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Resumen ejecutivo

El vino es una bebida alcohdlica que ha estado siempre presente en la memoria colectiva de
Chile. Nuestro pais cuenta con uno de los terroirs’ mas finos del mundo, con regiones vinicolas
desde el valle de Elqui en el norte del pais hasta el valle del Biobio en el sur, por lo que ofrece
una diversidad de tipos de suelo y climas para producir una amplia variedad de vinos. La actividad
vitivinicola, a través de sus faenas agricolas y productivas, son parte de nuestra cultura y de
nuestro patrimonio. En ese sentido, el vino constituye un aporte significativo a la economia
chilena, representando un 0,5% del producto interno bruto, y empleando a mas de 100.000
personas en trabajo directo. En ese contexto, existe un mercado altamente competitivo, con
multiples empresas y marcas compitiendo para distintos segmentos, en donde es importante
poder ser estratégico y tener a la mano la mayor cantidad de conocimiento de la situacion actual

de la industria y de los consumidores, para poder hacer frente a las variabilidades del mercado.

La vifia Ochotierras forma parte de esta industria, la cual es una bodega de produccién limitada
ubicada en el Valle del Limari, cuya historia comienza en el afio 1993, cuando plantan los
primeros vifiedos de uvas finas. Para luego, comenzar el trabajo como viticultores a partir del afio
2005 realizando vinos unicos, practicamente a mano y bajo los mas altos estandares de calidad
enolégica. Esta vifia posee productos con mdltiples reconocimientos, ademas de tener
caracteristicas valoradas por los consumidores de vino. Por ello, Ochotierras tiene una gran
oportunidad de ser reconocido como una empresa diferenciadora, innovadora y sustentable, a

través de una nueva propuesta de valor para su linea de productos reserva especial.

Este trabajo, contempla la realizacién de un plan de marketing, que estudia a fondo, todos los
factores relevantes para impulsar el e-Commerce de la vifia Ochotierras, permitiendo mejorar sus

procesos de ventas y marketing en pos de mejorar sus resultados.

En primera instancia se define el segmento objetivo y cual sera el valor que les comunicaremos.

Tras definir lo anterior, se procede a evaluar la situacion actual de las 4Ps del marketing mix de

1 Combinacién de factores naturales que son capaces de dar caracteristicas muy especiales y particulares a un vino,
tales como el suelo, topografia, clima, biodiversidad, altitud y técnicas de vinificacion. El terrior le da personalidad,
caracter y tipicidad a un vino.
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vifia Ochotierras y se proponen acciones y estrategias con la finalidad de mejorar cada punto.
Dentro de las acciones mas relevantes se encuentran la homogenizacion de la linea de productos
reserva especial, la optimizacion del sitio web, propuestas de nuevos formatos de ventas y
precios; y campafas que requerirdn el uso medios digitales y tradicionales.



1. Contexto del Estudio

Actualmente al comprar vino, el consumidor puede elegir entre una amplia gama de cepas en
casi cualquier punto del pais, para ello es necesario centrar la categoria en la cual se aborda el

proyecto.

En primer lugar, es importante definir a que nos referimos con vino tinto. El vino es una bebida
que se obtiene de la fermentacion alcohdlica total o parcial, del jugo de uvas maduras. Esta
formado por agua, presente entre un 82% y 88%, ademas de alcohol, que surge a través de la
fermentacion, y le da cuerpo y aroma al vino. La graduacion suele variar entre 7% y el 17%
dependiendo del tipo de vino. El resto de los componentes aparecen en menor cantidad, como
azucares, influyen en el sabor del vino, taninos, que le dan color y textura al vino; sustancias
volatiles, que constituyen parte del aroma; acidos, que participan también en el sabor del vino; y

algunos otros de menor importancia. (sumar referencia)

La categoria especifica del producto se centra en tres elementos:

= Se consideran las cepas Cabernet Sauvignon, Syrah y ensamblaje entre Cabernet

Sauvignon/Syrah.

= Se categoriza por productos Reserva Especial, la cual para el mercado chileno
corresponde a vinos con una graduacion alcohélica de al menos 0,5 grados superior al
minimo legal correspondiente a 11,5°, segun la Ley N°18.455 (Bcn, 2009), constituyendo
un producto de caracteristicas organolépticas distintivas propias, que ha sido objeto de

tratamiento con madera.

= Se consideran las categorias de vinos super finos, en formato de botellas de 750 cc.
propuesta por Nielsen. (Nielsen, 2020) Estos corresponden a vinos con un precio a partir
de los $3.390 pesos chilenos, dejando fuera aquellos vinos de un precio inferior en

envases tetra pack y botellas de litro y medio.



Plan de Marketing

Las estrategias de marketing que se han definido para la viiia Ochotierras, estan orientadas a
generar trafico hacia el sitio para aumentar la venta de la linea Reserva Especial, durante 1 afio.
A su vez, los clientes que a continuacion se detallan son parte del analisis de la investigacion de

mercado, y que arroja como resultado los segmentos a atacar.

Respecto a la forma de cdmo se realizard la penetracion de este plan en los clientes, se contara
con objetivos desafiantes y capaces de llevar a cabo en el corto y mediano plazo, con la finalidad

de lograr de forma concreta la oportunidad de negocio.

2. Objetivos

Los objetivos del plan de marketing para la vifia Ochotierras estaran totalmente orientados a
aumentar las ventas en su sitio web y a ser reconocidos dentro de la categoria de vinos suUper

finos del Valle del Limari.

Actualmente la vifia cuenta con un promedio de 3.240 visitas mensuales, en donde se busca
aumentar en un 20% durante los dos periodos de desarrollo del plan de marketing. Por su parte,
las ventas son en promedio de 54 unidades mensuales, buscando aumentar un 67% para el
primer periodo, y luego, un 33% para el segundo periodo. Finalmente, la tasa de conversién del
sitio es de 1,7%, buscando aumentar 0,6% para el primer periodo, y luego, 0,9% para el segundo

periodo. En ese sentido, a continuacion, se desarrollan los objetivos:

1. Incrementar el promedio de visitas de 3.240 a 3.900 visitas mensuales en el sitio web
durante el periodo de junio a noviembre del afio 2022, luego alcanzar un promedio de
4.680 visitas mensuales durante el periodo de diciembre del 2022 a junio del 2023.

2. Lograr incrementar el promedio de ventas de 54 a 90 ventas mensuales en el sitio web
durante el periodo de junio a noviembre del afio 2022, luego aumentar a un promedio de
120 ventas mensuales en el sitio web durante el periodo de diciembre del 2022 a junio del
2023.

3. Lograr una tasa de recompra del 15% durante el periodo de junio a noviembre del afio

2022, luego aumentar a 20% durante el periodo de diciembre del 2022 a junio del 2023.



4. Incrementar la tasa de conversion de ventas de 1,7% a 2,3% durante el periodo de junio
a noviembre del afio 2022, luego lograr una tasa de conversién de 2,6% durante el periodo
de diciembre del 2022 a junio del 2023.

5. Poder ser reconocida como la principal marca de vino de la categoria super fino del Valle

del Limari.

3. Segmentacion

Como toda actividad econOmica, la empresa vitivinicola esta obligada a segmentar su mercado
para definir sus estrategias. En ese sentido, el segmento de interés para Ochotierras son
personas que tienen una disposicion de pago desde $10.000 o mas, pues los productos Reserva
Especial se comercializan desde ese precio. A su vez, se espera que tengan un comportamiento
de compra online, dado que el objetivo de este Plan de Marketing es aumentar las ventas en el

sitio web de la marca.

Considerando las variables anteriormente mencionadas, se procede a segmentar en base a la

frecuencia de consumo, de acuerdo a informacion levantada en la investigacion de mercado.

Segmento Experto: La principal caracteristica de este segmento es su frecuencia de consumo
de al menos 1 vez a la semana. Son del rango etario de 36 a 45 afios, en su mayoria del
segmento socioecondmico AB, Cla, Clb y C2. Sus principales ocasiones de consumo son en
celebracionesy en la intimidad del hogar. Respecto a su comportamiento en relacion al vino tinto,
la mayoria esta dispuesto a realizar una compra online de 2 ¢ 6 botellas de un vino que no conoce.
Para ellos es importante que el producto cuente con Denominacién de Origen, la calidad de la
uva, conocer el método de elaboracién, el Pais o Regi6on de elaboracién, los premios y
reconocimientos de la vifla o producto. Mientras que la presentacion de la etiqueta es
medianamente importante, y el precio les es indiferente. Por su parte las caracteristicas
intrinsecas del vino como el sabor, aroma, cuerpo y color son importantes para su decisién de

compra.



Segmento Habitual: La principal caracteristica de este segmento es su frecuencia de consumo
cada 2 semanas. Son del rango etario de 25 a 45 afios, en su mayoria del segmento
socioecondmico C2y C3. Sus principales ocasiones de consumo son en celebraciones. Respecto
a su comportamiento en relacién al vino tinto, la mayoria esta dispuesto a realizar una compra
online de 1 6 2 botellas de un vino que no conoce. Para ellos es importante que el producto cuente
con Denominacion de Origen y su precio. Por su parte la presentacion de la etiqueta, el Pais o
Regién de elaboracion, las recomendaciones, premios y reconocimientos son medianamente
importantes. Mientras que la calidad de la uva y el método de elaboracion le son indiferentes. Por
otra parte, las caracteristicas intrinsecas del vino como el sabor, aroma, cuerpo y color son

importantes para su decisiéon de compra.

Segmento Eventual: La principal caracteristica de este segmento es su frecuencia de consumo
lo cual lo hace una que otra vez al mes. No son de una edad predominante, en su mayoria son
del segmento socioecondmico C2, C3, y D. Sus principales ocasiones de consumo son en
celebraciones. Respecto a su comportamiento en relacion al vino tinto, la mayoria esta dispuesto
a realizar una compra online de 1 6 2 botellas de un vino que no conoce. Para ellos es importante
el precio del producto, la presentacion de la etiqueta, el Pais o Region de elaboracion, las
recomendaciones, premios y reconocimientos. Por su parte, la calidad de la uva y el método de
elaboracion son medianamente importantes. Mientras que la Denominacién de Origen le es
indiferente. Por otra parte, las caracteristicas intrinsecas del vino como el sabor, aroma, cuerpo

y color son importantes para su decisién de compra.

1.1 Mercado objetivo

Para este plan de marketing, el mercado objetivo escogido corresponde al segmento Experto,
segun los segmentos identificados anteriormente. Esto se debe a que la frecuencia de compra es
MAs recurrente respecto a los otros segmentos, identificando su consumo de al menos 1 vez a la
semana, asi mismo, se trata de un perfil que tiene un alto nivel de conocimiento en la categoria

de vinos super finos.

Arquetipos Segmento Experto

Arquetipo 1: Son verdaderos amantes del vino, mantienen un estilo de vida clasico y culto

entorno a los vinos super finos. Buscan un producto equilibrado y aromatico. No sélo les importa
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el vino en si, sino también toda la experiencia asociada a su consumo, considerando que esto les
entrega cierto estatus o prestigio. Se caracterizan por contar con un alto poder adquisitivo
permitiéndole darse “lujos” desde el consumo, por lo que estan dispuestos a pagar un ticket
medio-alto a cambio de encontrar un producto que destaque atributos como el sabor, cuerpo,
aroma y color; teniendo inclinacion por productos de elaboracion artesanal. Tienen buena

experiencia comprando por el canal e-Commerce, en donde les resulta mas comoda la compra.

Arquetipo 2: Son entusiastas consumidores, siempre dispuestos a probar nuevos productos y
experiencias. Les gusta estar rodeado de personas que lo acompafien en la busqueda de pasarlo
bien. Tienen un interés por la cultura del vino, por lo que su consumo tiene un conector social, en
donde su principal ocasion de consumo es en celebraciones, abriendo espacios para realizar
recomendaciones a sus cercanos. Por otra parte, tienen un comportamiento de compra innato
hacia el e-Commerce, en donde buscan cierta personalizacion en la compra. Este segmento no
solo busca buenos productos, sino también buenas marcas que sepan acercarse a ellos,
entenderlos y conectar de manera instantanea. Es por esto, que es importante la manera en que

la vifia se comunique con ellos.

1.2 Mercado potencial

De acuerdo con la poblaciéon censada el afio 2017 por el Instituto Nacional de Estadisticas INE,
la poblacion de Chile equivale a 17.574.003. Dado que Vifia Ochotierras comercializara sus
productos a través de e-Commerce, se considera solo la poblacidn en zona urbana para asegurar

la entrega efectiva de sus productos, la cual corresponde a 12.837.001.

Considerando las variables seleccionadas para el proceso de segmentacion, se estima que un
16,3% de la poblacion cumple con las caracteristicas del segmento objetivo. En ese sentido, el

mercado potencial corresponde a 2.089.744.

Paoblacion zona urbana Segmento objetivo Mercado objetivo

12.837.001 16,3% 2.089.744

Tabla 1 Mercado objetivo en Chile
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4. Propuesta de valor

La propuesta de valor va enfocada en satisfacer las necesidades actuales de este grupo de

clientes, a quienes les gusta disfrutar de un buen vino de la categoria super fino. Se debe

considerar como un producto que garantiza que los momentos Unicos de los consumidores sean

acompafiados de un vino de cualidades excepcionales. Esto en funcién de que es un vino

artesanal que esta elaborado cuidadosamente a mano, preservando las cualidades intrinsecas

de sus uvas. Ademas, van a probar un producto Unico, pues dadas las condiciones que solo el

Valle del Limari entrega, y el riguroso estudio de los terrenos, es posible elaborar un vino

elegante, aromatico y complejo. En donde, la edicibn Reserva Especial ha sido reconocida

nacional e internacionalmente como un vino de excelencia. Finalmente, adquirirdn un producto

de buena calidad a un precio que el mercado objetivo esta dispuesto a pagar.

9.1 Modelo CANVAS

Para entender como se relacionan los aspectos claves del negocio, se desarrolla el modelo

CANVAS con 9 categorias que representan los componentes basicos de una organizacion. Lo

desarrollado es resultado de informacion clave de la empresa, investigacion de mercado, y

analisis de la competencia.

Socios clave

Actividades clave

Propuesta de valor

Relaciones con
clientes

Segmento de
clientes

Servicios de

currier con

llegada a nivel

nacional.

= Proveedores de
insumos.

= Medios de

comunicacion.

Proceso de
produccion,
distribucion y
comercializacion.
Inventario
Atencion al
cliente online
Poner a
disposicion de los
clientes los
productos de
manera rapida.
Actualizacion sitio
web y RRSS.

Recursos clave |

Comercializar un
vino de buena
calidad con
caracteristicas
Unicas, de
elaboracién
artesanal con uvas

finas de exportacion.

Es un producto
Unico dada las
condiciones que
entrega el Valle del
Limari.

Buena relacién
precio-calidad.

Ha sido reconocido
nacional e
internacionalmente
Ccomo un vino de
excelencia.

Captacion de
clientes
mediante un trato
cordial, rapido,
comunicacion
constante del
proceso de
compray
despacho.
Fidelizacion de
cliente con
beneficios para
clientes
frecuentes.
Encuesta de
satisfaccion.
Valoracion de los
productos.
Redes sociales.
Canales

Hombres y
mujeres de edad
entre 25 a 54
afos, con un
nivel
socioecondmico
AB, Cla, Clby
C2. Viven en el
pais desde Arica
a Punta Arenas,
con acceso a
internet.

Son
consumidores
caracterizados
bajo los
segmentos
clasico gourmet
y seducibles,
teniendo una
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= Recursos = Canal de venta e- conducta
humanos Commerce, a habitual de
= Recursos través del sitio compra online.
financieros oficial de la Son bebedores
= Plataforma web empresa. de vino tinto
= Bodegas, super finos, que
barricas, materia valoran la buena
prima. relacion precio-
= Inversion en calidad de los
comunicacion y productos que
marketing. adquieren.
= Recurso humano = Ventas online de vinos
= Bodegaje = Venta online de productos
= Marketing y publicidad complementarios
= Costos logisticos (Transporte)
= Plataforma y desarrollador web
= Proveedores

Tabla 2 Modelo CANVAS Vifia Ochotierras

9.2Posicionamiento

La estrategia de marketing es desarrollar un producto que se posicione como de excelencia a un
buen precio. Para que la produccién Reserva Especial sea catalogada como de excelencia es
relevante destacar la confianza, calidad, sabor y aroma de sus productos. De igual forma, se
busca potenciar los atributos que més valoran los clientes. Mediante la investigacion de mercado
presentada anteriormente, fue posible evidenciar que los clientes valoran la calidad de la uva,
pais o region de elaboracion, recomendaciones y premios o reconocimientos. Todo esto,

complementado a las ventajas competitivas existentes de la marca.

Mapa de posicionamiento

El posicionamiento corresponde al lugar que ocupa el producto o marca en la mente del cliente.
Este lugar se gesta con el tiempo, a partir de la experiencia con el producto, las imagenes en las
campafias de comunicacion, y en la comparacion respecto a los competidores.

Es en ese sentido, que se posiciona a Ochotierras en un lugar ideal respecto a la competencia.

Para ello, se consulta, en la investigacion de mercado, cual es la percepcion de los atributos mas

relevantes en las principales marcas del segmento super finos, de acuerdo con el nivel de
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importancia en valor y en volumen respecto al ultimo informe de Nielsen (Nielsen, 2020). Esto

permite destacar las variables de excelencia y precio.

Mapa de posicionamiento (Excelencia vs Precio)

0,25

0,20 Casillero
del
0,15 Diablo
0,10 MOLINA
OCHOTIEREXS

0,05
o
k¥ 0,00
E—DBS o -0,25 -0,15 -0,05 0,05 0,15 0,25 0,35

l -0,05
MISIONES

DRENGO -0,10 -f-ﬁ,

s
MEDALLA REAI
-0,25

Excelencia

llustracion 1 Mapa de posicionamiento ideal Excelencia vs. Precio

Para la Vifia Ochotierras es importante posicionarse como una marca de excelencia a un buen
precio. Esto no es al azar, pues se vincula a los atributos que hoy la vifia posee y representan

una ventaja competitiva a explotar.

En ese sentido, la calidad del vino esta fuertemente ligada a su lugar de origen, pues es producido
en el Valle del Limari, lugar reconocido como valle agricola por excelencia, entregandole un sabor
y aroma Unico. Por su parte, 81% de los encuestados reconoce que un vino producido en esa
zona geogréfica es catalogado como un buen producto. Esto se refuerza con el método de
elaboracion artesanal realizado con uvas finas de exportacion, en donde se fabrican vinos
practicamente a mano y bajo los mas altos estandares de calidad enoldgica.

Actualmente la vifia cuenta con premios y reconocimientos demostrando su calidad y trayectoria,
tanto a nivel nacional como internacional. No obstante, estos no son expuestos por la vifia. Segun
informacion de la encuesta, gran parte de los consumidores valora los reconocimientos de la vifia,
lo que evidentemente generaria confianza en los potenciales consumidores en la decision de

compra.
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En relacién con el precio de los productos, este esta dentro del promedio de venta de los vinos
Reserva Especial de la competencia, en donde, frente a la buena relacién precio-calidad, es

factible catalogarlo como a un buen precio.

Todos estos atributos, que transversalmente, los consumidores valoran de un vino super fino,
reflejan un producto de alta calidad, confianza, sabor y aroma, destacando asi la excelencia y el
buen precio, precisamente el posicionamiento ideal que espera la Vifia Ochotierras. De igual
forma, esta declaracion de posicionamiento esta perfectamente ligada a la definicién de negocio

de la empresa, y sirve para guiar todas sus acciones de comunicacién y marketing.

5. Marketing Mix

En la actualidad vifia Ochotierras tiene varias falencias al momento de atraer nuevos clientes, es por
esto, que se plantearan varias acciones asociadas a las 4Ps del marketing mix que conllevaran a
vifia Ochotierras y a sus vinos reserva especial a obtener un mayor posicionamiento y rentabilidad.

Estas acciones se plantearan en base a 3 ejes principales:

» Eliminar barreras en la decisién de compra
» Generar una comunicacion alineada, efectiva y transversal que permita atraer nuevos clientes.

» Lograr fidelizacion de clientes nuevos.

10.1 Producto

Vinos Reserva Especial

Vifia Ochotierras tiene 3 vinos de la linea reserva especial, Syrah, Cabernet Sauvignon y el
ensamblaje Cabernet Sauvignon/ Syrah. Esta linea de vinos de Vifia Ochotierras es Unica y
representa la esencia del Valle del Limari. Cada vino es elaborado con uvas provenientes de un
solo vifiedo, que ha sido cuidadosamente estudiado para determinar aquellos sectores que
produciran las uvas requeridas para alcanzar la calidad de los vinos Reserva Especial. Cada uno
de estos vinos tienen sabores, aromas, texturas y esencias distintas y Unicas, dadas las

condiciones intrinsecas del Valle del Limari, como sus cielos transparentes, ventilados y secos,

14



lo que beneficia al cultivo de uvas y, por otro lado, se encuentra la mineralidad de sus suelos, lo

gue permite obtener vinos potentes y frescos.

Todos estos vinos son hechos a mano en las principales etapas de elaboracién y ademas se
minimiza el uso de bombas, preservando al maximo las propiedades de la uva y generando vinos

super finos de una condicién excepcional.
Descripcion de las cepas
= Syrah

Este es un vino que tiene un tiempo de guarda de entre 10 a 12 meses en roble francés y grado
alcoholico de 15,1° y un pH de 3,76. Es de un color rojo carmesi profundo brillante y concentrado.
Tiene un aroma a moras maduras y frambuesas con un delicado toque de violetas. Una
mineralidad de granito y especiada pimienta blanca, acompafiados de una bien integrada vainilla
y roble tostado, café moca y coco. En el paladar puedes sentir notas de violetas, cerezas
maduras, finos taninos, acidez equilibrada y toques de tanino secante con un final largo. Un vino

concentrado complejo y elegante.
= Cabernet Sauvignon

Este es un vino que tiene un tiempo de guarda de entre 10 a 12 meses en roble francés y grado
alcohdlico de 14,0° y un pH de 3,71. Es un vino brillante y profundo color rubi con una intensa
concentracion. Contiene un aroma con notas dulces de cassis, frambuesa fresca y menta, con
una leve insinuacién de nota herbal. Sobresalen notas de coco, vainilla y aromas florales de
hierba silvestre y mineralidad. En el Paladar destacan las frutas negras madura, cassis y
frambuesa, con granito mineral. Pimienta blanca y crema de chocolate, con notas florales
persistentes, bien integradas con taninos maduros y elegantes con fina vainilla, acidez equilibrada
y final largo.

= Ensamblaje (Cabernet Sauvignon/Syrah)

Este es un vino que tiene un tiempo de guarda de entre 10 a 12 meses en roble francés y grado
alcoholico de 14,0° y un pH de 3,84. De color brillante y profundo color rubi con una intensa
concentracion. Con aroma a notas dulces de cassis, frambuesa fresca y menta, con una leve
insinuacion de nota herbal. Sobresalen notas de coco, vainillay aromas florales de hierba silvestre

y mineralidad. En el Paladar destacan las frutas negras maduras, cassis y frambuesa, con granito
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mineral. Pimienta blanca y crema de chocolate, con notas florales persistentes, bien integradas
con taninos maduros y elegantes con fina vainilla, acidez equilibrada y final largo. Un vino

concentrado, mineral y elegante.
10.1.1 Empaque
Todos estos vinos son envasados en botellas de vidrio de 750 cc y sellados con corcho natural.
Etiqguetado
Etigueta Frontal
= Syrah y Cabernet Sauvignon

La etiqueta frontal esta disefiada con un fondo de color negro y dorado con el fin de darle un

aspecto elegante y sencillo al producto. Ademas, incluye:

« Informacion relacionada al cepaje del vino y su denominacién de origen (Valle del

Limari)
+ Logo del producto: “Ochotierras”

+ llustracién de montafias del Valle del Limari donde se muestra un eclipse solar total,
en representacion al visualizado en 2019, hecho que no ocurria desde 1592 en dicha
zona. Con esto se busca representar la cualidad Unica de las uvas producidas bajo

cielos donde ocurren dichos fenbmenos astronémicos.
» Producto elaborado a mano (en inglés, Handmade Wine)

+ Banda dorada donde se indica que pertenece a linea reserva especial.
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llustracion 2 Etiqueta de vinos Syrah y Cabernet Sauvignon Reserva Especial de Vifia Ochotierras

» Ensamblaje (Syrah/Cabernet Sauvignon)

La etiqueta frontal esta disefiada con un fondo de color blanco con el fin de darle un aspecto

elegante y sencillo al producto. Ademas, incluye:

» Informacion relacionada al cepaje del vino (ensamblaje) y su denominacion de origen
(Valle del Limari)

» Logo del producto: “Ochotierras”

+ llustracién de montafas del Valle del Limari donde se muestra un eclipse solar total,
en representacion al visualizado en 2019, hecho que no ocurria desde 1592 en dicha
zona. Con esto se busca representar la cualidad Unica de las uvas producidas bajo

cielos donde ocurren dichos fendmenos astronémicos.
* Producto elaborado a mano (en inglés, Handmade Wine)

« Banda roja donde se indica que pertenece a linea reserva especial.
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llustracion 3 Etiqueta de vino Ensamblaje Reserva Especial de Vifia Ochotierras

Céapsula

En el caso de los vinos reserva especial Syrah y Cabernet Sauvignon es de color dorado,
concordante con la banda dorada en la etiqueta frontal. En el caso del ensamblaje también

concuerda el color rojo de la capsula con el color de la banda en su etiqueta frontal.

llustracién 4 Capsulas de vinos Reserva Especial de Vifia Ochotierras

Logotipo

El disefio del logotipo se construye a partir del concepto de lo mistico y lo histérico del valle del
Limari, donde habitaba la cultura molle, pueblo antecesor a los diaguitas. El logotipo, varia de
color segun el tipo de linea de producto, en este caso hay dos colores, dorado (Syrah y Cabernet
Sauvignon) y rojo (Ensamblaje).
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llustracion 5 Logos de vinos Reserva Especial de Vifia Ochotierras

Los consumidores suelen acostumbrarse a que los productos de una linea en especifico
mantengan su imagen. Esto se puede ver en otras marcas de vinos super finos nacionales, como

Castillo de Molina y Casillero del Diablo, que mantienen su etiquetado, solo cambian colores en
caso de ediciones especiales.

Casillers Q'n‘t‘l'n Casillers asillers Im‘:lm
o

Lasillero

™ -
Diable Diable Diable iablo Diable liablo

llustracion 6 Formato de vinos super finos Casillero del Diablo

MOLINA
nto pe e
MOLINA

llustracion 7 Formato de vinos super finos Castillo de Molina

Dado lo anterior, es muy importante que el consumidor reconozca patrones que le permitan
identificar que el vino corresponde a un Reserva Especial de Ochotierras por lo que se hace

necesario tener una uniformidad de formato para la linea Reserva Especial, ya que en la
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actualidad el ensamblaje pareciese ser un vino de otra linea, pues no se relaciona el etiquetado
con los vinos Syrah y Cabernet Sauvignon. Por lo que se debe implementar un nuevo etiquetado
al vino reserva especial ensamblaje (Syrah/Cabernet Sauvignon) con los mismo colores e
ilustraciones que otros vinos de la linea, pero manteniendo el texto que indica que corresponde

a un ensamblaje.
10.1.2 Formatos de empaque

Ochotierras solo vende vinos en formato de 6 unidades, por lo que es una venta de alto
involucramiento y que lleva a que los consumidores mantengan un alto stock de unidades en sus
casas, dejando de lado a aquellos compradores mas ocasionales o que quieren un vino para un
regalo. Por lo anterior y en base a los resultados de la encuesta realizada, es necesario reformular
el numero de unidades que vende Ochotierras a formatos mas pequefios, pues los consumidores
prefieren comprar 1 o 2 unidades en una compra online para aquellos vinos que nunca han
probado y aquellos que ya conocen o han probado estan dispuestos a comprar mas de 6

unidades.

Por lo anterior, se plantea la idea de lanzar un formato de 1 unidad para los 3 tipos de vino de la
linea reserva especial. Esto con la finalidad de que nuevos clientes se atrevan a probar el
producto sin tener que desembolsar una cantidad considerable de dinero y que la compra no sea

vea perjudicada por este factor.
10.1.3 Productos complementarios

Sumado a los formatos de empaque, se hace necesario entregar una propuesta mas atractiva a
los consumidores, pues el vino no solo esta relacionado a un consumo individual o comidas, sino
que también esta muy ligado a ocasiones especiales y de celebracion, por lo que se fomentara

esto mediante el uso de merchandising de la marca.

Por lo anterior, se crearan packs que incluyan vinos reserva especial y un articulo relacionado a
la cultura del vino, como copas, y sets de vinos. Ademas, tendran un empaqgue especial para
poder regalar. Se lanzaran los articulos en dos etapas, una etapa inicial (de prueba) se venderan
articulos de menor costo, como cajas, set de vinos, y copas. Luego, si la implementacion de estos
articulos tiene éxito, se procedera con la segunda etapa, donde se venderan articulos de mayor
costo, como delantales parrilleros, cuchillos y descorchadores eléctricos. Todos los articulos

antes mencionados llevaran el logotipo de Vifia Ochotierras con la finalidad de aumentar su
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visibilidad ante las personas. Al utilizar merchandising de la marca se espera que aumente su
visibilidad frente a personas que no conocen la marca, abriendo la posibilidad a que dichas

personas sientan interés por conocer la marca Vifia Ochotierras.

La incorporacion de merchandising también abre la puerta para que se puedan lanzar formatos
para regalar en situaciones importantes como cumpleafos, dia del padre, dia de la madre,
navidad, fiestas patrias, etc. Esto permitird a Vifia Ochotierras la entrada a un publico que no
compra en grandes cantidades y que busca en muchas ocasiones probar un nuevo vino o regalar

un vino con una buena presentacion.

10.2 Precio

Actualmente vifia Ochotierras vende en su pagina web los vinos reserva especial en packs de 6
unidades con un precio de $60.000 pesos. Por lo que cada botella tiene un precio de $10.000

pesos y si se encuentra en oferta a un precio de $8.000 pesos.

iOFERTA! iOFERTA!

&

Reserva Especial Syrah Reserva Especial Ensamblaje Reserva Especial Cabernet Sauvignon

$60.000

llustracién 8 Productos en tienda del sitio web de Vifia Ochotierras

A los precios mencionados anteriormente hay que sumarle el costo de envio que varia entre
$3.000 pesos (despacho en la regién de Coquimbo) y $31.000 pesos (zonas extremas del sur de
Chile, Magallanes y Aysén). En el caso de la Regién Metropolitana y en la Regién de O’Higgins

donde se concentra la mayor cantidad de personas en Chile el costo de envio es de $7.000 pesos
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Acciones

Para mejorar la propuesta de vifia Ochotierras en cuanto a precio se sugiere realizar acciones

relacionadas a nuevos formatos, membresias y modalidades de pago.
10.2.1 Nuevos formatos

Como se mencion6 en “Producto”, es necesario reformular los formatos en los que se esta
vendiendo el producto en el sitio web de Vifia Ochotierras. Por lo que se proponen implementar

los siguientes formatos.

Formato de empaque Botellas Precio/botella Precio Final
Botella de Cabernet Sauvignon RE 1 $ 11990 $ 11.990
Botella de Syrah RE 1 $ 11990 $ 11.990
Botella de Ensamblaje RE 1 $ 11990 $ 11.990
Pack Cabernet Sauvignon RE 6 $ 10.990| $ 65.940
Pack Botella de Syrah RE 6 $ 10.990| $ 65.940
Pack Botella de Ensamblaje RE 6 $ 10.990| $ 65.940
Pack Cabernet Sauvignon RE
(Promociones de camparias) 6 $ 10.000| $ 60.000
Pack Botella de Syrah RE
(Promociones de camparias) 6 $ 10.000| $ 60.000
Pack Botella de Ensamblaje RE
(Promociones de camparias) 6 $ 10.000| $ 60.000
Pack Regalo Vino RE + 2 Copas de cristal + $ 11.990
Caja de regalo 1 $ 24.990
Pack Regalo RE + set vinos + Caja de regalo 1 $ 11.990| $ 24.990
Pack Regalo RE + pechera parrillera + Caja
de regalo (septiembre y dia del padre) 1 $ 11990 $ 35.990

Tabla 3 Nueva propuesta de productos a vender en tienda de sitio web de Vifia Ochotierras

Dada la informacion levantada de los precios de los competidores, se observa que el precio
promedio de éstos es de $8.953 por botella de 750 cc, lo que esta por sobre el precio inicial de
vifia Ochotierras de $8.000 pesos. El nuevo precio propuesto tiene la finalidad de reducir el costo
de envio de los productos. Este esta determinado segun los resultados obtenidos en la encuesta,
pues en esta se observé que Castillo de Molina, la que es una de las marcas referentes para Vifia
Ochotierras, es una de las marcas que tienen mejor precio para el producto que venden ($9.590
pesos) y por otro lado, se consideré la predisposicion a pagar de los encuestados, donde se
observo que el 34% de los encuestados esta dispuesto a pagar entre $10.000 a $15.990 por una
botella de vino de 750 cc, lo que es mas de lo que realmente pagan por una botella de vino
($6.500 a $9.990).
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10.2.2 Costos de envio

Actualmente, vifia Ochotierras cobra el costo de envio de sus productos y ho hay una propuesta
gue beneficie al comprador con un despacho gratis. Es por esto mismo que se propone
implementar un despacho gratis por compras sobre $35.000 pesos para las regiones cuyo costo
de envio es hasta $12.000 pesos como es el caso de Coquimbo, Valparaiso, Maule, Nuble,
Temuco, Biobio, Los Rios, Antofagasta, Metropolitana y Rancagua. Esto, el cliente lo percibe
como una reduccion del 33% del total de su ticket (productos + despacho). En ese sentido, el
precio por botella quedaria a un precio de $8.000 pesos en el caso de los despachos cuyo costo

de es $11.990 pesos, lo que esta linea con lo que se espera ganar por botella.

Monto 3 botellas (compra minima) ‘

Costo de envio (cada botella cuesta $11.990) Diferencia Precio por botella
$12.000 $36.000 $24.000 $8.000
$11.000 $36.000 $25.000 $8.333

$9.000 $36.000 $27.000 $9.000
$8.000 $36.000 $28.000 $9.333
$7.000 $36.000 $29.000 $9.667

Tabla 4 Calculo precio de botella con despacho gratis aplicado

Sumado al despacho gratis por monto, también se aplicard despacho gratis en las regiones
anteriormente mencionadas cuando esté en curso alguna de las campafas que se quieren

realizar.

10.2.3 Descuento en segunda compra

Si bien es importante generar acciones que permitan atraer nuevos clientes, también lo es
fidelizarlos, por esto mismo es importante entregar algun beneficio a los clientes para que vuelvan
a comprar. Por lo anterior, se plantea enviar por mail un descuento de 5% en la segunda compra
que realice el cliente. Este descuento seré enviado a la tercera semana desde la primera compra

y en caso de no que no lo utilice se hara un recordatorio de manera mensual hasta que lo utilice.
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10.3 Plaza

Dado que Vifia Ochotierras sé6lo comercializa sus productos de forma online en su sitio web
https://Ochotierras.cl/, es importante que éste cuente con la informacion necesaria para facilitar
la decision de compra. Si bien, actualmente hoy entrega informacién de la empresa, la vifia, sus
procesos productivos, sus vinos, enlaces a redes sociales, contacto y la tienda, el sitio tiene

bastantes oportunidades de mejora.

Ortografia

En el andlisis que se hizo del sitio web se pudo observar que hay algunas palabras que estan mal
escritas, lo que puede generar un impacto negativo en el consumidor al momento de navegar
dentro del sitio, pues se ve poco prolijo. Es por esto, que es de suma importancia realizar una

revision total del sitio web para corregir dichas faltas ortogréficas.

Reserva Especial

llustracién 9 Descripcion de linea reserva especial en el sitio de Vifia Ochotierras.

Flujo y disefio

Se debe mejorar el flujo y disefio del sitio web, pues en éste, se puede observar como hay banners
qgue no redirigen adecuadamente al contenido que presentan. Sumado a esto, la tienda es un
espacio completamente desconectado de la pagina principal, es dificil regresar desde la tienda a

otras paginas para revisar especificaciones o informacion con respecto a la vifia. Por lo anterior,
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se realizara una optimizacion del sitio web, mejorando el flujo para los clientes con la finalidad de

gue no se pierda una venta por dificultad en la navegacion.

Con respecto a los banners e imagenes, se implement6 una animacion para darle dinamismo a
la pagina, no obstante, ésta no cumple con su objetivo, pues se espera otra accién por parte de

la animacién. Es por ello que es necesario mejorar la experiencia de usuario en el sitio.

Vibedos

Bodega

llustracion 10 Descripcion de infraestructura en el sitio de Vifia Ochotierras

Sumado a lo anteriormente expuesto, también se ve necesario mejorar la carga de
especificaciones de los productos en el sitio web, pues en éste actualmente existe un pequefio
resumen de lo que es cada producto o linea de producto que no entrega mucha informacion, por
lo que, si se quiere saber mas acerca del producto, se tiene que descargar una ficha técnica en
formato pdf, lo que le quita fluidez a la navegacién de los usuarios, dado que tiene que dirigirse a
otra ventana o pestafia. En caso de estar en un teléfono movil, es necesario abrir un archivo pdf,
saliendo del navegador.
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Reserva Especial

Cabernet Sauvignor Syrah Ensamblaje

llustracion 11 Descripcién de vinos reserva especial en el sitio de Vifia Ochotierras

Z=  FICHA TECNICA RESERVA ESPECIAL SYRAH

NUESTROS VINOS

E&Mi’ﬂ éﬂwaf % ol

INFORMACION TECNICA

Afo de cosecha
Tipo de Cosecha

NOTA DE CATA

Procedencia

Tiempo de guarda
Tipo de madera
s e v bico sndegrada

veainilla o voble Tollado. cofé moca 4 coco

151 24891 3,76 0,579/l 52549/

RECONOCIMIENTOS
92 PUNTOS
96 PUNTOS

En o poladar pucdes seriin notos de

90 PUNTOS
88 PUNTOS

llustracion 12 Fichas técnicas de vinos reserva especial en el sitio de Vifia Ochotierras

En sitios webs de otras vifias, esto no ocurre, pues estas dedican una pagina completa a entregar
informacién de un vino y si el cliente requiere mas informacién, en algunos casos se puede
encontrar la ficha técnica, Esto permite que exista una mayor continuidad en la navegacién por

parte de los clientes, haciendo la visita més fluida.
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Vinos Cell Parking Contacto Ventas

Origen
Elaborado con las me as Cabernet Sauvignon provenientes de los

mejores vifiedos que Vifia San Pedro posee en el Valle de Rapel,

especificamente en el Valle del Cachapoal, en el Alto Cachapoal y en el Valle

de Colchagua, en Marchigue. Los vifiedos estan plantados en el piedmont de
la Cordillera de los Andes en Cachapoal, a 30 km de la costa en Colchagua y
sobre suelos arcillosos en la Cordillera de los Andes. El sistema de
conduccion de los vifiedos es en espaldera vertical con riego por goteo.
Color

Intenso y oscuro color violeta.

Aroma
Nariz elegante y llena de vigor, marcada por cere negr: danos y
grosellas, que se entremezclan con sutiles notas a vainilla, especias, cedro y

tocino, los cuales armonizan y complejizan el vino.

Boca
Es un vino muy jugoso, lleno de frutas negras con taninos presentes y
armoniosos, de gran volumen y largo final.

Maridaje
Ideal para acompaiiar carnes rojas, jabali, ciervo y quesos maduro

preferentemente entre 16° y 18°C disfrutando el aqui y el ahora.

llustracién 13 Presentacion de vino en sitio web Castillo de Molina

CABERNET
SAUVIGNON

ERVA

Casillero
del
Diablo

CBERNET SAUVIGNON

llustracion 14 Presentacion de vino Cabernet Sauvignon en sitio web Casillero del Diablo
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Funcionamiento de enlaces (Call to Action)

Dentro del sitio web hay varios enlaces que no cumplen con su funcién de manera adecuada o

no estan habilitados, por lo que se tomaran las siguientes acciones:

= Activar botones de idioma que se encuentran en el sitio, ya que no estan funcionando.

VENTAS NACIONAL Y EXPORTACION ‘ Espaiiol ‘ English
. e J

e} -
VINA

VENTAS EN CHILE PARA COLONIA CHINA

A

(o))

OCHOTIERRXS

llustracion 15 Opciones de traduccion en el sitio de Vifia Ochotierras

» Actualizar redireccién de los botones de redes sociales como el botdn de “siguenos en
Instagram” u otros botones que redirigen a Instagram, dado que no llevan al cliente a

cuenta de vila Ochotierras.

.
Contactanos
via un mensaje para cotizar nuestros vinos, conocer nuestra vi
=cibir mas informacién acerca de nosotro:
#
Esta pagina no esta disponible.
Es posible que el enlace que seleccionaste esté roto o que se haya eliminado la pagina. Volver a Instagram.

llustracion 16 Error en enlace a Instagram en el sitio de Vifia Ochotierras

28



Creacién de usuarios

* Implementar adecuadamente el registro de usuarios en el sitio de Vifia Ochotierras. En el
caso de la tienda, existe la opcion de acceder a una cuenta, sin embargo, no existe ningin
bot6n de registro y al intentar recuperar la contrasefia, tampoco permite registrarse. Al
estar esto mal implementando se pierde la oportunidad de adquirir informaciéon de los
clientes o la posibilidad de realizar campafias de mailing. Es por esto, que se
implementaran 2 opciones de registro de cuenta, una en la misma seccion "mi cuenta” y
otra al momento de finalizar la compra, de modo que los clientes puedan llevar un historial

y seguimiento de sus pedidos.

TIENDA M/ CUENTA CARRITO  FINALIZAR COMPRA W

OCHOTIERR S

INICIO  TIENDA NUESTRAVINA CARRITO W

Mi cuenta Nuestros Vinos
Reserva Especial Syrah '
Acceder $60.
va Py d, '
Gran Reserva -
-
Ensamblaje 24
Barricas
$126-60¢
Pack Reserva Privada HE
et i iy

ik

llustracion 17 Registro de usuarios en sitio web de vifia Ochotierras

Contrasefa perdida

Usuario o correo electrénico no valido.

¢Perdiste tu contrasefia? Por favor, introduce tu nombre de usuario o correo electrdnico. Recibirds un enlace para crear

una contrasefia nueva por correo electrénico.

Nombre de usuario o correo electrénico

[ RESTABLECER CONTRASENA

llustracion 18 Error en registro de usuarios en sitio web de vifia Ochotierras
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Actualizacion e incorporacion de informacion

El sitio web cuenta con informacién de la historia de la vifia, como es su proceso productivo,

informacién de los productos, etc. Sin embargo, es necesario implementar varias mejoras como:

Se deben destacar los reconocimientos de los vinos reserva especial, en la seccién de
descripcion de vinos y en la tienda, pues éstos solo se pueden ver si se logra descargar
la ficha técnica.

Los reconocimientos que tienen los vinos reserva especial de Vifla Ochotierras son su
ventaja competitiva, y no se esta aprovechando como deberia, pues son calificados como

vinos de excelencia, por lo que es importante destacar esta informacién al cliente.

Se actualizara informacién de vinos reserva especial. Se observa que existe informacion
repetida en las descripciones de los productos, por lo que se planteard de manera distinta

la informacion entregada en la ficha técnica de los vinos.

Dada la implementacion de un despacho gratuito por monto, se debe destacar al momento
de finalizar la compra, el monto que se deberia pagar por despacho, afladiendo el monto
tachado y una frase que indique despacho gratuito. De esta forma el cliente se dara cuenta
del costo del despacho y el beneficio que se le esta entregando por comprar sobre un

monto.

Se actualizaran las imagenes de los productos de la tienda, pues estas muestran 3

botellas de vino en un SKU que corresponde a 6 botellas.

@

Reserva Especial Cabernet
Sauvignon

llustracion 19 Pack de 6 botellas en tienda del sitio Vifia Ochotierras
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= Se debe hacer méas accesible la posibilidad de valorar los productos y cargar las
valoraciones obtenidas en la pagina, pues hoy en dia hay “0” valoraciones. Lo anterior,

permitira a los clientes tener mayor confianza al momento de comprar el producto.

= Se ordenara la tienda por la linea de productos, pues hoy se encuentran distribuidos por
orden de carga y se ve desordenado. Se mezclan productos Gran reserva con reserva
especial. Es por esto que se haran 3 secciones: vinos tintos, vinos blancos y

combinaciones. Dentro de los vinos tintos se dividird en Gran Reserva y Reserva Especial.

o Il o

Chardonnay Reserva

Gran Reserva Ensamblaje 24
Barricas Gran Reserva Syrah Barricas

$39.000 $102.000 $120.000

© Hivor oo

o

Pack Reserva Gran Reserva Reserva Especial Cabernet

Pack Reserva Privada Sauvignon

llustracién 20 Tienda en sitio web de Vifia Ochotierras

Limpieza de informacion

Ademas de implementar una serie de mejoras, se debe limpiar la informaciéon que no sirve dentro

de la pagina, es por esto que se haran los siguientes cambios:

= Se eliminara el cuadro de descuentos, dado que no existen.
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= Se eliminard el numero de botellas que aparece al momento de elegir un producto en la

tienda, ya que no genera ningun valor adicional.

RESERVA ESPECIAL CABERNET SAUVIGNON

$48.000
Q

() ANADIR AL CARRITO

llustracion 21 Stock disponible en sitio de Vifia Ochotierras

Implementacién de tienda en Instagram para teléfonos méviles

Instagram es una ventana que permite a Ochotierras tener un mayor alcance de clientes, por lo
que, al ya tener una cuenta, se implementara la opcién de “ver tienda” para que los seguidores
de Ochotierras puedan ver los productos y sus precios en su celular sin tener que abrir el sitio
web en un navegador. Ademas, se dara la opcién de redirigirse al sitio web de Ochotierras en

caso de querer mas informacién o comprar.

10.4 Promocidn

En cuanto a promocion se realizaran las siguientes acciones:

10.4.1 SEO (Search Engine Optimization)

El objetivo de esta tactica es que Ochotierras aparezca en la primera pagina del motor de
busqueda de Google. Para aparecer en las primeras posiciones en términos asociados al

consumo de vino, depende en gran parte de la preparacion y desarrollo del sitio web, para que

ésta sea mas relevante para los motores de busqueda.
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Otra parte importante es la eleccion de las palabras claves que se utilizaran, para esto se debe
tener claro con que palabra se quiere ser encontrado, en este caso se buscaran las palabras
claves asociadas al término “vino Chile”, cuanta competencia tienen dichas palabras y cuantas
personas las buscan. Para determinar que palabras claves utilizar, Google cuenta con la

herramienta Google Adwords, que permite ver las estadisticas de cada palabra.

En la siguiente tabla se muestran las primeras veinte palabras claves asociadas al consumo de

vino desde febrero 2021 a febrero 2022 segun la herramienta keywords de Google Adwords.

Promedio Puja por la parte Puja por la parte

mensual de | Competencia superior de la pagina superior de la pagina

busqueda (intervalo bajo) (intervalo alto)

Vino Chile 5000 Alta 72 329
Vifias en Casablanca 5000 Media 51 1678
Vifia Casablanca 5000 Media 51 1678
Vifias en Chile 5000 Alta 72 329
Chile vino 5000 Alta 72 329
Vino en Chile 5000 Alta 72 329
Vinos dulces Chile 5000 Alta 45 117
Vifia en Casablanca 5000 Media 51 1678
Mejores vinos en Chile 5000 Alta 65 231
Casablanca Vifia 5000 Media 51 1678
Vifias Tarapaca 5000 Alta 45 216
Vinos de Chile 500 Alta 156 471
Vionelli precio Chile 500 Alta 14 88

Vino sin alcohol Chile 500 Alta 57 281
Vifias en Santiago 500 Media 34 138
Vinoteca Vifia del Mar 500 Alta 62 330
Vinos buenos y baratos Chile 2020 500 Alta 75 325
Vifia Santa Rita Buin 500 Baja 108 569
Vinos veganos Chile 500 Alta 37 303

Tabla 5 Top 20 palabras claves Google Adwords para “Vino Chile”
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La herramienta SEO es importante para posicionar una marca en internet, por lo cual no se puede

prescindir de ella. Las actividades de la estrategia SEO son:

» Andlisis de las palabras claves primarias.
= Articulacion del contenido con las palabras claves.

= Optimizacién del sitio web.

Si bien, se implementaran las palabras claves anteriormente mencionadas, es importante realizar
revisiones periédicas, pues las palabras claves van variando segun periodos, tal es el caso, que

es posible observar palabras que varian en un 90% su cantidad de busquedas mensuales.

10.4.2 SEM (Search Engine Marketing)

Esta herramienta, al igual que la anterior, permitiria a Vifia Ochotierras aparecer dentro de las
primeras posiciones en términos asociados al consumo de vino a nivel nacional. La diferencia
con SEO es que permite establecer de mejor manera mensajes promocionales, por lo que se

utilizardn ambas herramientas en conjunto.

Para poder tener una implementacién adecuada de SEM, es necesario revisar periédicamente
las palabras claves mas relevantes y sus costos. Esto es necesario ya que la importancia de las
palabras, el nivel de busqueda y sus costos, varia con el pasar del tiempo, es por esto que se

realizard una revision mensual.

10.4.3 Google Display

Se utilizar4 Google Display para poder publicitar los vinos reserva especial de vifia Ochotierras.

Las imagenes que se utilizaran dependeran de la campafia que se esté ejecutando.
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“THaEtus pedidosen nuestra tisnda online

llustracién 22 Publicaciones tematicas Vifia Ochotierras

Los anuncios deberan aparecer en los sitios webs que mas frecuenta el rango etario de los
segmentos objetivos como periédicos on-line, blogs, foros, etc. El cliente que haga clic en el
banner de la marca sera redirigido a la tienda de vifia Ochotierras, por lo que es muy importante
gue en esa seccion del sitio se entregue toda la informacion de los vinos reserva especial, pues
al hacerlo, es mas probable que el cliente aproveche el impulso de visitar el sitio y termine

realizando una compra.

10.4.4 Redes sociales

Las redes sociales son una herramienta que permite una continua conexion y comunicacion entre
las personas. Para llegar al puablico objetivo se comunicara a través de las redes sociales mas
usadas por los segmentos de interés, Facebook e Instagram. A través de éstas se buscara
informar sobre los vinos de Vifia Ochotierras e interactuar con la audiencia. Es muy importante
mostrarse activos y estar constantemente interactuando con los distintos usurarios. Se publicara
contenido relacionado a los productos y concursos segun las diferentes campafas que se

realizaran durante el afio (campafas tematicas).

Se utilizardn Facebook Ads durante todo el afio, donde en la publicidad se mostraran imagenes
de los vinos reserva especial y sus diferentes SKU y precios, destacando las especificaciones y
cualidad uUnicas de los vinos reserva especial de Ochotierras. Ademas, en los meses de campafia
asociada a un evento especial del afio, las imagenes tendran el look and feel asociado a dicho
evento (navidad, dia de los enamorados, etc) y se reforzara la inversion para que llegue a mas

usuarios.
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Los contenidos que se publicardn en ambas redes sociales estaran sincronizados, mismos
videos, fotos, etc. Es muy importante mantener una actividad alta e ir publicando contenido al

menos 3 veces por semana, idealmente a diario.

Para tener un mayor impacto y alcance en el publico, se realizaran publicaciones con influencers
de interés de los segmentos objetivo. Segun el servicio de impuestos internos de Chile, en el caso

de instagramers, estos cobran por foto de la siguiente manera:

= Por 10 mil seguidores: $100 mil por foto.
= Por 50 mil seguidores: $300 mil por foto.
= Mas de 500 mil seguidores: $1,5 millones o més por foto.

Dado los precios anteriormente mencionados, se invertira en un influencer con menos de 500mil
seguidores. Ademas, de los seguidores hay que considerar el publico que atrae dicho influencer

y el engagement que genera. Por esto mismo se seleccionard algunos de los siguientes

influencers:
Influencer ‘ Seguidores Engagement Tépico ‘
Yann Yvin 158.9k 2,40% Chef
Manuel De Tezanos 161.7k 3,60% Periodista
Rafael Cavada 123.8k 2,50% Periodista
Monserrat Alvarez 82k 3,50% Periodista

Tabla 6 Informacion de influencers nacionales

10.4.5 Community Manager (CM)

Para darle mas vida a las cuentas de Facebook e Instagram es necesario tener a alguien presente
para que interactie activamente con los usuarios de ambas redes sociales. Se ha visto que tiene
un impacto positivo, cuando el CM ayuda a los usuarios, soluciona problemas o se relaciona con
ellos. Por esto mismo, con el apoyo de una agencia se solicitara que ésta cumpla el rol de un CM
gue se encargue de manejar las cuentas de Facebook e Instagram. Las principales tareas seran,
aumentar el numero de seguidores, interactuar con los usuarios, ayudar y resolver problemas,

aumentar la participaciéon de los usuarios mediante concursos y publicar contenido.
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10.4.6 Mailing

Con esta accién se busca fidelizar al publico que ya realiz6 una compra o que ingresé su
informacioén en el sitio web. Se enviaran correos electrénicos que entreguen informacion relevante
o de interés a los clientes, como la presentacion de una nueva cepa, alguna oferta por fechas
especiales 0 descuentos para incentivar la segunda compra. Los correos electronicos se enviaran
cada 3 semanas a cada segmento para no saturar a los clientes con demasiada informacién. Con
lo anterior, no solo se busca fidelizar, sino que también aumentar la recompra y por consiguiente

las ventas totales.

Los correos electrénicos deberan contener los siguientes aspectos para que los clientes vean su
contenido:

» Titulos llamativos y personalizados que buscan una accion de los clientes. Ejemplo:
“Andrés, no te pierdas esta informacion”, “; Sabias que los vinos reserva especial estan
hechos a mano?”

= Elcuerpo del correo debe ser sencillo, donde el mensaje sea claro y que contenga enlaces
que permitan al cliente acceder al sitio de Ochotierras sin problemas.

» El disefio del correo electrénico debe ser acorde al disefio del sitio web, elegante y
sencillo.

= Humanizar los correos, con un pie de firma, foto de la persona que envia el correo y
contacto (mail y nimero de teléfono), pues al ver un rostro, la reaccién es distinta, ya que
se siente mas personalizado y que no es una maquina quien envia masivamente esos

correos.

10.4.7 Medios tradicionales (Radio)

Se mantendrd la utilizacién de radio, dado que se ha visto que funciona y tiene un buen alcance.
Se reforzara el mensaje que se quiere entregar a los auditores. En este caso, es importante
mencionar donde proviene el vino Ochotierras y destacar la linea de productos que se esta
promocionando que es la Reserva Especial (producto de entrada), dado que es el mas barato de
los vinos que vende Ochotierras.

Asi mismo, se debera cambiar lo que se comunicara segun la campafia que se esté ejecutando.

Por ejemplo, en el caso de una campanfa de fiestas patrias, se debera comunicar que los vinos
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reserva especial de vifia Ochotierras es el vino idéneo para celebrar el 18 de septiembre y que
es el perfecto acompafiamiento para disfrutar asados por sus aromas, sabores y mineralidad

Unica que le entrega el Valle del Limari.

10.4.8 Campairias

Se realizard una campafa anual y 5 campafias tematicas relacionadas a distintas festividades y

eventos que ocurren durante el afio.
= Campafa Anual

Objetivos: Atraer y generar compras de clientes del segmento de interés que buscan un vino con
una excelente relacion precio/calidad, con reconocimientos nacional e internacional; y con
caracteristicas Unicas (acidez, cuerpo, sabor, aroma, mineralidad, etc) que solo se pueden
obtener gracias a las condiciones climaticas de la zona del Valle del Limari y al método artesanal

de elaboracion.
Canal: Sitio web, redes sociales, Google (SEM, SEO y Display) y mailing.

Descripcién: Vifia Ochotierras quiere ser un vino Unico, ideal para los amantes del vino que
buscan un vino de excelente relacién precio/calidad. Se comunicara acerca de los diferentes

formatos en que pueden adquirir el vino y las distintas variedades de la linea reserva especial.

« Redes Sociales: Se publicaran fotos y videos de los vinos reserva especial y de su
procedencia de forma diaria. Es importante que exista una participacién activa en
Instagram y Facebook, por lo que el rol del CM es muy importante. Este tiene que
responder los mensajes de las personas en las publicaciones y mensajes internos,
generar historias, dar soporte a los usuarios y clientes que quieran saber algo acerca de

sus pedidos, etc.

» Google: Se revisardn las palabras claves mas importantes para poder potenciar la

aparicion de Vifia Ochotierras en las primeras blsquedas de Google de manera mensual.

En el caso de Google Display, la inversion sera plana para todos los meses donde no
exista una campafia tematica. En este, apareceré informacion de los vinos reserva

especial y sus formatos.
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« Mailing: Se realizara el envio de 1 mail cada 3 semanas para los clientes registrados en
el sitio web. La idea no es saturarlos con informacion. Los mails que se enviaran seran
distintos e iran variando en cada envio. Se mostrara informacion relacionada a los distintos
SKU de los vinos reserva especial, informacion del método de elaboracién y del del valle
del Limari, descripciones de los vinos reserva especial y sus reconocimientos, despachos
gratuitos por compras superiores a $35.000 pesos y descuentos en caso de que ya hayan

comprado y tengan la opcion de acceder al descuento en su segunda compra.

Objetivo comunicacional: Con la campafia anual se busca que mas personas conozcan las
bondades de los vinos reserva especial de vifia Ochotierras, sus origenes, su excelencia, que lo

prueben y sepan que es un vino ideal para disfrutar en cualquier situacion.
Con lo anterior se busca aumentar:
* Numero de visitas en el sitio web
* Numero de seguidores de las redes sociales
* Numero de usuarios registrados en el sitio
* Venta
+ Fidelizacién y recompra
= Campafias Tematicas
Se realizardn 5 campafias tematicas a lo largo del afio:
+ Fiestas Patrias
* Navidad y Afio nuevo
« Diade los Enamorados y la Amistad
+ Diade la Madre

« Diadel Padre
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Objetivos: Atraer y generar compras de clientes del segmento de interés que buscan un regalo
y un vino que sea un buen complemento para acompafar las comidas de las diferentes

celebraciones.
Canal: Sitio web, Redes Sociales, Google (SEM, SEO y Display), Radio, mailing.

Descripcién: Vifia Ochotierras quiere estar presente en momentos especiales, donde se relnen
las amistades y la familia, por lo que se presentaran los vinos reserva especial de vifia Ochotierras
como el regalo ideal para los amantes del vino y como el complemento perfecto para un almuerzo

0 cena tan importante como son las de estas festividades.

» Sitio web: Se ambientara el sitio web de vifia Ochotierras, con un look and feel relacionado
a estas fiestas y se destacaran los productos en pack que son ideales para regalar, los
gue ademas tendran un packaging acorde a las fiestas y despacho gratis para las regiones
mencionadas en la estrategia de precios. Sumado a lo anterior, se pondran en venta pack
de 6 vinos reserva especial a un precio de $60.000 pesos, bajo las mismas condiciones

de despacho gratuito.

» Redes Sociales: Se publicaran fotos y videos relacionados a cada festividad. En estas
publicaciones se comunicara acerca de los packs de regalo, los despachos gratuitos y los

descuentos en packs de 6 vinos.

Por otro lado, se utilizara un influencer para que publique un video o foto donde aparezca

Ochotierras como el vino perfecto para regalar o consumir en dichas fiestas.

« Google: dias antes de la campafia se revisaran las palabras claves mas importantes para
poder potenciar la aparicién de Vifia Ochotierras en las primeras blsquedas de Google.
Ademads, se reforzara la inversion en Google Display, para aumentar la cantidad de visitas

en el sitio web.

» Radio: Se comunicara por radio, canal donde se ha tenido buenos resultados en el tltimo
tiempo. Se contratara la aparicion de 2 spots publicitarios de 30 segundos en las Ultimas

2 semanas de la campainia.

« Los spots seran teméticos en relacién con la fiesta asociada a la campafia y se centrara

en comunicar acerca del origen del vino, su método de elaboracién, las caracteristicas
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intrinsecas del vino (sabor, aroma, etc) y los reconocimientos que hacen a los vinos

reserva especial un acompafnamiento perfecto para disfrutar en cada festividad.

» Mailing: Se reforzara el mailing durante las campafas, se realizard el envio de 1 mail por
semana hasta la finalizacién de éstas. Luego, se volvera a la frecuencia de 1 vez cada 3

semanas.

Objetivo comunicacional: Con las campafias tematicas se busca que mas personas conozcan
los vinos reserva especial de vifia Ochotierras, que lo prueben y sepan que es un vino ideal para
disfrutar junto a las amistades y/o la familia en festividades tan importantes y significativas como

son las elegidas para las campafas.

Con lo anterior se busca aumentar de manera exponencial:
« Numero de visitas en el sitio web
* Numero de seguidores de las redes sociales
» Numero de usuarios registrados en el sitio

« Venta
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10.5 Presupuesto de Marketing

El presupuesto total para actividades de marketing para el primer afio es de 53 millones de pesos.
A continuacion, se presenta el detalle de las actividades y su costo:

Descripcion Cantidad Precio Total
'Agencia de Marketing [ [ ]
Mejora y desarrollo sitio web
Estrategias SEM/SEO/Display

CM redes sociales
Publicaciones redes sociales e $3.500.000 | $42.000.000
Publicaciones sitio web
Mailing

Facebook Ads

Radio (5 camparias) 5 $1.000.000 | $ 5.000.000
Influencer (5 camparias) 5 $1.000.000 | $ 6.000.000
Total $ 53.000.000

Tabla 7 Nueva propuesta de productos a vender en tienda de sitio web de Vifia Ochotierras

10.6 Carta Gantt

Dadas las acciones planteadas anteriormente, a continuacion, se desarrolla la carta Gantt cuyo

inicio es a contar de mayo 2022 hasta junio 2023.

Tarea Duracién (dias) Fecha Inicio  Fecha Fin

Producto

Cotizar materiales (nuevas etiquetas y capsulas) y
productos complementarios 5 02-05-2022 | 06-05-2022

Comprar materiales nuevos y productos complementarios 2 09-05-2022 | 10-05-2022

Recepcion de materiales nuevos y productos

complementarios 10 10-05-2022 | 20-05-2022
Implementacion de nuevas etiquetas de botellas 6 20-05-2022 | 27-05-2022

42



Plaza

Desarrollo y correcciones del sitio web 10 02-05-2022 | 10-06-2022
Carga de nuevos precios y nuevos SKU en sitio web 5 30-05-2022 | 03-06-2022
Implementacién de tienda en Instagram y carga de

productos nuevos 5 30-05-2022 | 03-06-2022
Promocién ‘
Campafia anual 364 03-06-2022 | 30-06-2023
campafa 18 de septiembre 40 12-08-2022 | 21-09-2022
campafa Navidad y Afio nuevo 40 20-11-2022 | 30-12-2022
campafa 14 de febrero 30 15-01-2023 | 14-02-2023
campafa Dia de la Madre 30 15-04-2023 | 15-05-2023
campafa Dia del Padre 30 20-05-2023| 19-06-2023

10.7 Medicién

Tabla 8 Carta Gantt Plan de Marketing

De acuerdo con los objetivos y acciones presentadas, se desarrollan los KPI fundamentales para

monitorear el Plan de Marketing.

KPI

Tréfico al sitio web

Descripcion

Cantidad de personas que visitan el sitio web de Ochotierras, considerando
personas que ingresaron de manera organica y pagada. Esto es clave para
definir acciones de mejoras.

Engagement

Corresponde al porcentaje de interaccion de las diferentes redes sociales,
en donde se mide la cantidad de interacciones en relacion con la cantidad
de usuarios alcanzados.

Conversion de
venta

Permite determinar la efectividad de conversion en el funnel de ventas,
midiéndolas por fuente de ingreso.

Ticket Promedio de

Corresponde al valor promedio de cada venta realizada. Permite poder

Venta generar acciones que busquen mejorar la rentabilidad de cada conversion
de ventas.

Tasa de Busca medir la efectividad en la interaccion con los mailing enviados. Se

Reactividad analiza la tasa sobre las personas que abren los correos electrénicos e

hicieron clic, evaluando qué tan atractivos son los CTA.

clientes (NPS)

Satisfaccion de los

Busca determinar la opinion de los usuarios con respecto a la compra
realiza, evaluando todas las etapas de la compra, para determinar si cada
punto de la cadena de valor es el éptimo.

Rentabilidad/
Ingreso

El ROI busca medir como van rindiendo las inversiones de marketing, en
relacion los ingresos que logra la empresa.

Tabla 9 KPI's Plan de Marketing
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De igual forma, se detallan las métricas para ir analizando constantemente el rendimiento de las

acciones a implementar, de manera de saber si se estd cumpliendo con los objetivos, y en caso

contrario, poder rectificar al instante.

Producto

Métrica
Nivel de
recomendacion

Descripcion

En el sitio web se implementara la
los clientes que
adquieren los productos de Ochotierras
puedan evaluar y realizar comentarios
sobre su experiencia con el producto.
Esto se potenciara mediante el envio de

opcion de que

mailing.

Objetivo

El usuario evallia en una escala de
1 a 5 que tan probable es que
recomiende el producto. Aquellos
entre 1 y 2 se consideran
detractores y entre 4 y 5 promotores
de la marca. Los 3 no son tomados
en cuenta.

Precio

Métrica
CAC (Customer
Acquisition Cost)

Tabla 10 Métricas Producto

Descripcion
Costo total de la adquisicion de un
cliente, es decir, todos los costos
que se deben incurrir para que un
cliente compre la primera vez.

Objetivo
Mide cuénto cuesta atraer nuevos
clientes. Con esto se puede medir qué
tan eficiente es la estrategia de
conversion, e ir regulando la inversion de
las campafias desplegadas.

CLV (Customer
Lifetime Value)

Corresponde a la estimacion del
valor (ganancia) que representa
para la vifia la relacion con un
cliente durante un tiempo
determinado.

Con este indicador se puede calcular la
rentabilidad estimada de los clientes, lo
gue permite evaluar los clientes mas
importantes para la vifia.

Plaza

Métrica

activos diarios

Cantidad de usuarios Corresponde a

Tabla 11 Métricas Precio

Descripcion

web diariamente.

la cantidad de
usuarios unicos que ingresa al sitio

Objetivo
Mide el impacto de las distintas
acciones realizadas por la empresa
para direccionar trafico al sitio web.

Sitio de calidad

Mide la cantidad de Vvisitantes
Unicos, minutos de actividad y fuga
del sitio web.

Permite medir la usabilidad del sitio
para evaluar si es necesario realizar
mejoras de UX.

Evaluaciones del sitio
web

Al llevar un tiempo navegando por
el sitio web se les consultara sobre
su experiencia en el sitio,
permitiendo evaluar silas mejoras e
implementaciones son las
adecuadas y su nivel de valoracion.

Permite a los usuarios del sitio web
que evallen las nuevas
implementaciones de modo de
mejorar constantemente de acuerdo
a sus impresiones.




Cantidad de rebote

Corresponde a la medicion de las
veces en que las personas entran al
sitio web y lo abandonan sin tener

alguna interaccion en él.

Medirlo es util dado que permite
saber si los usuarios estan teniendo
una buena experiencia en el sitio
web. Ademas Google tiene en cuenta
esta métrica para hacer que el sitio
web suba o baje de posiciones.

Velocidad de carga

del sitio web

Corresponde al tiempo en que
demora en cargar el sitio.

Entendiendo que la experiencia del
usuario es lo mas importante, es
relevante medir el tiempo de carga
del sitio. En donde, un sitio que tiene
problemas para cargarse
rapidamente no se considera bien
optimizada para SEO. Por otro lado,
esto puede afectar a que el usuario
abandone el sitio sin realizar ninguna
accion, perjudicando las tasas de
rebote y conversién.

Promocion

Métrica
Alcance en Redes
Sociales

Tabla 12 Métricas Plaza

Descripcion
Esta métrica corresponde al
ndmero de cuentas Unicas
que han visto cualquiera de
las publicaciones.

Objetivo

Permite dimensionar la cantidad de publico
impactado y evaluar qué campafa o publicacién
tuvo mayor o menor llegada en la audiencia. Es
necesario comparar las publicaciones con el
alcance semanalmente para obtener insights
sobre la participacion de la audiencia, evaluando
el aumento y disminucién en el alcance.

Impresiones en
Redes Sociales

Esta métrica corresponde al
namero de veces que todas
las publicaciones son vistas
por los usuarios
alcanzados.

Permite dimensionar cuales publicaciones
tienen mayor impacto en la audiencia de modo
de potenciarlas en todas las plataformas
sociales.

Visitas al perfil en
Redes Sociales

Corresponde al nimero de
veces que han visto el perfil
de Ochotierras.

Esto es importante para medir tendencias,
ademas de tener en cuenta en qué horario
ocurre para desplegar contenido en el
momento de mayor interés.

Interacciones

Corresponde al nimero de
veces en gque la audiencia le
da “me gusta” y comenta
una publicacién.

Permite medir la audiencia a la que llega y qué
tan atractiva resulta la publicacion.

Posicionamiento
de palabras clave

Corresponde a establecer
palabras claves de acuerdo
con el contenido generado
por Ochotierras

Su uso correcto determinara la visibilidad en el
buscador de Google, lo que influye en el trafico
organico obtenido y en la clasificacién que
entregan. El sitio web debe estar optimizado
para posicionarse en Google con palabras
clave especificas y palabras clave de cola
larga. Se debe comparar la posicién de las
palabras clave con el trafico que estan
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generando y el volumen de trafico que estan
recibiendo por parte del buscador Google.

Nivel de calidad
(Quiality Score)

El Nivel de Calidad es la
métrica de calificacién en el
gue se evalla la calidad de
anuncios en Google Ads. La
calificacion va del 1 al 10,
siendo visible en los grupos
de anuncios elaborados con
palabras clave, de forma de
ver si la estrategia es eficaz.

Es importante medir esta métrica para evaluar
gué tan buena es la experiencia de los usuarios
con los anuncios, dado que entre mas calidad
mas facil sera obtener un costo por clic mas
econdémico.

Mailing con Mide si los suscriptores Su seguimiento es importante para medir qué

apertura estdn lo suficientemente tan efectiva es la linea de asunto del mail y el
interesados para abrir los texto de vista previa del correo electronico.
correos electronicos de la
marca.

Clics en los Esta métrica mide el Dado que la tasa de clics requiere que los

enlaces de mailing

nimero de clics Gnicos en
los enlaces de los correos
electronicos, en donde
permite medir la interaccién
y el interés de los
suscriptores en obtener
mas informacion.

lectores hagan clic en algun enlace dentro del
correo electronico, mejorar su rendimiento
requiere una buena capacidad de entrega y tasa
de apertura, en donde tenga un buen disefio, y
gue el contenido dirija al CTA.

Contactos que
cancelaron
suscripcion de
mailing

Corresponde a la cantidad
de suscriptores que cancela
el envio de correos
electrénicos a sus bandejas
de entradas.

Esta métrica ayuda a entender si hay algun
problema con el contenido de los mensajes, ya
sea en frecuencia de envio, o en el interés de los
suscriptores.

Correos
electrénicos con
rebote

Cantidad de correos
electrénicos que no son
entregados con éxito en las
bandejas de entrada de los
suscriptores.

Es importante medir la entregabilidad de los
correos por campafia, mostrando qué cantidad
no se entrega para optimizar recursos.

Impacto por medio
de comunicacion

Permite conocer por cudl

medio los clientes se
enteraron de la vifha
Ochotierras.

Permite medir los medios con mayor éxito en la
conversion de venta, y asi poder potenciarlos,
especialmente para medir los usuarios que
lleguen por anuncios en radios.

Tabla 13 Métricas Promocion
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