Terapia psicolégica, tomar...
Dormir mas
Buscar alimentos y suple...

TTT TTTT

TTT

=

T

T

T

0 200 400 600

Grafico 5 Actividades que han hecho desde el inicio de la pandemia.

Por lo tanto, es importante saber el conocimiento de los encuestados acerca de
medicina alternativa y si lo han implementado en su vida diaria. Dentro del grafico 6. se
puede observar que la mitad estd consciente de haberlo hecho, mientras la otra mitad no lo ha
hecho y un pequefio porcentaje no ha estado seguro. Sin embargo, tanto las respuestas de los
que han implementado y creen haberlo hecho han dado respuestas similares como vitamina c,

colageno, biosil, entre otros (grafico 7 y 8).



¢En tu cuidado personal has implementado algun tipo de medicina, vitamina o suplemento

alternativo?
810 respuestas

®si
® No
© Tal vez

)

49,4%

Grdfico 6 Porcentaje de personas que han consumido algiin tipo de medicina alternativa.

Creo que he implementado algun tipo de medicina, vitamina o suplemento alternativo

:Qué tipo de medicina/vitamina/suplemento alternativo crees haber implementado en tu cuidado
personal?

56 respuestas

vitamina ¢

Vitamina C

No es nada de esto pero incorporo el reiki y la meditacién y eso ayuda mucho con la salud mental y fisica.
No estoy seguro

Vitaminas

Biosil

Suplemento

Hace algutn tiempo en mi familia acostumbrabamos a tomar unas céapsulas recomendadas por un
homedpata. Estas eran una mezcla de numerosas plantas y decian que subiriar las defensas, darian
energia y vitalidad, protegerian articulaciones, etc.

Grafico 7 Actividades que han hecho desde el inicio de la pandemia.
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Si he implementado un tipo de medicina, vitamina o suplemento alternativo

:Qué tipo de medicina/vitamina/suplemento alternativo has implementado? Escribe todos los que
has usado

400 respuestas

vitamina c

Vitaminas

Vitamina C

Vitaminas

Proteina

Peoteina, aminoacidos, creatina
Multivitaminicos

vitamina c, colageno

proteina

Grdfico 8 Actividades que han hecho desde el inicio de la pandemia.

Otra de las preguntas importantes dentro de la encuesta es saber el posicionamiento de
la marca Natural Vitality en la mente del consumidor. Dentro de esta, la marca se encontrd
entre las primeras junto a Natures Garden, Herbalife, Medicity y Fybeca. Aunque una gran

mayoria también desconocia de marcas y farmacias relacionadas al tema (grafico 9, 10 y 11).

Medicina Alternativa: Vitaminas, Suplementos, Productos Naturales y Sueros

:Qué marcas/lugares conoces que ofrecen el servicios de medicina alternativa?

510 respuestas

Centros naturistas, Pronavit, Herbalife, Nutrilite, Healthy Sports, Now Food
Heel

No conozco ninguno

Redes sociales

Centro comercial

Punto natural

natures gardon

Tiendas naturalistas

Grdfico 9 Natural Vitality Top of Mind A.
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Medicina Alternativa: Vitaminas, Suplementos, Productos Naturales y Sueros

¢Qué marcas/lugares conoces que ofrecen el servicios de medicina alternativa?

510 respuestas

No conozco

No

natural vitality
farmacias naturistas
Ninguno

No conozco
Ninguna

Natural vitality
Natural Vitality

Grafico 11 Natural Vitality Top of Mind B.

Medicina Alternativa: Vitaminas, Suplementos, Productos Naturales y Sueros

:Qué marcas/lugares conoces que ofrecen el servicios de medicina alternativa?

510 respuestas

no conozco
Naturisima
Nature’s Garden
Desconozco

No tengo edia
Kirei

Tiendas naturales
Naturistas

No se

Grafico 10 Natural Vitality Top of Mind C.

Al plantear la investigacion una de las suposiciones fue que los jovenes consideraban
que el uso de vitaminas y suplementos debia ser consumido Gnicamente por personas
mayores. Sin embargo, este fue un hallazgo sorprendente al saber que la mayoria de personas
considera que las personas de todas las edades deben consumir algin tipo de medicina
alternativa para mejorar la salud y bienestar sin importar la edad, sobre todo estar bien en

momento como la pandemia y el riesgo del coronavirus (grafico 12).
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;Quién deberia usar productos de medicina alternativa como vitaminas, suplementos, productos

naturales, sueros, entre otros?
510 respuestas

@ 18 a 30 afios

@ 31a43afios

@ 56 afios en adelante
@ Todos

v

Grdfico 12 Todas las edades deberian considerar tomar medicina alternativa.

Tras recolectar informacion sobre los conocimientos de los participantes sobre
medicina alternativa, fue necesario llevar las respuestas a un enfoque dentro de redes sociales
con el fin de saber cudl seria la probabilidad de ser influenciados por las nuevas plataformas
de contenido en video. Entre ellos se puede observar que la mayoria consume video a través

de Instagram, Youtube, TikTok y Facebook siendo la ultima plataforma (gréafico 13).

¢Qué red sociales usa mas al momento de consumir contenido en formato de video?
617 respuestas

@ Tik Tok
@ Instagram
@ Youtube
@ Facebook

Grafico 13 Consumo de contenido de video en redes sociales.
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Sin embargo, es necesario enfocarse en TikTok al ser esta una plataforma que
conforme pasen los afos e incluso los meses va a seguir creciendo, a pesar de que la mitad de

los encuestados utilicen la aplicacion (grafico 14).

Usa la plataforma de Tik tok
810 respuestas

®sSi
® No

Grdfico 14 Uso de la plataforma TikTok.

Tanto las personas que utilizan y no la plataforma establecen que al momento de
comprar productos de medicina alternativa no lo comprarian después de verlo en cualquier
plataforma de video en redes sociales, ya que no le genera confianza al saber que la mayoria
de personas que lo promocionan lo hacen tinicamente por una colaboracion (grafico 15, 16,

17y 18).



¢Comprarias algun producto de medicina alternativa como vitaminas, sueros, suplementos y

productos naturales que hayas visto en redes Tik tok?
399 respuestas

@ si
43,6% ® No

56,4%

Grdfico 15 Compraria productos que salen en TikTok.

No compraria

¢ Por qué no comprarias un producto después de ver un video en redes sociales?

377 respuestas

No lo se

No

No confio

No es confiable

Falta de confianza

no confio

No estoy segura

La informacién de redes sociales no siempre es la mejor

No

Grdfico 16 Desconfianza de los productos de TikTok A.

No compraria

¢Por qué no comprarias un producto después de ver un video en redes sociales?

377 respuestas

Falta de recomendacién
No me da confianza

Porque me asercioro primero de las fuentes que me estan recomendando dicho producto, y en las redes
hay mucha desinformacion al respecto, es mejor acudir a un especialista

Tengo estar seguro si es bueno

Debe ser recetado

Si es en TikTok no lo compraria porque no todo lo que se ve es confiable
No es por donde lo vi, simplemente no usaria vitaminas

Porque no es una fuente confiable de informacién. No por ser natural es bueno, o no tiene efectos
secundarios negativos. Considero que esta industria deberia ser regulada. No existe literatura cientifica
confiable que confirme que los suplementos, vitaminas, sueros de suplementos, etc otorgan un beneficio a

Grdfico 17 Desconfianza de los productos de TikTok B.
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No compraria

¢Por qué no comprarias un producto después de ver un video en redes sociales?

377 respuestas

Primero tengo que investigar

Puede ser poco confiable

No se si es verdad

Recomendacién de alguien que sepa
No interesa

Na

No me parece una fuente confiable
No me generaria confianza

Considero que la medicina alternativa no funciona

Grdfico 18 Desconfianza de los productos de TikTok C.

Sin embargo, para llegar a ellos en la venta de productos es importante que quien

promocione o de informacion sobre medicina alternativa sea un experto (grafico 19).

¢Quién consideras que deberia promocionar productos de medicina alternativa como vitaminas,

sueros, suplementos y productos naturales?
810 respuestas

@ Experto
@ Marca
Influencer
@ especialista
@ Especialistas
@ Personas normales
@ Especialistas
@ Expertos

115V

Grdfico 19 Expertos, personas ideales para promocionar.

Aun asi es necesario definir qué tipo de experto las personas consideran deberia ser el

ideal, de las cuales salieron varias respuestas donde una de las mas destacadas fue “el
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especialista en cada area” el cual puede ser un médico general, Shaman, acupunturista,

naturista, entre otros (grafico 20).

;Qué tipo de experto deberia recomendar y dar informacién sobre productos de medicina

alternativa como vitaminas, sueros, suplementos y productos naturales?
362 respuestas

@ Doctor de medicina general
@ Naturista
Acunputurista

@ Shaman

@ especialista

@ especialista

@ Especialista

@ nutricionista

1714V

Grafico 20 Experto se define como una persona especializada en el area a tratar.

Tras el andlisis de las respuestas de los encuestados podemos saber lo importante que
es un profesional para la promocidn de expertos en redes sociales, ya que de esta forma
pueden generar confianza en los productos y la marca. Esto se debe a que se siente que no es
una colaboracion obvia. Sin embargo, al ser un tema donde la forma en que se comunica es
clave, se debe tomar en cuenta la opinion de profesionales en la salud para que la

comunicacion sea acorde al publico objetivo.

Comunicar desde el punto de vista profesional

Uno de los factores mas importantes al realizar una campafia publicitaria es saber
cdmo comunicar correctamente. En este caso al hablar sobre salud y bienestar que involucra
medicina en redes sociales es de vital importancia usar los términos correctos para que el
mensaje no se mal entienda. Por lo tanto, como segundo paso de investigacion se hizo una

entrevista a David Velasco un médico especializado en medicina alternativa, con el fin de
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entender qué tipo de mensajes no nocivos se pueden comunicar por medio de la gran red

social viral TikTok.

Tras la tendencia de expertos en el area de salud, el Dr. Velasco afirma que ha visto
varios colegas unirse a la tendencia, pero establece que su forma de usarla es solamente “usar
una cancién de TikTok y mostrar lo que hace. Mas no algo que te deje una alternativa ante
algun tipo de dolencia o tratamiento” (2021). Sin embargo, tras analizar los el impacto que ha
tenido TikTok a nivel educativo dentro de diversas areas se ha podido ver un cambio en la
tipo de informacién que se da, “por ejemplo, antes en las redes sociales solo veia cirujanos
estéticos promocionando sus servicios como inyecciones de botox 2x1, pero desde la
pandemia he visto que otros médicos empezaron a mostrar lo que hacen y a informar”

(Velasco, 2021).

Por lo que se puede apreciar que la forma de comunicar informacion sobre el area de
salud va cambiando conforme el tiempo va avanzando, pero también se debe tener en cuenta
que la mayoria de productos que se ven en redes sociales van a ser de ayuda para todas las
personas, ya que segun el Dr. Velasco en la actualidad no solo los expertos en el area de salud
estd informando o promocionando productos de medicina alternativa donde comunmente
solamente se “observa a muchos influencers que dicen “mira me toma estas pastillas que me
ayudaron a crecer el cabello” alguien compra y resulta que no le funciono para nada”. De esta
forma se tiene demostrado que al momento de recomendar productos de medicina alternativa
es necesario aclarar que cada caso es diferente, por lo que se recomienda siempre asistir
donde un especialista para aclarar cualquier duda. Sin embargo, no se puede evitar que las
personas empiecen a tomar vitaminas que tal vez no son necesarias para su cuerpo, porque
estas se suelen encontrar a la venta libre en perchas, pero si se puede brindar informacion de

estas. Por lo tanto, en cuestion de comunicacion el Dr. Velasco considera que
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“se debe empezar siempre desde la parte informativa y poco a poco
abordar algo mas especifico. De inicio netamente informativo y en un futuro
hablar de “mira este tipo de tratamiento si conoces a alguien que le interese o

necesite acércate al consultorio” (2021).

Informar es la clave para la comunicacion de medicina alternativa, ya que desde la
pandemia las personas y los expertos en salud han buscado informarse lo més posible para
que sus pacientes se encuentren tranquilos. Sobre todo, al momento de comunicarlo en redes
sociales donde la informacion falsa es mas propensa a hacerse viral por los mismos

consumidores.

Argumentacion

Tras la revision bibliogréfica, la etnografia digital, la encuesta y la entrevista se logro
obtener informacion valida e importante para el desarrollo de la campafia publicitaria para
Natural Vitality. Por lo tanto, es necesario poner la informacion en un contexto actual que
beneficie al planteamiento del brief creativo, este se desarrolld usando el método de Alex
Osborn, un publicista estadounidense fundador de la agencia BBDO que planted un proceso

creativo de 8 pasos (Palmieri, 2006).

Antes de iniciar con los pasos de Osborn es necesario establecer el contexto actual en
el que la campana se desarrollara. Esto se sitia en el inicio de la pandemia del coronavirus
(covid-19) que tras la revision bibliografica se pudo saber que aument6 el consumo de
vitaminas y suplementos en la poblaciéon mundial. El miedo al contagio y la preocupacion de
no tener un buen sistema inmunoldgico hizo que la poblacion entrard en un estado de cuidado
maximo. Por lo que las personas se dieron cuenta de la importancia de estar saludables y
empezaron a buscar formas para lograrlo. Entre ellas tomaron recomendaciones de contenido

de TikTok donde influencers y las personas de la comunidad daban consejos sobre como
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ellos logran un estilo de vida saludable; haciendo ejercicio, tomando suplementos, vitaminas
entre otros. Esto se evidenci6 en la tendencia del consumo de contenido en la red social y en

los creadores de contenido.

Dentro del contexto es necesario definir el publico objetivo al que la campafia estara
dirigida. Al ser esta una campaia de contenido y posicionamiento en la plataforma TikTok,
este estara enfocado en hombres y mujeres de 18 a 35 afios que estdn empezando un estilo de
vida saludable. Estan abiertos a recibir recomendaciones de cdmo mejorar su bienestar, pero
confian solamente en sus conocidos expertos en el tema o personas profesionales. Durante la
pandemia han aprendido nuevas habilidades y consejos en videos de TikTok que los han
ayudado a crecer, al mismo tiempo les hizo darse cuenta de la importancia de cuidarse y
cuidar a las personas a su alrededor. Por lo que confiar en todo lo que dice internet hizo que

verifiquen la informacion y que se aseguren que lo que compartian eran noticias falsas.

A partir de este punto se implementa el primer paso del método de Alex Osborn
donde se define el problema en base a lo que el publico objetivo se estd enfrentando
(Palmieri, 2006). Por lo que tras la investigacion se puede llegar a la conclusion de que el
principal problema al que las personas se enfrentan actualmente al comprar productos de
medicina alternativa por redes sociales es porque no confian en quienes promocionan estos
productos. Esto se debe a que quien crea el contenido comtiinmente no es un experto en el
tema y solamente lo est4 haciendo por una colaboracién, por lo que el objetivo de la
comunicacion percibida por los consumidores es netamente de venta, mas no contenido de
valor que les pueda interesar. Asimismo, esto se pudo evidenciar en el anélisis de la
competencia donde era evidente su objetivo de venta sin importar las necesidades del ptblico
objetivo. Por lo tanto, Natural Vitality con su comunicacion debe saber como dar el mensaje

para resolver este problema y asi generar confianza en sus futuros consumidores.
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Segun Alex Osborn, tras definir el problema es necesario recopilar toda la
informacion relevante de la investigacion y elementos para desarrollar el tema (Palmieri,
2006). Por lo tanto, tras el analisis de la informacion presentada anteriormente se encontraron
varios hallazgos. Entre ellos el més importante en el que los encuestados definieron que
consumir vitaminas, suplementos y medicina alternativa es necesario para las personas de
todas las edades. Por lo que tienen presente que el uso de estas por parte de todos es
necesario, porque es una sefial y un paso positivo para tener un estilo de vida saludable; sin
embargo, es necesario que estas personas no lleguen a conocer solamente los productos por
nombre, sino que aprendan sobre los beneficios y consecuencias de los mismos. Por lo tanto,
uno de los temas més importantes que se presento en la investigacion y sobre todo en la
opinién del target fue una verdad oculta que se denomina como insight, el cual dicho por el
publico objetivo es “No confio en productos que veo en internet a menos que mi médico o
experto me lo recomiende”. Por lo que se puede observar que el problema del farget
realmente es la falta de confianza en la recomendacion de productos relacionados a la salud

en plataformas de contenido viral.

Como siguiente paso dentro del método elegido es el analisis donde se
establece una hipotesis y de la misma forma se busca una solucion para el problema del
consumidor (Palmieri, 2006), este siempre tiene que estar relacionado netamente a la
comunicacion. Por lo tanto, Natural Vitality se enfrenta a un problema donde la
desinformacion sobre medicina alternativa y productos similares hace que su publico genere
desconfianza. Sin embargo, este problema es una oportunidad para la marca, ya que tras el
rebranding de la misma han logrado posicionarse como la marca que ayuda a que junto sus
clientes logren “Redescubrir su salud” con ayuda de expertos. Es asi como Natural Vitality al

entrar a TikTok puede mostrar sus conocimientos al crear contenido de valor que ayude a su
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audiencia a tener un estilo de vida saludable desde la perspectiva y recomendaciones de un

profesionales y expertos en el tema.

Natural Vitality al entrar a TikTok debe empezar a utilizar el lenguaje de la
plataforma sin dejar a un lado su personalidad de marca que es honesta, coloquial, alegre y
sobre todo profesional. Por lo que dentro del método creativo de Osborn después de entender
el contexto, el problema y la hipotesis que fueron mencionados anteriormente, el proceso se
encuentra en incubacion que “es un espacio donde aparentemente no ocurre nada. Nada de
nada. Pero el cerebro esta conjugando las distintas alternativas” (Palmieri, 2006). Es asi que
para encontrar una solucion que pueda brindar Natural Vitality se debe tomar en cuenta que
todo el contenido que realice reafirma su proposito de marca, ya que al mantener esto lograra
posicionarse dentro de la comunidad. Asimismo, es necesario tomar en cuenta uno de los
puntos mas importantes de la entrevista del Dr. Velasco, donde mencion6 la importancia de
primero comentar informacién correcta y real para después poder promocionar algin
producto (Velasco, 2022). Es clave primero informar y compartir conocimiento para que la

ayuda sea mas confiable.

Tras la incubacion y el andlisis de las posibilidades o en este caso temas que se debe
tomar en cuenta, esta se sintetiza en una respuesta y solucion (paso numero 6 de Osborn) que
se siente como. Por lo tanto, la solucién mas viable donde solucione la desconfianza que
existe en los consumidores de contenido de TikTok es que Natural Vitality sea el primer
perfil de la plataforma que esté conformada por una comunidad de expertos que recomiendan
productos que ayuden a las personas a redescubrir su salud desde una perspectiva
informativa y de esta forma poder fortalecer la confianza hacia la marca. Sin embargo, el

sexto paso aun no termina, ya que al revisar la solucion falta la forma creativa en que se va a
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comunicar. Dentro de este se aplica distintas formas para llegar al concepto creativo que es

“el momento de gloria” (Palmieri, 2006) donde la idea ha surgido.

Para la definicion final de la sintesis del proceso creativo se ha decidido
implementar el proceso de las 6 caras de cubo para definir el concepto creativo de la
campana. Este proceso consiste en que “cada una de las seis caras de un cubo permite ver el
problema o el producto desde una perspectiva diferente” (Palmieri, 2006). Sin embargo, este
se utilizara para ver la solucion desde una nueva perspectiva usando los dos primeros pasos:
descripcion y relacion, con el fin de lograr un concepto creativo original y acorde con la
marca. En primer lugar, tenemos la descripcion de la solucion desde el formato de un
racional emocional que llegue a conectar con lo que esté sintiendo el target en base a lo que

se encontrd en la investigacion.

Natural Vitality busca crear conexiones reales con la audiencia de TikTok,
especialmente con aquellos que siguen contenido de bienestar fisico y mental. El fin es lograr
que la informacién que se refleje dentro de esta tenga un sentimiento de credibilidad y
confianza. Este espacio digital quiere que Natural Vitality sea la primera pagina de la
plataforma que no solo est4 verificada por ser una marca, sino que la verificacion signifique
los afios de experiencia que tiene la marca en el mercado de bienestar integral, siendo este el
perfil ideal para generar credibilidad en el area de medicina alternativa. Asimismo, las
personas que estan interesadas en comprar productos que beneficien su salud buscan expertos
o paginas verificadas para corroborar informacion, ya que actualmente se encuentran en un
mundo donde la desinformacion esta a la orden del dia, en especial en redes sociales donde

todos se declaran expertos, pero es muy probable que en realidad no lo sean.

Como segundo paso dentro del método de 6 caras se abordara las relaciones que

existen con la solucion de la campaiia. La primera fue abordada anteriormente donde la
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verificacion es simbolo de credibilidad dentro de la comunidad en redes sociales y como este
puede ser parte esencial de la solucidn comunicacional para Natural Vitality. Aun asi es
necesario encontrar una relacion emocional entre el tema abordado y a quién estara dirigido

el mensaje.

La audiencia siempre tendra recelo y sobre todo miedo en los productos que se
promocionen. Aun asi muchos no toman al pie de la letra las recomendaciones que hay en
redes sociales, pero si toman conciencia sobre cdmo pueden sentirse mejor y poco a poco
mejorar su vida. Por lo que para mejorar suelen hacer listas con cosas y actividades que los
hagan sentirse bien. A pesar de hacer las listas lo que realmente es importante para ellos es el
momento en que cumplen uno de esos puntos que se propusieron. El sentimiento de saber que
lo has cumplido llena de alegria y orgullo a las personas, esto puede ser tanto para deberes del
trabajo o universidad, pero también para la reconciliacion personal donde ves cambios

positivos en tu bienestar (Blanco & Mordn, 2020).

A partir de este analisis y relaciones con el mundo real y los sentimientos de la
audiencia nace el concepto de campana “Bienestar Check” donde Natural Vitality se adapta al
medio digital TikTok para posicionar su marca y producto de una forma diferente a su
competencia (Barry, 2016). La campaia comunicacional consiste en motivar a las personas a
hacer una revision interna sobre su bienestar y llame a reflexionar sobre lo que les hace falta
para lograr llegar a su objetivo que es la paz interior y orgullo consigo mismos. Natural
Vitality realizard contenido informativo y de ayuda profesional que fomenta el
descubrimiento de cada uno desde distintos ambitos como salud, deporte, bienestar integral,

nutricion y cuidado personal.
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Bienestar Check: Desarrollo de la campaiia

Para el desarrollo del concepto de campana se utilizo el proceso creativo
brainstorming que consiste en una lluvia de ideas que estén relacionadas con la idea de la
campana (figura 1.). El mensaje que se queria comunicar era acorde a “Redescubrir tu salud”
un mensaje positivo y de motivacion. En un inicio se consider6 utilizar el mismo nombre para
la campafia; sin embargo, este no usaba el lenguaje correcto dentro de la plataforma. Por lo
que se recurrid a la comparacion que se realizo anteriormente con el signo de verificacion y
una tendencia de TikTok donde los creadores de contenido escogen un tema y hacen una lista
de checks de lo que era parte del tema. Por ejemplo, tener novio check era una tendencia
donde las chicas mostraban lo que significaba tener novio. Esto iba desde que las invite a
comer a que les den abrazos. Al unificar estos dos temas que tienen un simbolo muy
importante dentro de la comunidad nacié la importancia de que el concepto de la campaia
lleve “check”. Al mismo tiempo se considera importante volver al proposito de la marca, el
bienestar es importante y abarca todo el aspecto de una vida saludable fisica y mental. Por lo
que se decidi6 unificar estas dos palabras que ambas contienen un significado fuerte tanto

como para Natural Vitality como la plataforma TikTok.

Hlustracion 1 Logo Camparia Bienestar Check.

El logo de la campafia fue inspirado en la cromatica con la que cuenta Natural Vitality
actualmente (figura 2.) Para el color del nombre se tom¢ el color celeste que dentro del

manual de marca representa el bienestar, haciendo referencia a los valores ya establecidos en
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su nuevo rebranding. Ademas, para el uso del simbolo se utilizé un degradado lineal con
varios de los colores secundarios que representa: nutricion, deporte, bienestar y cuidado
personal. Esto se debe a que estos seran los temas importantes a tratar dentro del contenido
que se realice en TikTok. Los colores de los check irdn mutando conforme se comparta
informacion sobre cada uno de los temas. El fin es que este check se convierta en el visto de

verificacion de informacion real y correcta sobre productos de medicina alternativa.
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Hlustracion 2 Cromadtica Principal y Secundaria de Natural Vitality.

La estrategia de Bienestar Check consiste en crear una comunidad de expertos en
cuidado personal, nutricion y deporte que crearan contenido dando informacion y consejos
sobre estos temas. En cada uno de ellos se implementard informacion de beneficios de cada
uno de los productos para cada area, desde una perspectiva de /ifestyle donde el producto es
solamente un complemento. Este contenido sera distribuido por medio de la plataforma de
TikTok de Natural Vitality con el fin de que la marca sea el espacio de difusion de
informacion real y verificada. Cada uno de los videos creados deberan usar el lenguaje de la
marca para asi mantener coherencia en la comunicacion que se llegue a realizar en otros

medios.

Natural Vitality al entrar a un nuevo medio digital es necesario que sus actuales
seguidores de Facebook e Instagram se los redirija a su TikTok. Por lo que la campafia

Bienestar Check esta dividida en dos fases, la expectativa y la de lanzamiento. Al mismo
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tiempo se realizara una actividad transversal denominada “Reto Bienestar Check”. Cada una

de estas contara con objetivos especificos.

Fase 1: Expectativa

Para empezar la comunicacion de la campaiia Bienestar Check se debe tomar
en cuenta la importancia de conseguir seguidores y adeptos, es asi como el primer paso se
tiene de objetivo principal de marketing: redirigir a los usuarios y seguidores de Instagram a
la nueva cuenta de TikTok de Natural Vitality. Por lo que dentro de esta etapa el objetivo
comunicacional para redirigir a la nueva plataforma es hacer que las personas conozcan si
estan cuidando de su bienestar. Este paso es importante ya que la estrategia de la redaccion

del mensaje es clave.

La estrategia dentro de esta fase es usar la apelacion de ansiedad, el cual se
refiere causar ansiedad al espectador sobre algo que deberia estar considerando o haciendo
para estar bien (O’Guinn et al., 2013). El objetivo es que el consumidor tome en cuenta que
acciones que realiza son parte del proceso de redescubrir su salud y bienestar. Esto se
realizara por medio de historias de Instagram con la opcidn de encuestas. Dentro de este se
harédn dindmicas con preguntas donde las personas podran poner que es para ellos estar bien
en relacion a redescubrir su salud. Al final de las encuestas se encontrara un llamado a la

accion para que entren a la cuenta de Natural Vitality en TikTok (ilustracion 3).



@ naturavitalityec 6h @ naturavitalityec 6n

(Tus comidas tienen todos
las vitminas necesarias
para tu cuerpo?

Si NO

(@) [ Leave a message

Leave a message

@ raturanitaiityec 6n

¢Haces ejercicio
diariamente?

Leave a message

@ naturaivitalityec 6h

Sirespondiste a todas “Si”

iFelicidades!

Estas son unas de las
actividades que puedes
hacer para llegar a tener
bienestar integral.

Sino o hiciste desliza

Leave a message

Ilustracion 3 Historias de Instagram fase expectativa.
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Para conocer cémo lograr
bienestar integral

iEntra a nuestra
cuenta de TikTok!

Link en Bio

Esta actividad en historias de Instagram tiene el fin de ser repetitiva, pero con

diferentes preguntas para asi informar a todos sus seguidores de la marca en TikTok. Cada

una de preguntas presentadas en la figura 3. estara relacionada con los tres temas principales

que se van a tratar en la nueva plataforma; por ejemplo, la primera historia rosada al tener

este como color dominante es un claro indicador que la pregunta es sobre el tema “cuidado

personal”, en el segundo al tener color dominante verde es sobre nutricion, por ultimo la

historia con color dominante azul es sobre deporte. La dindmica motiva a las personas que

vean las historias a interactuar y responder preguntas acerca de ellos mismos, con el fin de

felicitarlos, pero dejando la intriga sobre qué pasé con los que no todos respondieron “si”.

Este es el momento del enganche a que conozcan sobre su presencia en TikTok con un

llamado a la accion que invite a sus seguidores a redescubrir el bienestar integral.
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Por otro lado, dentro de Instagram como parte de la fase expectativa es
necesario hacer distintos tipos de contenido, por lo que los posteos en el perfil son necesarios.
En este caso sera un video tipo trailer sobre la nueva campana donde el principal mensaje
sera que muy pronto el publico conocera sus expertos que crearan contenido en su cuenta de
TikTok (figura 4.). En el copy del posteo es necesario incrementar el #bienestarcheck para
que todo el contenido que se cree se encuentre bajo este hashtag y de esta forma continuar

alimentando como uno del hashtag mas fuerte de la marca.

Bienestar
Check @

V Nutricién Muy pronto en TikTok

@naturalvitalityec

& Deporte

Mlustracion 4 Storyboard video fase expectativa.

Durante esta primera fase se pretende conseguir que los seguidores de Instagram sean
redirigidos a la cuenta de TikTok con contenido que los ayudard a redescubrir su salud y
hacer un seguimiento de su bienestar. A partir de este momento se llevara a cabo el

lanzamiento de la campana en TikTok.

Fase 2: Lanzamiento

Dentro de esta fase el objetivo es empezar a lanzar contenido relacionado a la
campafia. Entre estos uno de explicacion de la campafia con el mismo formato de la figura 4.
Por otro lado, para demostrar que el contenido que estara subiendo Natural Vitality es
necesario presentar a los 3 influencers expertos que empezaran a hacer contenido de sus
temas (figura 5.). En este caso, las personas expertas no deben ser influencers ya conocidos,

sino personas que quieran comunicar e informar a la audiencia sobre cuidado personal,
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nutricion y deporte. Por lo que, ellos junto a Natural Vitality crearan la comunidad de

expertos verificados, todos serdn parte del gran contenido Bienestar Check.

Following | For You

Deporte

@naturalvitalityec

Si el colageno no te funciona

visita nuestros locales en Quito 520
y Cumbaya.

#redescubretusalud

#bienestarcheck

See Translation

Original Song 2 ( ]

7

f QB o AR

Tlustracion 5 Mockup experto
en TikTok.

Dentro del contenido para TikTok esta la presentacion oficial de los 3 expertos
hablando de sus estudios y experiencia. Esto es importante para destacar la profesionalidad y
generar confianza en la audiencia. Asimismo, se recomienda hacer videos de beneficios de
productos que hay dentro de Natural Vitality. Esto debe estar enfocado a como esto puede
beneficiar a las personas, pero aun asi recomendando que puede que no todos los productos
sean eficientes para todos. Es aqui el momento en el que el experto recomendara que visiten
los locales de Natural Vitality para una asesoria personalizada (figura 6.). Por lo tanto, en este
punto logramos que la comunicacion trasciende el mundo digital y se dirija al mundo fisico.
Otro tipo de contenido que se recomienda desarrollar es sin la presencia de los expertos
donde se de informacion tipo fun facts de los temas. De esta forma logramos que el contenido

sea diverso.
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Tlustracion 6 Mockup experto
invitando a visitar el local.

Asimismo, al encontrarse en una plataforma como TikTok, unirse a las tendencias es
importante, ya que participa con toda la comunidad. Sin embargo, muchas de las tendencias
que hay no son necesariamente relacionadas a lo que la marca busca comunicar. Un ejemplo
son las tendencias de baile se ven divertidos, pero estos no siempre iran con los valores de
marca de Natural Vitality. Por lo tanto, se recomienda buscar tendencias que se encuentren
bajo los hashtags de #wellness, #health, #vitamins y #healthyliving, ya que esto permitiré a la
marca saber qué esta pasando dentro de su comunidad. Por lo que al momento de la creacion
de contenido no solo se debe basar en las tendencias que ya existan en la plataforma, sino
también crear tendencias desde la cuenta de Natural Vitality. Esto demuestra que la marca
estd cumpliendo con el proposito de TikTok Business que incentiva a crear y hacer vinculos

con la audiencia (TikTok For Business, n.d.).

Actividad Transversal: Reto Bienestar Check

Mientras se crea el contenido de TikTok en el perfil de Natural Vitality, se

propone realizar una actividad transversal que va a seguir alimentando el contenido de la
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pagina, pero desde la interaccion de su audiencia haga una video respuesta. Esta es una
oportunidad que brinda la plataforma y que Natural Vitality puede aprovechar para impulsar
a la comunidad a que ellos mismos redescubren su bienestar. Por lo que el reto

#bienestarcheck se divide en dos partes.

En primer lugar, el reto #bienestarcheck consiste en que los expertos que son
parte de la comunidad de Natural Vitality impulsen a las personas a cumplir un reto que los
ayude a mejorar su estado fisico y emocional en 10 dias. Cada uno de los expertos pondra 3
retos relacionados a su rama para que las personas lo cumplan, de la misma forma informaran
sobre los beneficios de realizarlo, con el fin de que las personas logren llevar una lista de
formas en las que pueden sentirse mejor. Por lo que lograran redescubrir su bienestar desde
su propia motivaciéon. Asimismo, como parte del redescubrimiento se incentivara a hacer un
check list donde afiadan informacion adicional que puedan compartir con su comunidad, de

esta forma pasar a la segunda parte del reto.

En la segunda parte el #bienestarcheck se vuelve tendencia con ayuda de influencers
dentro del medio donde mostraran como ellos logran encontrar el bienestar fisico y mental
por medio de practicas personales. De esta forma llevaremos a que mas personas practiquen y
sigan la informacion que se de en el contenido de Natural Vitality. Las influencers a las que

se contactara seran aquellas que se encuentren en el ambito de bienestar y salud.

De esta forma se logra que el mensaje de la marca y la campafia trascienda el perfil de
Natural Vitality llegando a la audiencia que igualmente invite a su comunidad a confiar en
expertos que dan informacion real sobre productos de medicina alternativa. Por lo que
informar se vuelve parte clave de la campafia donde involucra expertos de los cuales su

vocacion es ensefar y dar informacion correcta acorde a las necesidades de las personas.



Cada una de las fases hace que Natural Vitality como marca marque un nuevo camino para

las marcas dentro de TikTok, donde no es solo entretener a la audiencia, sino educarla.

51
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Conclusion

Natural Vitality al ser una marca de medicina alternativa que tras el golpe de la
pandemia se vio obligado a adaptarse a los nuevos tiempos lo que caus6 su cambio de imagen
con un enfoque mas joven, honesto y profesional. Asimismo, esta fue una oportunidad para
su crecimiento empresarial que podian difundir en distintos medios digitales como Facebook
e Instagram. Sin embargo, no dejaron de lado la oportunidad de sumarse a la plataforma

TikTok.

TikTok es una red social que tom6 fuerza a inicios de la pandemia, donde la mayoria
de sus usuarios empezaron a crear contenido que en un inicio era solamente de
entretenimiento. Sin embargo, mientras pasaron los meses de confinamiento nuevos
creadores de contenido empezaron a hacer videos mucho mas serios de cardcter educativo e
informativo ganando asi espacio dentro de la comunidad. Su vitalizacion se debid a que la
misma comunidad fue quien recomendo el contenido a sus seguidores y sobre todo por el
algoritmo personalizado que la aplicacion maneja. De esta forma TikTok logra dividir a
personas en grupos segun el contenido que le interese, por lo que se lograron identificar

distintos grupos, entre ellos el denominado health and wellness TikTok.

Dentro de este lado de TikTok se pudo evidenciar la cantidad de creadores de
contenido como influencers y profesionales de la salud dando consejos e informando sobre
cémo mantener una vida saludable, estabilidad mental y de bienestar integral. Por lo que se
pudo observar que la tendencia de la aplicacion estd dando espacio para que las personas se
informen desde una perspectiva profesional. Sin embargo, dentro de estos habia bastante
contenido de influencers que promocionan productos inicamente por cumplir con una
colaboracion, lo que causo el efecto de desconfianza en los seguidores al saber que era

evidente un TikTok con el tnico de vender el producto. Esto se debe a que muchas marcas de
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vitaminas, suplementos o medicina alternativa usaron TikTok donde se escogia a un
influencer para que lo promocione sin necesidad de contar una historia, ignorando

completamente la mision de TikTok For Business.

TikTok For Business es una seccion de la plataforma dirigida especificamente para
guiar a las marcas a entrar en la plataforma. Los aspectos importantes que menciona es que
las marcas no deben hacer publicidad, mas bien deben crear contenido que cree vinculos de
alegria y confianza con sus usuarios, ya que ellos buscan que el contenido que se cree sea
importante y relevante para la audiencia. Varias marcas tomaron esto como oportunidad,
como fue el caso de Natures Garden. Esta marca se subio a la tendencia de crear TikToks; sin
embargo, su contenido no ha tenido el alcance ni interaccion suficiente, ya que a pesar de
subirse a la ola de las tendencias e influencers no ha logrado conectar con su audiencia. Esto
se debe a que muchas de las tendencias a las que se sumaron le restan seriedad y credibilidad.
Lo que significa que para entrar a la plataforma no es hacer todas las tendencias para llegar a
ser visible y viral, sino se debe saber como el proposito de la marca puede aportar con

contenido de calidad a la audiencia.

De esta forma para cumplir el objetivo de Natural Vitality para lograr posicionarse en
la plataforma fue necesario tomar en cuenta los aspectos anteriores. Lo primero que se debe
tomar en cuenta es que NV debe mostrar su personalidad de marca en cada uno de los videos
que cree y comunicar su nuevo mensaje ‘“Redescubre tu salud”. De esta forma diferenciarse
de la competencia va a ser mucho mas facil y acorde con la comunicacidon que se maneja en
sus otras redes sociales y de esta forma ganar nuevos clientes. Para el desarrollo de la
campana de TikTok para Natural Vitality fue necesario contextualizar y establecer la
informacion obtenida en la etapa de investigacion por medio del proceso creativo de Alex

Osborn.
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En este caso se tomo en cuenta el inicio de la pandemia del coronavirus (covid-19) y
el aumento de consumo de vitaminas y suplementos en la poblacion mundial por el miedo al
contagio y la preocupacion de no tener un buen sistema inmunologico. Por lo que las
personas se dieron cuenta de la importancia de estar saludables y empezaron a buscar formas
para lograrlo. Al mismo tiempo se destacaron cambios dentro del mundo digital, donde las
redes sociales principales fueron desplazadas por TikTok. Dentro de esta las personas
empezaron a tomar en cuenta recomendaciones donde influencers y las personas de la
comunidad daban consejos sobre como ellos logran un estilo de vida saludable; haciendo

ejercicio, tomando suplementos, vitaminas entre otros.

El publico objetivo de la campaia fueron hombres y mujeres de 18 a 35 afios que
estan empezando un estilo de vida saludable y estan abiertos a recibir recomendaciones de
cdmo mejorar su bienestar, pero confian solamente en sus conocidos expertos en el tema o
personas profesionales. Durante la pandemia han aprendido nuevas habilidades y consejos en
videos de TikTok que los han ayudado a crecer. Sin embargo, a pesar de ver contenido que
evidencia la promocion de este tipo de productos, hizo que las personas no confien en el
mismo que era realizado en las redes sociales. Esto se debe a que en las encuestas realizadas,
las personas a pesar de consumir contenido relacionado a medicina alternativa no comprarian
los productos que ven en los videos por la falta de confianza que se genera principalmente
por quién realiza la promocion haciendo que la credibilidad de sus beneficios sea poca o
incluso nula, definiendo el insight “No confio en productos que veo en internet a menos que

mi médico o experto me lo recomiende”, siendo esta la principal razon.

El problema por el cual el publico objetivo se enfrenta en TikTok es una oportunidad
para Natural Vitality, ya que con su propdsito de marca podran crear contenido que ayuden a

las personas a redescubrir su salud con recomendacion de expertos en cada area y de estar
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forma generar confianza en ellos, sus servicios y productos. Por lo que la solucién fue crear
una comunidad de expertos que recomiendan productos que ayuden a las personas a
redescubrir su salud. Sin embargo, fue necesario establecer que la comunicacion debe ser
siempre desde un lado informativo como lo plante6 el Dr. Velasco en la entrevista, ya que a
partir de ahi se puede construir la confianza y sobre todo hacer que las personas tomen
conciencia sobre la importancia de individualizar cada caso. Esto se lograra en base al
andlisis y la ayuda del método de 6 caras donde con toda la informacion se definio el

concepto creativo y su racional.

El racional creativo consistié en buscar la relacion entre la informacion verificada y lo
que busca la audiencia. Por lo que desde el inicio de la pandemia el sentimiento de mejorar la
salud se apoder6 de las personas motivandolos a comer mejor, hacer ejercicio, estar bien con
su salud mental. Esto generd una tendencia en donde las personas para sentirse bien y lograr
un bienestar empezaron a ver que les faltaba para llegar a la cima donde se encuentran
contentos consigo mismo. Las metas se fueron materializando en listas con propositos para
lograr, mientras iban haciendo cada punto de su lista se sentian orgullosos de ellos mismos,
ya que hacer check fue un logro. Esto se vio influenciado no solo en el &mbito laboral o de
estudio, sino también en hacer checks para encontrar el bienestar integral que tanto

anhelaban.

A partir de este sentimiento nace la campaiia “Bienestar Check” de Natural Vitality
que tiene como objetivo crear una comunidad de expertos que ayudaran a la audiencia a
llegar a un bienestar integral desde el redescubrimiento del cuidado personal, nutricién y
deporte. La campafia se divide en 3 procesos, la primera expectativa donde las personas
empiecen a darse cuenta que hacen para mantener llegar a su bienestar; en segundo lugar, la

fase de lanzamiento donde se presenta la comunidad de expertos; y en ultimo lugar, una
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actividad transversal donde la comunidad junto a una estrategia de influencers inviten a
mostrar a sus seguidores que hacen para mantenerse en un estado saludable con el

#bienestarcheck.

La campafia para Natural Vitality tiene un caracter que va mas alla de solamente hacer
contenido por hacerlo. El fin de la creacion de contenido es que sea informacion valiosa para
sus posibles seguidores que buscan redescubrirse a si mismo, por lo que dar informacion
directa sobre el producto da una sensacion de publicidad directa, cuando en realidad el punto
es lograr que primero la audiencia de TikTok genere confianza en la marca para que después
se acerque a sus locales por mas informacion. Por lo que el mensaje que se maneja es de
caracter informativo enfocado en establecer que los productos que se promocionen funcionan,
pero también hay la posibilidad que no sea para todos. Es asi como se incentivara a asistir a
las consultas para tener mas informacion y encontrar un producto que se adapte a las
necesidades de cada persona. De esta forma Natural Vitality lograra conectar humanamente

con sus seguidores y diferenciarse de la competencia.
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Anexos

Entrevista a David Velasco médico de medicina alternativa

Fecha: 21 de abril del 2021

Entrevistador: Cristina Palacios

Tema: ;Como comunicar en redes sociales productos de medicina alternativa?

Preguntas:

,Conoces expertos en la salud que hagan contenido en TikTok?

He visto algunos médicos que lo hacen con fin informativo. He visto pediatras,
también hay un médico de medicina alternativa. El no informa, sino usa una cancién de
TikTok y muestra lo que hace. Més no algo que te deje de alternativa ante algtin tipo de
dolencia o tratamiento. Lo usa mas que todo para estar dentro de esa red. Pero como

vitaminas como tal no he visto.

(Cual seria la mejor forma de comunicacion para promocionar este tipo de

productos y servicios?

Honestamente, no sé si TikTok sea una buena herramienta, porque la gente que lo
utiliza es gente de hasta los 30 afios y las personas que tienen la tendencia a utilizar cosas
para que te proteja, para que te mantengas con tu salud adecuadamente son personas de
mayor edad. Estan desde los 35 en adelante, 60, 70 afios buscando alglin tipo de vitaminas
que pueden ser como suplementos. En si es porque las personas de menor edad tienen un
sistema nuevo, son personas que casi no tienen enfermedades, son casi invencibles. Un dia

pueden hacer cualquier cosa y al siguiente estin como nuevos, pero ya con el pasar de los
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afios y los habitos ya siente un poquito los rezagos, cuando ya te descuidas. Entonces estas

personas para compensar ya necesitan utilizar algo que pueda mantenerlos.

(Recomienda que a las personas jovenes se les comunique sobre el uso de

vitaminas como forma para mejorar su salud y bienestar?

El tema de la suplementacion yace a medida que una persona va avanzando en la
edad, hay condiciones que disminuyen la absorcion de un cierto tipo de vitaminas. Entonces
una de las principales razones y enfermedades que estan apareciendo hoy en dia es el
sindrome de colon irritable o inflamacion intestinal. Esto hace que muchas de las vitaminas
no se absorban. El tipo de alimentacion que estamos teniendo es cada vez més alterada y
artificial. Entonces no se llega a contar en muchos casos con las correctas moléculas para
aportarnos. Eso se llama neutrasético, que es la correcta molécula que necesita el cuerpo para
alimentarnos en organismos que son nuevos. En jovenes o personas que tengan entre 15 a 25
afios puede que no tengan tanto déficit de este tipo de nutrientes, porque sus intestinos estan
bastante bien y tiene una correcta asimilacion, pero hay personas que este tipo de sobrecargar
y alimentacion ya es de afos. Ahi ya tienen sus alteraciones o su déficit nutricional, entonces

ahi se debe aportar la correcta molécula.

Yo creo que se podria informar desde cuales son las posibles consecuencias de tener
una mala alimentacion y de no llegar a satisfacer las necesidades nutritivas en cada persona.
Claro ahora hay bastante la tendencia de que hay que consumir cosas que no alteren nuestro
organismo, cosas que te alimentan mucho mas y que sean naturales. Aqui ya viene la

tendencia de consumir vitaminas. Esto claro se puede hacer en diferentes redes sociales.

. Cual es tu opinion acerca de la tendencia de las personas al no consumir

vitaminas extra si no es por recomendacion del doctor?
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En si las vitaminas todas estdn en marcha, son de libre venta, muchas personas las
toman sin siquiera necesitarlas. Muchas de las vitaminas se encuentran dentro la alimentacién
que sea balanceada. Por lo que la suplementacion de las vitaminas deberia ser para las
personas que tienen déficit nutricional, pésimas alimentaciones que sea por sus jornadas
laborales que no pueden alimentarse bien, entonces no llegan al contenido déptimo de cada
vitamina en el dia, pero eso se tiene que individualizar. Por ejemplo, ti no puedes comparar
una persona que trabaja en casa que puede disponer de sus frutas y verduras versus a una
persona que esta yendo al trabajo, tiene mucho estrés y carga laboral, la cual tendria maximo
una o dos comidas al dia. Entonces hay que individualizar cada uno de los casos para ver qué
tipo de vitaminas necesita la persona. Qué tipo de problemas o sintomas esta sintiendo la
persona para lograr aportar esas vitaminas o suplementos. Eso seria un poco mas consciente
de como aportar y ayudar desde el punto de vista nutricional. Pero eso obviamente es con la

visita médica.

(Al momento en que una persona esté considerando tomar algun tipo de

medicina alternativa es necesario que asista al médico para que lo recomiende?

Si yo creo que si. Sin embargo, que tomes vitaminas y que llegues a satisfacer o que
pases las necesidades diarias de vitaminas en el dia, se depura, se decreto. Entonces lo que si
es importante es el suero de vitamina C ya que hay bastante bibliografia que te dice que el
exceso se bota. Por ejemplo, en caso de estar en una situacion de estrés puede llevarte a un
envejecimiento prematuro, por lo que se recomienda vitamina C. Hay condiciones donde una
persona que tienen malos habitos alimenticios, estrés laboral, mas pastillas para dolor de
cabeza, ser fumador hace que las personas tengan mas condiciones que lleven a su cuerpo a
necesitar mas antioxidantes que solamente se determinan dentro de una cita médica. Que

empieces a consumir estos hace que el desgaste oxidativo sea menor. Son raros los casos en
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los que hay hipervitaminosis donde hay una intoxicacion por demasiadas vitaminas, pero

realmente la mayoria de los casos el cuerpo lo depura.

. Qué tipo de personas visitan tu consultorio?

La mayoria de personas son las que han estado en tratamientos médicos y no han visto
cambios en su salud, son los que més se ven en medicina alternativa. Es interesante porque
llegan como la Gltima opcioén y puedes recomendarle diferentes tipos de tratamiento e
introducir otros que son naturales o que poco el paciente vaya modulando sus sintomas y que

su cuerpo vaya regenerando teniendo las propiedades para hacerlo.

,Consideras que el camino correcto por el que se debe comunicar en redes

sociales sobre este tipo de medicina debe ser netamente informativo?

Antes en las redes sociales solo veia cirujanos estéticos promocionando sus servicios
como inyecciones de botox 2x1, pero desde la pandemia he visto que otros médicos
empezaron a mostrar lo que hacen y a informar. Siempre he visto esto como algo mucho mas
comercial, mas no informativo, pero ahora he visto colegas médicos que se estan volcando a
las redes sociales desde el lado informativo donde un traumatoélogo te dice mira aprende un
poco mas de las cirugias de columna o aprende de los esguinces. Yo también he accedido a
los temas de las redes sociales explicando un poco de los beneficios de la medicina
alternativa y explicando cual seria el abordaje y tipo de tratamiento que recibiria una persona
cuando acceda a la consulta. Se debe empezar siempre desde la parte informativa y poco a
poco abordar algo mas especifico. De inicio netamente informativo y en un futuro hablar de
“mira este tipo de tratamiento si conoces a alguien que le interese o necesite acércate al

consultorio”.
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,Consideras ético de parte de un médico promocionar un tratamiento en

especifico en redes sociales?

No, porque hay que individualizar cada caso. No es la misma necesidad que tenga una
persona u otra. Pero en la actualidad hay muchos influencers que dicen “mira me toma estas
pastillas que me ayudaron a crecer el cabello” alguien compra y resulta que no le funciono

para nada.

. Quién deberia recomendarlo?

Personal de salud que tiene materias de pre-grado. Cada especialidad tiene la
informacion para recomendar. En el caso de una persona que se dedicé a hacer fitness toda su
vida también tiene formacion. El envase a sus resultados es capaz de saber y recomendar a

otras personas que les puede ayudar a otras personas.



