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Plan de marketing digital de Sommes Démodé
Débora Lépez Lopez (dlopezlopez01@uoc.edu)
Master en Marketing Digital

RESUMEN EJECUTIVO.

En este trabajo se va a desarrollar un plan de marketing digital de la empresa Sommes
Démodé. Es una tienda de ropa y complementos tanto fisica como online. En este plan, se
llevan a cabo estrategias y acciones que nunca se habian realizado en la empresa para
mejorar sus resultados.

Al analizar la situacion de la empresa, se sitia en el area de ilusion y, a partir de este
diagnéstico, se han convertido las debilidades de la empresa en fortalezas a través de
diferentes estrategias, tanto de medios pagados como propios y ganados.

Por lo tanto, como objetivo general se ha establecido incrementar un 15% las ventas en la
tienda online de octubre a abril. Como objetivos especificos, se encuentran los siguientes:

e Aumentar un 20% el numero de leads en la seccién de hombre de octubre a abril.

e Reducir un 10% la tasa de rebote en 6 meses.

e Incrementar un 15% los comentarios positivos en foros, blog y redes sociales de
octubre a abril.

e Acrecentar un 20% las suscripciones de la newsletter en el periodo citado
anteriormente.

En lo referido a la metodologia, se han utilizado tanto fuentes primarias como fuentes
secundarias de informacion. A través de las fuentes primarias, se obtiene informacion dentro
de la propia empresa y para ello se utiliza la entrevista (que se realiza a los propietarios de la
empresa) como herramienta. Se utiliza este tipo de fuente primaria porque al ser una empresa
tan pequefia no se dispone de tanta informacion exterior de ella como otras compaiias mas
grandes como, por ejemplo, Inditex. Como fuentes secundarias de informaciéon se usa la
propia web de la empresa, asi como otras paginas de gran fiabilidad e importancia que
aportan datos sobre el sector textil como son el INE, Texfor... Todas las fuentes utilizadas en
el trabajo se podran consultar en el apartado de bibliografia.

Los resultados esperados son, no solo alcanzar los objetivos definidos, sino lograr que la
empresa tenga menos debilidades y sea mas competitiva en el sector textil. Ademas, en las
siguientes paginas se observara que al realizar una inversion importante en marketing digital, la
empresa logra los objetivos establecidos sin obtener pérdidas.

Palabras clave: Leads, Posicionamiento organico, Redes sociales, Comentarios positivos.

ABSTRACT.

In this work a digital marketing plan of the company Sommes Démodé will be developed. It is a
clothing store and accessories both physical and online. In this plan, strategies and actions that
had never been carried out in the company to improve its results are carried out.

When analyzing the situation of the company, it is located in the area of illusion and, from this
diagnosis, the weaknesses of the company have become strengths through different strategies,
both paid and own and earned means.

Therefore, as a general objective it has been established to increase sales by 15% in the online
store from October to April. As specific objectives, there are the following:

e Increase the number of leads in the man section from October to April by 20%.
e Reduce the bounce rate by 10% in 6 months.
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e Increase 15% positive comments on forums, blog and social networks from October to
April.
¢ Increase the newsletter subscriptions by 20% in the period mentioned above.

Regarding the methodology, both primary and secondary sources of information have been
used. Through the primary sources, information is obtained within the company itself and for this
purpose the interview (which is conducted to the owners of the company) is used as a tool. This
type of primary source is used because being such a small company does not have as much
external information about it as other larger companies, such as Inditex. As secondary sources
of information, the company's own website is used, as well as other pages of great reliability
and importance that provide data on the textile sector such as the INE, Texfor ... All sources
used in the work can be consulted in the section of bibliography.

The expected results are not only to achieve the defined objectives, but to ensure that the
company has fewer weaknesses and is more competitive in the textile sector. In addition, the
following pages will show that by making a significant investment in digital marketing, the
company achieves the established objectives without obtaining losses.

Keywords: Leads, Organic positioning, Social networks, Positive comments.

1. INTRODUCCION.

En el afio 2018 se han registrado mas de 20.000 tiendas de ropa en Espana. Ademas, ha
crecido considerablemente el comercio online. La transformacién digital ya no es una ventaja,
sino que es un requisito que se les exige ahora a todas las empresas, desde las mas grandes,
como el grupo Inditex, a las mas pequefias, como Sommes Démodé, la empresa de la que se
va a realizar el trabajo.

En lo referido al sector de la moda en Espafia, cabe destacar varios datos:

e En 2017, el 63% de gasto en shopping corresponde a moda/complementos.

e La moda de mujer sigue teniendo mayor impacto en lo referido a facturaciéon nacional
textil siendo un 37,1% de la facturacién nacional del 2017.

o Las exportaciones, el e-commerce y el empleo son motores de este sector.

e El sector de la moda supera las 20.000 empresas en Espafia en 2018.

Después de ver los datos anteriores, resulta muy interesante realizar un trabajo final de master
de una empresa de este sector.

Segun la consultora Kantar Worldpanel en el afo 2012 las ventas a través de e-commerce
representaron un 1,4% del total de la facturaciéon de la moda en el pais, cifra relativamente
minuscula si la comparamos con el 6,1% registrado en 2018. Por lo tanto, tienen una gran
importancia las ventas a través de la red, tanto en la actualidad como en el futuro. Entre los
factores que favorecen este crecimiento, destacan el rapido desarrollo de la oferta, la creciente
confianza de los consumidores en los sistemas de pago y el auge de los dispositivos méviles.

Segun un restudio elaborado por Showroomprive y Confianza Online, los niveles de confianza
de los compradores espafioles en el e-commerce crece ano tras afio. Asi que, mas del 70% de
los encuestados afirma que en el 2018 ha realizado mas compras online que en las
temporadas anteriores. Ademas, el grado de confianza de las tiendas online es muy alto segun
71% de los consumidores entrevistados. Se puede observar que hoy en dia el consumidor de
moda se involucra mucho mas en cada compra y participa activamente en el proceso
mediante la busqueda de informacion, opiniones y la comparacion de precios.

Las empresas que tienen mayor facturacion son: Inditex, Mango, Cortefiel, Desigual, Pepe
Jeans y Tous, concentrando el 67% de la cuota de mercado de las tiendas online en Espafia.
El resto de la cuota de mercado se reparte entre tiendas que solo venden a través de la red o
tiendas mas pequefias que tienen tando tienda fisica como online, como es Sommes Démodé.
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Ademas, la publicidad digital poco a poco gana terreno en el mercado nacional. Segun los
ultimos datos aportados por Telecoming, en el afio 2018 la publicidad online alcanzé los 2.071
millones de euros, lo que supone un 15% mas respecto el 2017.

Sommes Démodé se trata de una tienda fisica, situada en Zaragoza vy, tienda online, que
vende a toda Espafa y, ademas de tener su propia marca de ropa, tiene mas marcas de ropa
que destaca por ser de calidad y original. Por lo tanto, los objetivos del trabajo final de master
de la empresa Sommes Démodé son los siguientes:

e Perfeccionar la tienda online y las redes sociales de la empresa.

e |dentificar la situacion actual, en lo relacionado con marketing digital, de la empresa.

e Mejorar el posicionamiento organico de Sommes Démodé para llegar a mas personas
que forman parte de su publico objetivo.

o Utilizar diferentes estrategias de marketing digital que no habia usado antes la
empresa.

La eleccion de esta empresa para realizar el plan de marketing digital es un interés personal
para ver como ayudaria una campana de marketing a mejorar los resultados. Ademas se trata
de un negocio conocido personalmente desde los inicios, donde se ha visto su gran evolucion
y crecimiento tanto en la web (cada vez mas variedad de productos y marcas) como en redes
sociales (24.700 seguidores en Instagram, 9.316 fans en Facebook, 1.036 seguidores en
Twitter y 249 suscriptores en Youtube).

A lo largo de la siguientes paginas, se comprobara si se alcanzan los objetivos tanto del
trabajo final de master como los del plan de marketing digital, que ya se han expuesto en el
resumen ejecutivo.

2. PRESENTACION.

En este apartado se va a hablar de la tienda Sommes Démodé, tanto de su historia, plantilla,
marcas con las que trabaja..., ademas de hablar de la propuesta de valor del producto y
explicar por qué los clientes de Sommes Démodé estan dispuestos a pagar mas.

2.1. Breve descripcion del negocio.

Sommes Démodé se trata de un negocio que pertenece al sector terciario y dentro de éste, al
sector de la moda. Vende ropa tanto de hombre (que la empezd a vender hace unos meses)
como de mujer en el mercado espanol a través de su tienda fisica en Zaragoza y de su tienda

online (https://www.sommesdemode.com/).


https://www.sommesdemode.com/
https://www.telecoming.com/

Figura 1. Tienda online de Sommes Démodé.
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NOVEDADES VESTIDOS
Fuente: Sommes Demodé (2019).

Sommes Démodé comenzo siendo un blog en el afio 2009. Julia y Diana compartian su pasion
por la moda en él. En el afio 2013, Sommes Démodé se convirtié en una tienda fisica y unos
meses mas adelante, también en una tienda online. El blog continué activo durante estos afios
dentro de la pagina web, aunque ha cambiado el contenido, enfocandolo a los productos que
vende la tienda.

Comercializa tanto ropa como complementos y es una tienda multimarca, y entre las marcas
con las que trabaja, encontramos:

e Compafia Fantastica.
Se trata de una marca espafiola caracterizada con estampados atrevidos y
particulares, ademas de patrones favorecedores.

e Cheap Monday.
Es una marca sueca de la cual destacan sus pantalones vaqueros.

e Glamorous.
Ropa muy moderna que teletransporta al estilo londinense.

e Sugarhill Brighton.
Es una marca que destaca por trabajar con algodén organico.

e [CHI.
Marca nérdica que apuesta por la calidad y por los cortes y estampados muy cuidados.

o  Wild Pony.
Es un marca espafola con prendas de calidad, muy sofisticadas y modernas.

e Blendshe.
También se trata de una marca nérdica con estampados romanticos, cortes ponibles y
buena calidad.

e Desires.
Pertenece a un grupo consolidado nérdico. Su ropa tiene un aire sencillo y
desenfadado.



e Rut&Circle.
Es una firma sueca que sigue las tendencias mas actuales.

o  Elli White.
Marca francesa que destaca por sus peculiares estampados en la ropa.

e Neon Rose.
La marca britanica ofrece prendas con estampados boho.

o Sixty Seven.
Firma espafola con calzado de vanguardia de muy buena calidad.

e Victoria.
Marca espafiola con una gran trayectoria en el sector de la moda.

e Cool by Coolway.
Ofrece un calzado juvenil, de buena calidad y a un precio razonables.

e  Skinny Deep.
Firma britanica de accesorios originales y llamativos.

e Musse&Cloud.
Ofrece calzado de piel, comodo y asequible.

e Timi of Sweden.
Firma sueca de complementos minimalistas.

o Sommes Démodeé.
Se trata de la propia marca de la tienda, con prendas divertidas y que se identifican con
sus clientes.

Como se puede ver, Sommes Démodé apuesta por proveedores espafnoles, nordicos, ingleses
y franceses, por lo tanto, por marcas europeas. Ademas, poco a poco va lanzando sus propias
creaciones de ropa que son un éxito entre el publico objetivo.

En lo referido a su publico objetivo, se tratan de personas entre 18 y 40 afios con un estilo
moderno y que apuestan por prendas de calidad. Ademas, cabe destacar que ha sacado una
linea de camisetas tanto para madres como para hijos para que vayan vestidos a juego,
pensando en esas madres dentro de su publico objetivo.

Por ultimo, en lo referido a su plantilla, tiene a dos personas: Julia y Josué, que son los dos
fundadores de la tienda y ellos son los encargados de gestionarla. Como se comenté en la
introduccién, tiene redes sociales pero las mas destacadas son su pagina de Facebook y sobre
todo su cuenta de Instagram, donde publica contenido a diario.

2.2. Modelo de negocio.

La forma en la que se generan ingresos en Sommes Démodé es a través de las ventas de sus
productos tanto en la tienda fisica situada en Zaragoza como en su tienda online.

Como comentamos anteriormente, el publico objetivo de Sommes Démodé se trata de
millennials, que se caracterizan por lo siguiente:

e Son nativos digitales.
e Tienen mayor capacidad multitarea.

e Estan mas y mejor preparados.
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e Son hijos de la globalizacién.
e Son menos conformistas.

Por lo tanto, esta empresa se ha adaptado perfectamente a estas caracteristicas, ofreciendo
contenido interesante sobre sus productos. Ademas, como se puede ver en el apartado
anterior, es una empresa que se preocupa por ofrecer productos de gran calidad a pesar de
que el precio sea mayor que en grandes compafias como Primark o Inditex. Pero ahi esta su
propuesta de valor, en ofrecer una moda diferente y alternativa a la que ofrecen en grandes
empresas del sector.

Esto lo muestra tanto en sus redes sociales como en su web, donde destaca mucho la calidad
y la originalidad de sus productos. Ademas, también utiliza marketing de contenidos con
microinfluencers para transmitir su propuesta de valor.

Y un claro ejemplo de que su propuesta de valor funciona es que tiene clientes y que, debido al
éxito de su tienda fisica, poco después lanzé su tienda online donde va afiadiendo cada vez
nuevos productos y hace unos meses también ha lanzado ropa para hombre.

3. ANALISIS DE LA SITUACION.

En este apartado, se va a estudiar tanto situacion externa de la empresa, a través del analisis
de microentorno y el macroentorno, como la situacion interna, a través de la propuesta de valor,
la reputacion digital, entre otros.

3.1. Analisis externo (microentorno y macroentorno).

Se va a empezar examinando el microentorno de la empresa. Se define microentorno como
aquellas fuerzas externas a la empresa que tienen un impacto directo sobre la misma. Dentro
del microentorno, se incluye el mercado en el que opera la empresa, la competencia directa y el
publico objetivo al que se dirige.

A continuacién, se van a analizar estas tres variables:
e El mercado.

El sector de la moda tiene una gran importancia en Espania, y por ello, se considera un
sector estratégico. El valor interno de mercado de esta industria esta valorado en 27
billones de euros y ha creado 130.000 puestos de trabajo. Ademas, el gasto anual en
ropa se situa en los 21 billones de euros.

En general, Espafia tiene una gran concentracién de pequefas y medianas empresas,
y esto mismo pasa en este mercado. Cabe destacar la importancia de empresas como
Inditex, El Corte Inglés, Mango... que son empresas con ingresos muy elevados y un
gran valor comercial.

Como ya se ha comentado, sobre todo en lo relacionado con las tiendas de ropa, tiene
una gran relevancia el e-commerce, no soélo para vender mas, sino para tener mayor
alcance y que los usuarios conozcan mejor la empresa. Este incremento de las tiendas
de ropa online se debe principalmente a la generacion Y o millennials, que se
caracterizan por el uso de las nuevas tecnologias y, por lo tanto, ahi han encontrado
una oportunidad los comercios online. Para triunfar en el mercado online, las empresas
apuestan por invertir en publicidad, ya sea a través de publicidad de display, en Google
Ads... y también, por la figura del influencer, que se trata de una persona con gran
cantidad de seguidores en redes sociales y, como indica su nombre, tiene influencia



sobre ellos. Hoy en dia, tanto empresas grandes que incluso cotizan en bolsa, por
ejemplo, Inditex, como empresas pequenas, en este caso se pone de ejemplo la
empresa de la empresa de la que trata el trabajo (Sommes Démodé), apuestan por
invertir en publicidad digital para llegar a mas personas.

Segun Forbes, las ventas de minoristas del sector de la moda se han estancado estos
dos ultimos anos. En cambio, el comercio electrénico ha crecido un 28% en 2017. Esto
supone un 10,8% de la cuota del mercado. Espafia ocupa el puesto nimero 15 en el
ranking de compras a través de internet. El 67% de los esparioles realizan compras a
través de un e-commerce del 85% de usuarios que utilizan internet, lo cual es un dato
positivo.

Por lo tanto, el mercado en el que opera Sommes Démodé esta compuesto por
muchas empresas, tanto grandes como pequefias, con una alta competitividad.
Ademas, poco a poco las compras online van sustituyendo a las compras en tienda
fisica, lo cual la empresa puede aprovechar a través de su e-commerce.

La competencia.

El sector de la moda es extremadamente competitivo. Pero esta gran rivalidad sobre
todo ocurre entre las grandes empresas de moda de bajo coste como Inditex, H&M...
que luchan por el liderazgo en el sector.

Pero como ya se ha dicho, también hay que tener en cuenta las pequefias y medianas
empresas que, en este caso, son contra las que compite Sommes Démodé. Si se tiene
en cuenta su situacién fisica (Zaragoza), en ese ambito encontramos tiendas de la
competencia entre las que destacan Gondola, Vorne Store, Tress Coquette, Esenzia,
Blue Velvet y Penélope. Estos negocios se caracterizan por ser pequefios y situarse en
el centro de Zaragoza, al igual que Sommes Démodé, por lo tanto, su competencia
mas directa. Pero no hay que dejar atras tiendas como Zara, Stradivarius, Primark...
que también son competidores de esta tienda, ya que ofrecen una moda de bajo coste
y, por lo tanto, sus productos pueden ser sustitutivos de los Sommes Démodé, que son
mas caros, pero con mas calidad.

Cabe destacar, que las tiendas de Zaragoza citadas anteriormente, no tienen pagina
web, pero si redes sociales. Esto resulta ventajoso para Sommes Démodé, ya que de
esta forma puede llegar a su publico objetivo que se situa fuera de Zaragoza, pero
dentro de Espafia. Aun asi, el e-commerce tiene también una gran multitud de
competidores, tanto grandes cadenas como tiendas mas pequefias espafiolas, La
tienda de Valentina, Redoute, Mulaya... se puede decir que en la red tiene incluso mas
competidores que dentro del ambito relacionado con la tienda fisica.

Los objetivos de los competidores (tanto tienda fisica como e-commerce) es
incrementar sus ventas y aumentar su cartera de clientes. Para ello, hay que
diferenciarse. Sommes Démodé lo hace ofreciendo prendas de calidad tanto basicas
como siguiendo algunas de las ultimas tendencias. Ademas, realiza muchas acciones a
través de la red, tanto publicidad, como publicaciones en redes sociales, sorteos,
descuentos...

Por lo tanto, analizando de forma general sus competidores, los que se situan de forma
mas cercana fisicamente, ofrecen productos de gran calidad como Sommes Démodé,
pero no tienen tienda online excepto Zara, El Corte Inglés... es decir, grandes
empresas. En cambio, online tiene mucha mas competencia porque ya resulta muy
dificil diferenciarse, tanto en lo referido a precio como a calidad. Por lo tanto, con la
estrategia de marketing digital se mejora el posicionamiento de la empresa y, esto
repercute en la empresa.

Por ultimo, se va a mostrar un mapa de posicionamiento de la empresa, donde se
compara con sus cuatro principales competidores (dos grandes empresas y dos

pymes).



Grafico 1. Mapa de posicionamiento de Sommes Démodé.

El Corte Inglés

Sommes Démodé

Esenzia

Calidad

La tienda de Valentina

Precio

Fuente: Elaboracién propia (2019).

Como se puede observar en el mapa, Sommes Démodé esta muy lejos de grandes
empresas como Zara y El Corte Inglés en lo referido a ventas, pero no en lo referido
sobre todo a calidad. Esenzia de aproxima a Sommes Démodé, pero La tienda de Va-
lentina ha apostado por menor calidad, aunque también menor precio. Por lo tanto, So-
mmés Démodé para tener que una mejor situacién en el mapa, tiene que intetar au-
mentar sus ventas, y de esta forma, aumentara el tamafio de su burbuja.

o El publico objetivo.

Como ya se ha comentado, el publico objetivo de Sommes Demodé se trata de
personas entre 18 y 40 afos, que les encanta la moda y los productos de buena
calidad. Por lo tanto, en su publico objetivo se incluyen los millennials. También
conocidos como generacion Y, que se caracterizan por lo siguiente:

Se tratan de los consumidores mas poderosos del mundo.

Con ellos resulta mas efectivo el marketing digital, mas que el tradicional.
Apuestan por la creatividad y la originalidad.

Les encantan las tendencias de los afios 90.

ANENENEN

Estas caracteristicas en lo referido a la moda, la tienen en cuenta las tiendas a la hora
de escoger sus prendas. Por ejemplo, Sommes Démodé apuesta mucho por los
pantalones llamados mom jeans, ya que son un total éxito, no so6lo por su comodidad,
sino por su corte diferente. También, de ahi que se vayan implementando cada vez
mas los e-commerce y las redes sociales, no sélo para conectar con los clientes o
clientes potenciales, sino para llevar a cabo una estrategia de marketing digital.

Ahora se va a pasar a analizar el macroentorno de la empresa. El macroentorno representa
aquellas fuerzas externas que no puede controlar la empresa. Para estudiarlo, se va a hacer a
través de los siguientes factores: politicos, econdémicos, legales, demograficos,
medioambientales, tecnoldgicos y socio-culturales. Se van a tener en cuenta los factores que
afectan directamente a la empresa que, en este caso, son los siete citados anteriormente.

e Factores politicos.

Estos ultimos afos, Espafia ha tenido varios gobiernos, y en la actualidad, se atraviesa
una situacion de incertidumbre politica debido a las nuevas elecciones que se han
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producido en noviembre, que se realizaran por segunda vez en el afo 2019. Esta
incertidumbre ha afectado a todas las empresas en general, porque se ha reducido la
inversion en el pais, e incluso ha entrado en negativo.

Segun la Agencia Moody's, se va a producir una desaceleracion de la economia y
descenso de la demanda del mercado exterior. Hay que tener en cuenta que muchas
empresas del sector de la moda realizan exportaciones, por lo tanto, se trata de un
dato negativo. Una situacion de estabilidad y llevando a cabo las reformas adecuadas,
podria revertir esta situacion.

Por ultimo, dentro de la politica europea hay que tener en cuenta el Brexit, que se trata
del proceso de salida de Reino Unido de la Unién Europea. Este fase va a afectar de
forma muy dura a Is empresas del sector de la moda que realicen exportaciones a este
territorio, ya que se espera un incremento de los aranceles, que supondran entre un
7% - 12% del valor de la mercancia. Ademas, en este trabajo concreto, la empresa So-
mmes Demodé trabaja con proveedores ingleses, asi que también podra verse afecta-
da y perjudicada por esta situacion.

Factores economicos.

Desde el afio 2015 se esta produciendo una recuperacion econémica de la crisis pro-
ducida en el afio 2008, aunque segun algunos economistas se avecina de nuevo otra
crisis econémica.

Si se tienen en cuenta las perspectivas de politica fiscal del 2019 del Banco de Espafa,
la politica fiscal de Espafia es ligeramente expansiva, después de haber sido restrictiva
durante varios afios, debido principalmente a la crisis econémica del 2008. Se espera
que en el 2019 en la zona euro se produzca un aumento del déficit en proporcion del
PIB, por primera vez en 10 afos.

Ademas, en este apartado, cabe destacar la elevada tasa de paro, a pesar de las politi-
cas que se han llevado a cabo para que se reduzca.

Gréfico 2. Evolucién de la tasa de paro en Espafia entre 2018 y 2019.

Tasas de paro por distintos grupos de edad, sexo y comunidad auténoma
Encuesta de Poblacion Activa (EPA), Ambos sexos, Total Nacional, Total

Ambos
sexos

Fuente: Instituro Nacional de Estadistica (2019).

Como se puede observar, a pesar de que se ha reducido la tasa de paro en aproxima-
damente dos puntos, sigue siendo muy elevada. Si la comparamos con la tasa de paro
de Estados Unidos (3,7%) o con Alemania (3,1%), se ve que Espafia esta muy lejos de
esos datos, lo cual también supone una pérdida de competitividad.

Ademas, mas centrado en el sector de la moda, cabe destacar qu existe un exceso de
produccion y unos altos costes salariales, de ahi que grandes empresas opten por la
deslocalizacién, es decir, la gestion administrativa se centra en Espana y la produccion
en paises donde los costes salariales sean mas bajos.
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Por lo tanto, este panorama econémico no es muy alentador sobre todo para las pymes
del sector de la moda, las cuales tienen que realizar un esfuerzo muy grande para con-
tinuar con su actividad.

e Factores legales.

Dentro del sector de la moda y en Espafia, existen varias leyes que lo regulan y que
son de gran importancia:

v

Ley de Defensa de la Competencia.

Esta ley establece las normas y los procedimientos para que exista un merca-
do de libre competencia. Entre los objetivos de esta ley se encuentran: sancio-
nar conductas anticompetitivas y crear autoridades que velen por la libre com-
petencia del mercado. Entrd en vigor en el afio 2007 y todavia sigue vigente.

Coédigo Laboral y de la Seguridad Social.

Aqui se recogen los derechos vy libertades de los trabajadores. También hay
que tener en cuenta los estatutos de la propia empresa (cada una tiene los su-
yos) y el convenio al que lleguen empresa y trabajador, donde se negocia el
salario, horas extras...

La Seguridad de Productos.

Se regula la seguridad de los productos comercializados, es decir, que no pre-
senten riesgos minimos al usar el producto. La globalizacion y el mercado uni-
co hacen que esto sea de gran relevancia en una gran parte de los paises.

e Factores demograficos.

En lo referido a la demografia, se pueden destacar varios aspectos:

v
v

v

v
v

La poblacién femenina es un poco superior a la masculina.

Se producen mas muertes que nacimientos, por lo tanto, el saldo vegetativo es
negativo.

Hay un alto porcentaje de personas mayores, lo que se traduce en una pobla-
cién envejecida.

La tasa de natalidad es muy baja.

La esperanza de vida es muy alta.

A continuacion, se va a mostrar la piramide poblacional de Espafia:
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Grafico 3. Piramide poblacional de Espafia.
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Como se puede observar, la piramide poblacional se esta invirtiendo. Por lo tanto, hoy
en dia el tramo de poblacion que mas predomina esta en un tramo de edad entre 35y
50 afios, es decir, se trata de poblacién envejecida.

Esto es algo muy relevante para el sector de la moda a la hora de definir su publico ob-
jetivo, ya que hay que tener en cuenta la piramide poblacional, para saber si hay mas
hombres que mujeres, si hay mas adultos que nifios... y de esta forma, definir el tramo
al que se quieren dirigir.

Factores medioambientales.

Este sector contribuye de gran forma al deterioro del medioambiente. Si sittia en el
segundo lugar de las industrias que mas contaminan en el mundo. La produccion de la
ropa causa problemas como la genracién de aguas residuales, asi como problemas de
consumo de agua y energia, malos olores y emisidon de gases contaminantes a la
atmosfera. Ademas, esto estda muy asociado con lo que se conoce como “fast fashion”,
es decir, la produccion barata y rapida de prendas de ropa.

El consumidor cada vez esta mas concienciado y le da mas importancia a las prendas
que viste. No solo busca el precio, sino la sostenibilidad y no le importa pagar mas por
ello. En la actualidad existen 7.500 empresas de moda sostenible certificadas en todo
el mundo.

Por lo tanto, este cambio de gustos y preferencias de los consumidores, que buscan ar-
ticulos mas sostenibles y menos contaminantes hay que tenerlo en cuenta en el proce-
so de produccion en el sector de la moda.

Factores tecnolégicos.

El sector de la moda esta totalmente ligado con la transformacion digital. Algunas de
las tendencias de este sector relacionadas con la tecnologias, son asl siguientes:

v' La tecnologia inteligente para gestionar el almacén.
Esta tecnologia ayuda a gestionar el stock y a realizar envios desde el propio
almacén. Los centros logisticos han reducido radicalmente el nimero de pren-
das y han pasado a ser centros logisticos inteligentes, donde las instalaciones
son mejores y los gastos energéticos con menores. La reduccién de la cantidad
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de stock se debe, principalmente, al mayor conocimiento del clientes y, de esta
forma, saber cuando se necesitaran mas prendas y cuando no.

v' La Big Data.

La Big Data ayuda a conocer y analizar los gustos de los consumidores. Gra-
cias a ello, las empresas pueden personalizar mas las prendas y ofrecérselas a
su publico objetivo. Pero no sdlo es importante la personalizaciéon de las pren-
das, sino también la personalizacion de la atencion al cliente, algo que gestio-
nan de mejor forma las pymes, como Sommes Démodé.

v' Laropa inteligente.

Segun un informe de ABI Research, el mercado de la ropa tecnolégica va a
crecer un 48%, alcanzando los 18 millones de euros en articulos en 2021. Exis-
ten camisetas con temperatura graduable, prendas que controlan las constan-
tes vitales, ropa que se ilumina... También, cabe destacar que la marca Sepiie
ha creado una camisa inteligente que es sostenible, no se mancha y no se
arruga.

Aunque se puede ver que la mayoria de estos avances estdn mas relacionados
con la ropa de deporte, poco a poco van llegando a la ropa de diario, y como
se ha visto, son las prendas del futuro.

v' Tiendas con tecnologia smart.

No solo se elaboran prendas con tecnologia inteligente, sino que también se
implementa en las propias tiendas. Se ha incorporado la realidad virtual para
ver todas las prendas que tiene la tienda. También, la posibilidad de probar las
prendas en la tienda fisica y después comprar a tarvés de la red, lo cual resulta
mas comodo, porque el producto ya llega a casa.

Como se puede ver, se han introducido pequenos cambios que facilitan el pro-
ceso de compra y lo hacen mas comodo para el consumidor.

Factores socio-culturales.

Para finalizar el analisis del macroentorno, se va a hablar de los factores socio-cultura-
les que tienen una gran influencia en el sector de la moda.

En primer lugar, a la hora de vender ropa, las tiendas deben tener en cuenta los gustos
y las preferencias de lo consumidores, que muchas veces se ven influidos por la cultu-
ra. Por ejemplo, no se puede vender la misma ropa en Espafia que en Dubai, ya que
son culturas totalmente opuestas donde las mujeres, sobre todo, visten de una forma
muy diferente.

También hay que tener en cuenta lo citado en otros apartados, como los factores me-
dioambientales, donde se dice que los consumidores cada vez estan mas conciencia-
dos con el medioambiente y buscan prendas mas sostenibles y organicas.

Ademas, cabe destacar las caracteristicas de las diferentes generaciones que convi-
ven. Como ya se ha explicado, Sommes Démodé se dirige a la generacion Y, también
conocida como millennials, que han nacido rodeados de tecnologia. En lo referido a la
moda, se caracterizan porque buscan prendas especiales y compran mucho a través
de tiendas online.

Pero existen otras generaciones, como la generacion X y la generacion Z, que ha sido
la ultima en nacer. La generacion X se caracteriza porque ha sufrido grandes cambios
sociales (las personas de esta generacion son padres de los millennials), han visto na-
cer internet y han sufrido la fiebre consumista de los 80. Tienen un gran peso en la
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moda online, pero a diferencia de los millennials, apuestan por la moda mas convencio-
nal.

Por ultimo, los usuarios que forman parte generacion Z son aunténticos nativos digita-
les. Utilizan las tiendas online para comprar tanto ropa como muebles. Se caracterizan
por no tener un estilo preestablecido, a diferencia de las anteriores generaciones. Asi
que pueden apostar por ropa deportiva para diario como también por ropa unisex o ca-
misetas con mensajes reivindicativos.

Por eso, dependiendo de a que generacion o segmento de la poblacién se dirijan las
tiendas de ropa, tienen que adaptar sus productos a los consumidores, ya que se pue-
de ver que las tres ultimas generaciones tienen gustos muy diferentes. Ademas, sobre
todo con la generacién Y y Z tienen gran impacto las acciones realizadas a través del
marketing digital, por lo tanto, hay que tenerlo en cuenta.

3.2. Analisis interno.

En este apartado se va a estudiar la situacion dentro de la empresa y, de esta forma, valorar
los recursos con los que cuenta la empresa y detectar sus fortalezas y sus debilidades. Para
ello, se van a analizar siete factores, que son los siguientes:

e Misién y visién de la empresa.

La misién de la empresa Sommes Démodé es proporcionar ropa original y de calidad,
ademas de una experiencia de compra divertida.

En lo referido a la visiéon de la empresa a largo plazo, es llegar a ser una de las mejores
tiendas de ropa de Zaragoza y tener una tienda online mas grande en 2025.

o Estrategia corporativa.

La estrategia corporativa de la empresa es la ropa de calidad, es decir, Sommes Dé-
modé solo esta en el negocio de la moda. Existen diferentes tipos de estrategias corpo-
rativas: de estabilidad, de crecimiento y de contraccion. Esta empresa se situaria den-
tro de la estrategia corporativa de crecimiento, es decir, aumentar las ventas y los be-
neficios. Ademas, a través de la matriz de Ansoff, se puede definir la tactica de creci-
miento que lleva a cabo la empresa que, en este caso, se trata del desarrollo de nuevo
productos. A través de su propia marca Sommes Démodé, la empresa crea prendas de
gran calidad (hechas con algodén organico) y con estampados muy originales, lo cual
esta en consonancia con el resto de marcas con las que trabajan.

o Estrategia competitiva.

Se diferencia de sus competidores, no solo en el cuidado y cercania en sus redes so-
ciales, sino también de su pagina web. Su estrategia de cremiento es seguir mantenié-
dose igual de activos en redes sociales, creando contenido interesante para el publico
objetivo y, de esta forma, derivar ese publico a la web y aumentar las ventas.

e  Estrategia funcional.
Se trata de una empresa de reducida dimension (tiene so6lo dos trabajadores que se
encargan de la completa gestién de la tienda), asi que no consta de departamentos de
recursos humanos, contabilidad, marketing... La empresa se regula segun el Estatuto
de los trabajores en materia de deberes y derechos.

e Propuesta de valor.
La propuesta de valor de Sommes Démodé es muy sencilla y se resume en tres pala-

bras: moda, diversion y amor. Esto quiere decir que que la tienda ofrece ropa mediante
una experiencia divertida, ya sea a través de la web o redes sociales, o0 a través de la
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tienda fisica, y con el objetivo que le acabe encantando al cliente para que de esta for-
ma repita la experiencia (de ahi la palabra amor, amor por la tienda Sommes Démodé).

Reputacién digital.

Si se buscan opiniones y resefias en Google o en redes sociales de la tienda, por lo ge-
neral, son opiniones muy positivas.

Figura 2. Resefias de Sommes Démode.
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Fuente: Google (2019).

En Google, se puede observar que tiene 48 opiniones con una media de 4,8 estrellas
de 5. Ademas, cabe resaltar que la empresa ha respondido algunos comentarios y
agradece las aportaciones de los clientes.

En su pagina de Facebook, se encuentra en una situacién muy parecida.

Figura 3. Opiniones de Sommes Démodé.
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Sommes Démodé
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Fuente: Pagina de Facebook de Sommes Démodé (2019).
Se puede ver que acumula 126 opiniones con una puntuacion de 4,6 estrellas de 5, lo
cual estd muy bien. Y al igual que en Google, en Facebook también responde las opi-
niones, pero incluso con mas frecuencia.

Situacién digital interna.

Dentro de la propia pagina web la empresa tiene un blog, pero no lo actualiza con fre-
cuencia, por lo tanto, esto resulta un punto débil de la empresa.
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Figura 4. Blog de Sommés Démodé.
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Fuente: Pagina web de Sommes Démodé (2019).

En las entradas de su blog, la empresa habla de como combinar sus prendas, ademas
de dar asesoramiento en cuanto que prendas favorecen y cuales no.

En lo relacionado con su posicionamiento organico, al buscar “Sommes Démodé” en
Google, aparece como primer resultado, pero no pasa al buscar “tiendas de ropa online
originales”, ni buscando “tiendas de ropa en zaragoza”. Sobre todo en esta Ultima bus-
queda, la empresa debe realizar mejoras para posicionarse en los primeros resultados
de Google.

En redes sociales, es donde se puede observar que su estrategia es mas eficaz, ya
que como se comento, realizan actualizaciones a diario, incluyendo historias, ademas
de videos mas elaborados. Con ello, Sommés Démodé ha logrado alcanzar 24.800 se-
guidores en Instagram y 9.313 seguidores en su pagina de Facebook. Estas son sus
dos redes sociales mas fuertes y donde han logrado crear una comunidad. En cambio,
su canal de Youtube lo tienen completamente abandonado, aunque se quieren retomar
las publicaciones alli también.

Sommes Démodé también ha creado su newsletter que envia a las personas que estan
suscritas donde se habla de las novedades, descuentos... La empresa de momento no
se ha lanzado a utilizar ni Google Ads o Facebook Ads, y por ultimo, en lo relativo a sus
paginas mas visitadas, son las de ropa de mujer, dejando de lado el blog o la ropa de
hombre, que se ha empezado a vender hace unos meses.

4. DIAGNOSTICO DE LA SITUACION DIGITAL DE LA EMPRESA: DAFO.

A través del analisis DAFO, se van a exponer las amenazas y oportunidades del entorno, y las
debilidades y fortalezas de la empresa, que ayudaran a definir los objetivos del plan de marke-
ting digital.

Tabla 1. Analisis DAFO Sommes Demddé.
OPORTUNIDADES AMENAZAS

Continuos avances tecnoldgicos. e El producto puede ser imitado.
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¢ Incremento de las compras online. e Competencia muy elevada.

e Creciente preocupacion por la moda. e Clientes cada vez mas exigentes
e Mundo globalizado.
FORTALEZAS DEBILIDADES
o Ropa original y alternativa. ¢ No vende fuera de Espana.
e Tiene su propia marca de ropa. e Baja frecuencia de actualizacion en el
e Web muy completa y facil de comprar blog.
a través de ella. e Peor posicionamiento en Google con
e Gran manejo de redes sociales. respecto a otras tiendas.

Saélo un punto de venta fisico.

Proceso de registro implicito.
Fuente: Elaboracion propia (2019).

Como se puede observar en la tabla anterior, de la empresa destacan sus fortalezas, pero no
hay que olvidarse que se enfrenta a un sector muy competitivo.

Dentro de las oportunidades, destacan tanto los avances tecndlogicos, ya sea en la produccion
de ropa como en el tipo de ropa (ropa inteligente), ademas del incremento de las compras a
través de los e-commerce, que esto viene derivado del incremento en la preocupacion por la
moda y por la imagen, y por un mundo globalizado, donde el objetivo de las empresas es llegar
a todo el mundo.

Si ahora se pasan a analizar las amenazas del entorno, se puede observar que es un mercado
muy competitivo, con gran nimero de empresas y donde es dificil destacar, debido a que el
producto puede ser imitado por los competidores, por lo tanto, cada vez hay que ser mas creati-
VO y a unos clientes mas exigentes, tanto en lo relacionado con la produccion, calidad...

Si ya se centra el analisis en Sommés Démodé, dentro de sus fortalezas destacan la originali-
dad de su ropa, tanto la creada por la propia empresa como por la de sus proveedores. En lo
relacionado con el marketing digital, cabe destacar el disefio y la facilidad de uso de la web,
ademas de lo completa que es, por ejemplo, en la descripcion ofrecida en cada uno de los pro-
ductos. También hay que resaltar el uso de las redes sociales de la empresa, principalmente
Instagram y, en menor medida, Facebook, donde la actividad es diaria.

Por ultimo, las debilidades son las que mas abundan con respecto a las anteriores variables. La
empresa solo tiene un punto de venta fisico en Zaragoza y utiliza la tienda online para llegar al
resto de Espafa, pero en un mundo en el que predomina la globalizaciéon, la empresa no se
lanza a vender en el extranjero y, por lo tanto, pierde oportunidades. Ademas, si se habla de
marketing digital, la actualizacién en el blog de la web es muy baja (su ultima publicacién es del
21 de agosto de 2019). El proceso de compra es con registro implicito, lo cual alarga el proceso
de compra y perjudica a la empresa porque pierde ventas, ya que la tendecia en la actualidad
es acortar pasos en la compra y, de esta forma, comprar son realizar un registro, lo cual resulta
mucho mas rapido, comodo y atractivo para el usuario. También, la empresa tiene un peror
posicionamiento en Google con respecto a sus competidores mas directos en Zaragoza. Si se
busca en Google “tiendas ropa Zaragoza”, entre los primeros resultados aparecen tiendas
como Tatatuca o Cucut Boutique, sin rastro de Sommes Démodé.

Por lo tanto, teniendo en cuenta la matriz DAFO para realizar el diagndstico sobre el marketing
digital, la empresa tiene muchas debilidades y esta en un entorno con grandes oportunidades,
asi que se sitia en el area de ilusidn, donde a empresa llevara a cabo una estrategia de
reorientacion, donde la linea estratégica sera la generacion de fortalezas, es decir, la empresa
va a generar mas puntos fuertes y lo va a hacer a través de mejorar sus debilidades y, que
éstas, se conviertan en fortalezas. Asi que a través de este plan de marketing digital se va a
mejorar el posicionamiento web de la tienda, ademas de los puntos débiles de la web y de las
redes sociales.

5. OBJETIVOS DE MARKETING DIGITAL.
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Los objetivos que se quieren lograr con el plan de marketing digital se van a definir segun la
metodologia SMART, es decir, los objetivos tienen que ser especificos, medibles, alcanzables,
realistas y definidos en un plazo de tiempo determinado.

En este caso, para la empresa Sommes Démodé se van a plantear cinco objetivos; un objetivo
general y cuatro objetivos especificos, que se van a explicar a continuacion:

e Objetivo general: Incrementar un 15% las ventas de la tienda online en Sommes Dé-
modé en 6 meses.

La empresa quiere mejorar el resultado con respecto a afios anteriores e incrementar
sus ventas, y de esta forma, también su beneficio. Para este objetivo se quiere utilizar
principalmente el plan de marketing y llevar a cabo acciones para lograrlo, y de esta
forma, alcanzar también objetivos mas especificos, que se van a definir seguidamente.

o Objetivos especificos:

1.

Aumentar un 20% el numero de leads en la secciéon de hombre de octubre a
abril.

Hace un par de meses la empresa se lanz6 a la venta de ropa de hombre tam-
bién y de ahi este objetivo, en el que se quiere lograr que haya mas registros
de hombres en la web y que acaben realizando una compra, es decir, que es-
tas nuevas prendas lleguen a su publico objetivo.

Reducir un 10% la tasa de rebote en seis meses.

Esto implica que Sommes Démodé quiere lograr aumentar su tasa de conver-
sion de visitas en ventas, y para ello, tiene que disminuir su tasa de rebote.
También implica que la empresa tiene que hacer cambios en lo relacionado
con su contenido, crear una llamada a la accion, actualizar el blog, buscar las
palabras clave adecuadas y etcétera.

Incrementar un 15% los comentarios positivos en foros, blogs y redes sociales
de octubre a abril.

Cada vez mas usuarios buscan informacion sobre las empresas en estos espa-
cios, de ahi la importancia de aumentar los comentarios positivos en ellos. Lo
que mas se encuentra son resefias en Google y en Facebook de la empresa, y
algun comentario en Instagram, pero no en foros y blogs. Por lo tanto, es nece-
sario aumentar los comentarios positivos en estos tres lugares diferentes en la
red (foros, blogs y redes sociales).

Acrecentar un 20% las suscripciones de la newsletter en el periodo citado an-
teriormente.

De esta forma, Sommes Démodé puede aumentar la base de datos de clientes
y enviar novedades de la tienda, descuentos... a través de la newsletter. Es
una herramienta la cual la empresa puede aprovechar para crecer e incluso fi-
delizar clientes.

En el siguiente apartado, se explicaran las estrategias que se llevaran a cabo para lograr estos
objetivos, a través del modelo POEM, teniendo en cuenta que la empresa puede utilizar medios
pagados, medios propios y medios ganados para alcanzar los objetivos establecidos.

6. ESTRATEGIAS DE MARKETING DIGITAL — MODELO POEM.
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En este punto, se van a definir las estrategias que se van a llevar a cabo en el plan de marke -
ting digital para alcanzar los objetivos establecidos.

En los siguientes apartados, se va a hablar de las estrategias a través de los distintos medios y
que, se van a separar en tres bloques.

6.1. Medios pagados (paid).

En este apartado se van a utilizar tres estrategias diferentes:
e SEM.

A través de esta estrategia, se quiere situar mejor a la empresa en los motores de bus-
queda y, de esta forma, conseguir mayor visibilidad y trafico en la web. Como ya se ha
comentado, una de las debilidades de Sommes Démodé es su mal posicionamiento en
los buscadores, principalmente en Google, ya que si se buscan “tiendas ropa zaragoza”
no aparece en los primeros resultados.

Con esta estrategia, se pretende, por una parte, situar a la empresa mejor en los bus-
cadores para aquellas mujeres que buscan una tienda de ropa de comprar en Zarago-
za o una tienda de ropa online original y con productos de calidad; y, por otra parte,
para que su nueva seccion de ropa de hombre llegue a esta parte del publico objetivo.

Esta estrategia se llevara a cabo a través de Google Ads, que es el Unico sistema que
permite publicar anuncios en Google, y se elaboraran diferentes anuncios para lograr lo
citado en el apartado anterior. Para ello, hay que buscar las palabras clave adecuadas
e ir haciendo diferentes pruebas, y aquellas palabras clave que arrojen peores resulta-
dos, se cambiaran por otras.

Ademas, hay que tener en cuenta que estos anuncios hay que adaptarlos también a los
dispositivos moviles, debido a su gran uso y al incremento de compras a través de
ellos, ademas de publicar anuncios adaptados a ordenadores.

Por ultimo, a través de SEM se puede captar mas clientes, aumentar el trafico en la
web, obtener mayores beneficios y monitorizar los resultados de la campafia. De ahi
que, esta estrategia sea una buena alternativa teniendo en cuenta con los objetivos
que se han fijado. Por lo tanto, con esta estrategia mediante una campafa en Google
Ads se quieren alcanzar los objetivos especificos 1 y 2 y esta accidon abarcaria todas
las fases del embudo de coversién, ya que se quiere captar mas clientes a través de
que conozcan la marca por los anuncios; se pretende que la consideren para realizar
sus comprar y para que se produzca la conversion se lanzaran ofertas a través de los
anuncios; y para finalizar, con los anuncios de Google al buscar tiendas de ropa, la em-
presa quiere estar presente también para sus clientes actuales y que realicen compras
unay otra vez, es decir, fidelizarlos.

e Display.

El formato display se implementa a través de un banner en una web, que puede ser el
de la propia empresa u otros sitios web. Normalmente, se tratan de banners llamativos
y con un disefio muy bien estructurado.

Si se observa la web de Sommes Démodé, no hay nigun formato publicitario en dis-
play, asi que se va a implementar un banner, a partir del cual puede mostrar ofertas,
destacar algun producto... Y la otra alternativa, sera implantar un banner en otra web,
que estara relacionada con el mundo de la moda, como pueden ser las webs de Telva
o Yo Dona.

A través de la publicidad de display, se realizara una innovacién en formato publicitario
de la empresa, ademas de ser un método interactivo donde el usuario tiene que hacer
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click sobre el banner para acceder a la web y, de esta forma, llama a la accién, y al
igual que la publicidad a través de Google Ads, se puede adaptar a los méviles.

Los objetivos especificos que abarcara seran el nimero 2 y el numero 4, que relacio-
nandolos con el embudo de conversién se trataran de captacién, a través de las sus-
cripciones a la newsletter, y fidelizacion, reduciendo la tasa de rebote de la web a tra-
vés de un display donde se anunciara ropa de chico.

e E-mailing.

El e-mailing es una estrategia en la que se contacta con el usuario a través del correo
electrénico, bien puede ser a través de la newsletter o a través del mailing.

La empresa tiene newsletter, pero no la envia de forma regular. Por lo tanto, en esta
estrategia se va a seguir optando por la newsletter, pero haciéndola de forma regular,
por ejemplo semanalmente y enviandola a sus suscriptores un dia concreto de la se-
mana, para que los usuarios asocien ese dia con que van a recibir la newsletter de So-
mmes Démodé. A través de la newsletter, se pueden incrementar el nimero de sus-
cripciones en la misma (objetivo 4) y, de esta forma, captar clientes, ya que recibiran
contenido de la empresa todas las semanas y eso en un futuro puede llegar a convertir-
se en una compra. Asi que esta accién se destinaria al top-funnel.

Con el e-mailing, la conversion es mas elevada que en redes sociales, da a conocer las
ofertas de manera instantanea y el mensaje es personalizado para el publico objetivo.

6.2. Medios propios (own).

En este apartado, se van a utilizar cinco estrategias diferentes:
e Web.

A pesar de que a simple vista la web esta bastante completa, hay que realizar varios
cambios. El arbol de contenidos de la web, es decir, la aquitectura del sitio, es la si-
guiente:

- Inicio.
» Novedades.
> Ropa.

Vestidos y monos.
Tops y camisetas.
Camisas y blusas.
Faldas y shorts.
Pantalones.
Jerseys.
Chaquetas.
Abrigos.

o Mini & Me.
» Calzado y accesorios.

o Calzado.
Bolsos.
Gorros.
Bufandas.
Gafas de sol.
Collares, pulseras y anillos.

o Carteras.
» Chico Démode.

o Camisetas.

o Camisas.

O O O O O O O O

O O O O O
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o Jerseys.
o Pantalones.
o Abrigos.
» Rebajas.
o Rebajas invierno.
o Rebajas verano "19.
» Blog.
» Informacion.
o Quienes somos — Sommes Démodé.
o FAQ - Sommes Démodé.
o Términos y condiciones — Sommes Démodé.
o Aviso legal — Sommes Démodé.
» Categorias.
Novedades.
Ropa.
Calzado y accesorios.
Rebajas.
o Nuestras marcas — Sommes Démodé.
» Mi cuenta.
o Iniciar sesiéon en Sommes Démodé.
o Micuenta.
o Historial de pedidos.
o Datos personales.
» Contacta con nosotros.
> Web.

o O O O

Ya a través de SEO, se realizaran los cambios correspodientes a la arquitectura web,
que también corresponde a este apartado. Ademas, hay que relacionar cambios en lo
relacionado al proceso de compra, es decir, acortandolo dando la opcién de realizar
compras sin registro. Y por ultimo en este apartado, también falta crear una llamada a
la accion en la web para incrementar las ventas y el numero de leads en el e-commer-
ce. Estas acciones abarcarian principalmente los objetivos 1 y 2 del plan de marketing
digital, es decir, incrementar el niumero de leads a través de la llamada a la accién, y
por tanto, actuar en la captacion del tunel de conversion; y, por otra parte, reducir la
tasa de rebote dando la opcién de comprar sin registro y con ello, se podria fidelizar a
clientes que prefieren realizar comprar con menos pasos y a pesar de que no se regis-
tren en la web.

Foro.

En el sector de la moda existen multitud de foros. Es una buena herramienta donde los
usuarios realizan sugerencias e intercambian opiniones. Se ha podido observar que no
se habla de la empresa en ningun foro se moda. Por eso mismo, se creara un hilo de
conversacion de la empresa tanto en Enfemenino como en Trendencias, dos de los fo-
ros mas importantes y se animara a la participacion de los clientes. De esta forma, la
empresa puede atraer a nuevos clientes e incrementar los comentarios positivos de la
misma (objetivo 3), que repercutiran de forma efectiva en Sommes Démodé, es decir,
ayudara a que los usuarios consideren la tienda para realizar sus compras.

Blog.

Al igual que los foros, el blog resulta una herramienta muy poderosa. A través de él, la
empresa puede mostrar sus prendas, como combinarlas, sus novedades y mostrarse
mas cercanos al usuario. En este caso, la empresa ha dejado el blog de lado. Por lo
tanto, en este apartado lo que se quiere es retomar la actividad del blog, realizando pu-
blicaciones periédicas y con contenido de calidad e interés para el usuario, y para ello,
se establecera un calendario de publicaciones, donde se trataram diferentes tematicas
relacionadas con la tienda.
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Creando contenido interesante y adecuado, se pueden reducir la tasa de rebote (objeti-
vo 2) y que los usuarios permanezcan mas tiempo en la web y realicen mas visitas y
asi se actuaria sobre la retencion vy fidelizacion (top-funnel) y, también se incrementa-
rian los comentarios positivos (objetivo 3), actuando de esta forma sobre la considera-
cion en el embudo de conversion.

e SEO.

Como se ha visto en el analisis DAFO, una de las debilidades de la empresa es su po-
sicionamiento en Google con respecto a otras tiendas de ropa. Por lo tanto, el SEO se
trata de una herramienta que se relaciona con los resultados de buqueda organicos.
Para ello se tienen en cuenta dos variables: la autoridad y la relevancia de la web. Me-
diante el SEO, se van a utilizar técnicas para mejorar el posicionamiento de Sommes
Démodé.

Como se ha comentado en el apartado de web, se va a mejorar la arquitectura de la
web, ya que se pueden realizar cambios que mejoren la experiencia del usuario y que
la experiencia de compra en la tienda sea de calidad.

Ademas, hay que realizar cambios principalmente en lo relacionado con la optimizacion
movil, page speed y rendimiento, ya que resulta lento. Por ello, hay que mejorar la velo-
cidad de carga y establecer AMP para que mejore la velocidad de carga en dispositivos
moviles.

De esta forma, realizando mejoras en este aspecto, se lograra aumentar el nimero de
leads en la tienda online, ademas de reducir la tasa de rebote (objetivos 1y 2) y, ac-
tuando tanto en la conversion como en la retencién y fidelizacion de embudo de con-
version. Al igual que otras estrategias, SEO ofrece beneficios como el posicionamiento
a largo plazo, aumento de la visibilidad y mejoras en el tiempo de carga de la web.

e Redes sociales.

La empresa tiene una gran actividad tanto en su pagina de Facebook como en su Ins-
tagram, pero sobre todo en ésta ultima. Por ello, seria conveniente elaborar un plan de
social media. En este plan, hay que incluir, por una parte, publicaciones relacionadas
con la nueva seccion de ropa de hombre de la tienda, y de esta forma, llegar a esta
parte del publico objetivo; y, por otra parte, también incluir la red social Youtube.

Youtube tiene un gran potencial y, ademas, es una plataforma en la cual se puede
mostrar un contenido mas amplio que en las redes sociales, a través de videos que no
tienen una duracion determinada. Por lo tanto, la empresa debe trabajar, por un lado,
en crear contenido de nuevo en esta red social y, por otro, en incrementar su nimero
de suscriptores, visualizaciones y comentarios, derivando estos suscriptores a su web.

A través del plan de marketing, por lo tanto, se gestionaran las publicaciones de sus re-
des sociales, el contenido y el tono de las mismas.

Por lo tanto, con las acciones de esta estrategia se aumentaran los comentarios positi-
vos (tanto en Youtube como en el resto de redes sociales) y el numero de leads en la

seccion hombre (esto soélo con el plan de social media) y con ello, se captaran usuarios
y tendran en consideracion Sommes Démodé para realizar sus compras.

6.3. Medios ganados (earned).

Para finalizar este apartado de estrategias, la empresa Sommes Démodé también utilizara es-
trategias de medios ganados, concretamente las tres siguientes:

e Resenas.
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Las resefas sirven para conocer la opinion de los clientes de una empresa, la cual tam-
bién ven otros clientes y clientes potenciales. Ademas, sirven para que las empresas
solventen las quejas de los clientes de forma exitosa y recuperando al cliente, si se
hace de la forma adecuada.

Como se ha comentado, Sommes Démode tiene tanto resefias en Google como en Fa-
cebook, pero sobre todo a las primeras no ha contestado. Por tanto, la empresa debe
cuidar mas ese aspecto y responder y agradecer todas las resefias. Ademas, puede fo-
mentar las resefas de sus productos a través de sus clientes en redes sociales para
que también las conozcan otros usuarios, es decir, incrementar los comentarios positi-
vos (objetivo 3) y con ello, que los usuarios consideren la empresa.

e Favoritos, me gusta, comentarios.

La empresa va a elaborar un plan de social media, y uno de los objetivos dentro de ese
plan, concretamente el objetivo 3, sera incrementar me gusta y comentarios tanto en
Facebook como en Instagram y Youtube. Para ello, la empresa tiene que crear conteni-
do de calidad que le guste al usuario.

El incrementar los me gusta y los comentarios también implica una mayor interaccion
con el usuario y la creacion de un vinculo que puede desencadenar en que consideren
la empresa para comprar. De ahi, que Sommes Démodé tenga que cuidar este aspecto
y seguir creciendo en redes sociales y que sus me gusta y comentarios sean proporcio-
nales a su niumero de seguidores.

e Influencers.

Ya para terminar, la ultima estrategia que llevara a cabo Sommes Démodé sera utilizar
influencers. Ya ha utilizado influencers femeninas como Dirty Closet, pero se va a tra-
bajar con mas influencers del mundo de la moda, que utilicen Facebook, Instagram y
Youtube.

Ademas, otra novedad que va a introducir la empresa sera trabajar con influencers
masculinos también del mundo de la moda para llegar a ese nuevo publico que forma
parte del target de referencia de la tienda.

Con esta estrategia, la empresa puede conseguir, por un lado, dar a conocer su nueva
seccion de ropa de hombre y, por otro lado, incrementar las visitas a su web, aumentar
los seguidores en redes sociales, y esto puede derivar en un incremento de ventas. Por
lo tanto, esta estrategia abarcara todos los objetivos especificos; con el uso de influen-
cers hombres los objetivos 1 y 3, y con el mayor uso de influencers mujeres, los objeti-
vos 2 y 4. De esta forma, se trata de una estrategia muy completa porque a través de
influencers se pueden captar clientes, que consideren la marca ya que se la estan re-
comendando alguien en quien confian incluso que realicen compras y lo vuelvan a re-
petir.

La figura del influencers ha revolucionado el mundo del marketing digital y le esta qui-

tando protagonismo al marketing tradicional y, por ese motivo, la empresa debe tenerlo
en cuenta y aplicarlo en mayor o menor medida.

7. PROGRAMA DE ACCIONES DE MARKETING DIGITAL.

En primer lugar, se van a ubicar las lineas estratégicas y los objetivos que persiguen cumplir,
para tener claro que objetivos van a abarcar las acciones que se explicaran seguidamente.

Tabla 2. Lineas estratégicas y objetivos.
LINEAS ESTRATEGICAS OBJETIVOS
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SEM

Display

Aumentar un 20% el numero de leads en la
seccién de hombre de octubre a abril y redu-
cir un 10% la tasa de rebote en 6 meses (ob-
Jetivo especifico 1y objetivo especifico 2)
Reducir un 10% la tasa de rebote en 6 meses
y acrecentar un 20% las suscripciones a la
newsletter en el periodo citado (objetivo espe-
cifico 2 y objetivo especifico 4)

E-mailing

Acrecentar un 20% las suscripciones a la
newsletter en el periodo citado (objetivo espe-
cifico 4)

Web

Aumentar un 20% el niumero de leads en la
seccién de hombre de octubre a abril y redu-
cir un 10% la tasa de rebote en 6 meses (ob-
Jetivo especifico 1y objetivo especifico 2)

Foro

Blog

Incrementar un 15% los comentarios positivos
en foros, blogs y redes sociales de octubre a
abril (objetivo especifico 3)

Reducir un 10% la tasa de rebote en 6 meses
e incrementar un 15% los comentarios positi-
vos en foros, blogs y redes sociales de octu-
bre a abril (objetivo especifico 2 y objetivo es-
pecifico 3)

SEO

Aumentar un 20% el nimero de leads en la
seccién de hombre de octubre a abril y redu-
cir un 10% la tasa de rebote en 6 meses (ob-
Jetivo especifico 1 y objetivo especifico 2)

Redes sociales

Resenas

Aumentar un 20% el numero de leads en la
seccién de hombre de octubre a abril e incre-
mentar un 15% los comentarios positivos en
foros, blogs y redes sociales de octubre a
abril (objetivo especifico 1 y objetivo especifi-
co 3)

Incrementar un 15% los comentarios positivos
en foros, blogs y redes sociales de octubre a
abril (objetivo especifico 3)

Favoritos, me gusta, comentarios

Incrementar un 15% los comentarios positivos
en foros, blogs y redes sociales de octubre a
abril (objetivo especifico 3)

Influencers

Aumentar un 20% el numero de leads en la
seccién de hombre de octubre a abril, reducir
un 10% la tasa de rebote en 6 meses, incre-
mentar un 15% los comentarios positivos en
foros, blogs y redes sociales de octubre a
abril y acrecentar un 20% las suscripciones a
la newsletter en el periodo citado (objetivo es-
pecifico 1, objetivo especifico 2, objetivo es-
pecifico 3 y objetivo especifico 4)

Fuente: Elaboracién propia.

A continuacién, se van a especificar las acciones que se van a llevar a cabo, que seran, con-
cretamente, quince acciones diferentes:

e Campana de publicidad en Google Ads.

Como se comento en el cuadro anterior, esta accion esta relacionada con SEM. La ac-
cion abarca dos objetivos; por un lado, aumentar un 20% el nimero de leads en la sec-
cion de hombre en 6 meses y, por otro lado, lograr reducir un 10% la tasa de rebote en
el periodo citado. Para ello, se van a realizar dos grupos de anuncios: uno destinados a
hombres y otros a mujeres, que pertenecen a su publico objetivo. Esta accién la va a
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llevar a cabo una agencia de marketing digital, ya que la empresa no tiene conocimien-
tos suficientes y tendra una duracion de 3 meses, donde se lanzara seis anuncios en
total (tres anuncios por cada grupo) con diferente contenido para ver cuales funcionan
mejor y derivan mas trafico a la web.

Para ello, en primer lugar se creara una cuenta en Google Ads, ya que la empresa nun-
ca ha utilizado esta plataforma. Una vez creada la cuenta, se creara una campafa cuyo
objetivo sera coneguir mas tréafico al sitio web y el tipo de campafia sera de basqueda.
En lo relacionado con ubicacion, se escoge Espafia y como idioma el espariol. Dentro
de audiencias se elige a personas compradoras y que les interese la ropa y los comple-
mentos. El presupuesto medio diario para esta campafa sera de 25 € (2.100 € de pre-
supuesto para los 3 meses) y la métrica para la puja seran los clicks. Y por ultimo, se
crearan dos grupos de anuncios: hombre y mujer.

Ademas, se afaden palabras clave de busqueda para los dos grupos de anuncios. En
el grupo de anuncios de hombre, se han anadido palabras clave relacionadas con tien-
da online, ropa hombre... y en el grupo de anuncios de mujer, se han anadido palabras
clave similares.

Figura 5. Palabras clave de busqueda del grupo hombre.

Palabras clave de biisqueda Uitimos

Afadir palabras clave

Para crear una lista de palabras clave relevantes, afiade ideas a continuacién. Las palabras clave pueden activar tu anuncic para que aparezea cuando los u
informacién sobre cémo elegir palabras clave eficaces

ropa online
tiendas online ropa
moda online

ropa par internet GO hitpsi//www.sommesdemode.com/
ropa de hombre

ropa online hombre
ropa de hombre online

Ideas para palabras clave

Busquedas mensuales

Fuente: Google Ads.

Figura 6. Palabras clave de buqueda del grupo muijer.

Palabras clave de blsqueda Ultimos 7 dias

Afiadir palabras clave

Para crear una lista de palabras clave relevantes, afiade ideas a continuacién. Las palabras clave pueden activar tu anuncio para que aparezca cuando los usuaric
informacion sobre como elegir palabras clave eficaces

ropa online mujer
comprar ropa online
ropa mujer

moda mujer GO httpsi/fwww.sommesdemode.com/

tiendas de moda
B rroroduce tu producto o senc

Palabras clave (por
relev ia)

Ideas para palabras clave

Blisquedas mensuales

Fuente: Google Ads.

El primer anuncio del grupo hombre, tratara de informar a los usuarios de que ya dispo-
nen de ropa para hombre en su tienda, ya que la ha lanzado muy recientemente.
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Figura 7. Primer anuncio del grupo hombre.

Nueve anuncio de texto 1de 3vistasprevias ¢ 3
URL fina
&
https://www.semmesdemode. com/ o] Yl
Titulo
R &
Sommes Démodé para hombre @
Titulo 2 - Sommes Démodé para hombre | Visita nuestra @
. &
Visita nuestra web @ web
www.sommesdemode.com
5 Ya esta disponible ropa para chico en nuestra tienda
(oo 1 pas
Es posible que en tu anuncio no siempre se incluya todo el texte o que el texto aparezca acortado en algunes
a1 ta 2 formatos, pero también puedes asegurarte de que un texto especifico aparezca en el anuncio. Mas informacién
Ya esta disponible ropa para chico en nuestra tienda @

Fuente: Google Ads.

Cada anuncio tendra tres vistas previas: una para movil, otra para ordenador y en for-
mato display, aunque la primera que aparace a la hora de realizar los anuncios es la de
movil (como se puede ver en la Figura 7 y posteriores).

El siguiente anuncio, se tratara de una oferta para llamar la atencion de los usuarios.
La tienda ofrecera un 20% de descuento en la coleccion de hombre. Ademas, la ruta
del anuncio ya sera directamente hacia esta seccién de la web.

Figura 8. Segundo anuncio del grupo hombre.

Nuevo anuncio de texto (2 de 3) 1de3vistasprevias ¢ ¥

URL fina

hitps://www.scmmesdemode.com/ 6] Movil

Titulo

20% descuento seccién chico @

— 27/30 20% descuento seccion chico | Sommes Démodé @
ST - sommesdemode.com/60-chico-demode

Sommes Démodé @

Visita nuestra web y disfruta de esta oferta

Es posible que en tu anuncic no siempre se incluya todo el texto o que el texto aparezca acortado en algunos
formatos, pero también puedes asegurarte de que un texto especifico aparezca en el anuncio. Mas informacién

emode.com / 60-chico-demode / Ruta 2

Visita nuestra web y disfruta de esta oferta

Fuente: Google Ads.

Y por ultimo es este grupo de anuncio, el tercer anuncio dara a conocer un producto
concreto de la seccién de chico, en este caso, las camisas, derivando el trafico, al igual
que en el anterior anuncio, directamente a esta seccion de chico.

Figura 9. Tercer anuncio del grupo hombre.

Nuevo anuncio de texto (3 de 3) 1de3vistasprevias ¢ >
URL fina
https:/www.sommesdemode.com/ @ Mévil
Titulo
- .~
Sommes Démodé @
Titulo 2 3/30 Sommes Demodé | Camisas de hombre °
- " sommesdemode.com/60-chico-demode
Camisas de hombre 2

Camisas de gran calidad y originales

Ti nueva O]
Es posible que en tu anuncio no siempre se incluya todo el texto o que el texto aparezca acortado en algunos
formatos, pero también puedes asegurarte de que un texto especifico aparezca en el anuncio. Mas informacién

Rut:

sommesdemode.com / 60-chico-demade / Ruta 2

e 15/15

&

Camisas de gran calidad y originales o}

Descripeion 2 @
Fuente: Google Ads.
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A continuacién, se va a mostrar una imagen que resume perfectamente los tres anun-
cios creados en el grupo hombre.

Figura 10. Anuncios del grupo hombre.
Sommes Démodé para hombre | Visita nuestra
web
|:| ® www.sommesdemode.com
¥a esta disponible ropa para chico en nuestra
tienda

Sommes Démodé | Camisas de hombre
O e sommesdemode.com/60-chico-demade
Camisas de gran calidad y originales

20% descuento seccidn chico | Sommes

Démodé
0O e

sommesdemode.com/60-chico-demode
Vigita nuestra web v disfruta de esta oferia

Total: Todos los anuncios excepto los que._. @

W Total: grupo de anuncios @
Fuente: Google Ads.
Ahora se va a pasar al grupo de anuncios de mujer, cuyo principal objetivo sera dismi-

nuir la tasa de rebote de la web. Al igual que en el grupo hombre, también se crearan
tres anuncios diferentes.

En el primer anuncio, se va a utilizar el eslogan de la marca para llamar la atencion del
usuario: Moda + Diversion + Amor = Sommes Démodé. En este anuncio, se pretende
mostrar de una forma muy breve lo que ofrece la empresa.

Figura 11. Primer anuncio del grupo mujer.

Nuevo anuncio de texto (1 de 3) 1de3vistasprevias ¢ >
URL fina
hitps:/fwww sommesdemode.com/ @ Mgyl
Tiulo
. .
Moda + Diversién + Amor @

Thulo 2 23/30 Moda + Diversién + Amor | Sommes Démodé o
o . www.sommesdemode.com
Sommes Démodé @

Visita nuestra web y descubre nuestros productos

Es posible gue en tu anuncio no siempre se incluya todo el texto o que el texto aparezca acortado en algunes
formatos, pero también puedes asegurarte de que un texto especifico aparezea en el anuncio. Mas informacién

Descripcié

Fuente: Google Ads.
En el siguiente anuncio, se destacara la seccién Mini & Me, donde se ofrecen prendas

para madres e hijos, por lo tanto, el hacer click en este anuncio, ya derivara a los usua-
rios directamente a esta seccion.
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Figura 12. Segundo anuncio del grupo mujer.

Nuevo anuncio de texto (2 de 3) 1de3vistasprevias ¢ >
URL fina
https://www.semmesdemode.com/ @ Mol
Titulo
&
Sommes Démodé 2
— a0 Sommes Démodé | Mini & Me (]
T - www.sommesdemode.com/54-mini-me
Mini & Me &
- Ropa a juego para madres e hijos
@

Es posible que en tu anuncio no siempre se incluya todo el texto o que el texto aparezca acortado en algunos
formatos, pero también puedes asegurarte de que un texto especifico aparezca en el anuncio. Mas informacion

@
mmesdemede.com / 54-mini-me Ruta 2

[©}

Ropa a juego para madres e hijos

Fuente: Google Ads.

Y para finalizar, el tercer anuncio se tratara de una oferta y, en este caso, de gastos de
envios gratis por compras superiores a 15 € (normalmente, sus gastos de envio son
gratis por el doble de esta cantidad, es decir, por 30€). De esta forma, ademas de fo-
mentar la visitas a la web, también se fomenta el realizar compras aprovechando esta
oportunidad y esta oferta también es valida para comprar también ropa de hombre.

Figura 13. Tercer anuncio del grupo mujer.

Nuevo anuncio de texto (3 de 3) IS & 5
URL fina
hitps://www.sommesdemode.com/ (@] Movil
Titule
&
@

Gastos de envio gratis

S 3 Gastos de envio gratis | Por compras superiores @
T al5s€

Por compras superiores a 15 € www.sommesdemode.com

20/30 Oferta valida para toda la web de Sommes Démodé

Es posible que en tu anuncio no siempre se incluya todo el texto o que el texto aparezca acortado en algunos
formatos, pero también puedes asegurarte de que un texto especifico aparezca en el anuncio. Mas informacion

Ruta 1 Ruta 2

@

Oferta valida para toda la web de Sommes Démodé

Fuente: Google Ads.

A modo de resumen, al igual que se ha hecho en el grupo de anuncios hombre, tam-
bién se van a mostrar conjuntamente los tres anuncios realizados para mujer.

Figura 14. Anuncios del grupo mujer.

Gastos de envio gratis | Por compras superiores
als€

|:| ® www_sommesdemaode. com
Oferta valida para toda la web de Sommes
Démodé

Moda + Diversion + Amor | Sommes Démodé
D ® \-\r_\-\r_\-\r.sommesdemade.com

Visita nuestra web y descubre nuestros

productos

Sommes Démodé | Mini & Me
0O e www.sommesdemade.com/54-mini-me
Ropa a juego para madres e hijos

Total: Todos los anuncios excepto los que... @

W Total: grupo de anuncios @

Fuente: Google Ads.
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Por lo tanto, se lanzaran los seis anuncios a la vez el primer mes y, después de ver los
resultados que ofrecen, la empresa se quedara los dos meses restantes de la campafa
con el anuncio mas eficiente y eficaz de los dos grupos de anuncios.

Banner en web de moda.

En este apartado, se va a disefiar un banner para situar en una web de moda. Para
ello, se va a utilizar la herramienta Canva.

Figura 15. Banner Sommes Démodé.

,m'\ Vestidos desde 29,99 £

i AMOR

Fuente: Canva.

En este banner, se ha incluido una de las prendas que se vende en la tienda, ademas
de informar sobre el precio minimo de los vestidos. También, se ha decidido incluir es
eslogan de la empresa (moda + diversion + amor), ya que también resume la filosofia
de esta empresa, donde comprar ropa y accesorios también implica diversion y amor.
Finalmente, este banner se va a afadir en la revista de moda Telva, en la version digi-
tal. El formato sera un megabanner 990x90 y con un precio de 60 € por sesiones CPM.

Los objetivos que persigue esta accion son reducir la tasa de rebote un 10% en seis
meses e, incluso, aumentar un 20% el ndmero de suscripciones a la newsletter, para
que los usuarios estén al dia de las novedades de la web y realizar compras. El encar-
gado de realizar el banner también sera la agencia de marketing digital, al igual que
con la accion anterior y tendra solamente una duracion de 1 mes, debido al elevado
coste que supone para la empresa.

Newsletter.

El objetivo principal de mejorar la newsletter es conseguir acrecentar un 20% el nimero
de suscripciones, es decir, uno de los objetivos especificos. Con este acciéon de e-mai-
ling se quiere llegar a todo el publico objetivo de la empresa, tanto hombres como mu-
jeres. Por lo tanto, al igual que antes, la empresa seguira encargandose de la newsle-
tter, con un mensaje de tipo informativo pero en tono divertido y jovial, como hasta aho-
ra, pero se van a implementar cambios por parte de la agencia de marketing digital,
que tendran un coste de 100€.

Sommes Démodé suele enviar la newsletter de forma irregular, es decir, no lo hace se-
manalmente. Asi que con el plan de marketing digital, lo que se quiere hacer es enviar
la newsletter todos los lunes a sus suscriptores, mostrando las novedades de produc-
tos tanto de hombre como de mujer, ensefiando ofertas €, incluso, lanzando descuen-
tos especiales a estos suscriptores para que sean fieles a la newsletter y se sientan re-
compensados por esta suscripcion. Esta accidn no tendra una duracion determinada.
Con esto se quiere decir, que a partir de octubre se hara de la forma especificada y
tendra una duracién indefinida, ya que esta manera de hacerlo es mejor de lo que lo
hacia la empresa anteriormente.

Dar opcién a comprar sin registro.
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El objetivo de esta accioén es reducir la tasa de rebote un 10%, ya que hay usuarios que
acaban abandonando la web porque hay que registrarse para comprar. De ahi, que re-
sulta interesante dar las dos opciones; tanto la compra con registro como la compra sin
registro. Esta accién va dirigida para todo el publico objetivo de la empresa y se implan-
tara a partir de octubre. La agencia de marketing digital se encargara de poner esta op-
cion en la web y se incluira en el mantenimiento de la misma.

Figura 16. Opcidn de comprar con y sin registro.

SOY NUEVO

iCrea una cuenta con tan solo dos datos para tramitar mas
rapido tu pedido y recibir por correo las Gltimas novedades
en tendencias y promociones!

REGISTRATE

[E] REGISTRATE CON FACEBOOK

II

Si lo prefieres puedes tramitar tu pedido como invitado. sin
la necesidad de crear una cuenta. Sélo tendrds que
introducir los datos basicos para realizar tu compra.

CONTINUA COMO INVITADO

Fuente: Google.

Crear una llamada a la accion.

A través de un banner en la propia web de Sommes Démodé, se situara una llamada a
la accion, en este caso, para el publico objetivo masculino. Lo que se quiere conseguir
con esta accion es aumentar el ndmero de leads un 20% en la seccién de hombre. Se
ofrecera un pequefo descuento a todos los que se registren y realicen una compra en
esta seccion. Al igual que en el apartado anterior, se encargara la agencia de marke-
ting digital, que también lo incluira en el mantenimiento de la web y el mensaje tratara

de incentivar tanto al registro como a la compra. Por ultimo, esta accion tendra una du-
racién de 3 meses.

Figura 17. Llamada a la accion en la web de Sommes Démodé.

NUEVA
COLECCION
DE CHICO

;{REGISTRATE ¥ OBTEN UN 10% DE DESCUENTO EN TU
PRIMERA COMPRA!

Fuente: Canva.

Crear hilo de conversacion en foros de moda.
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La finalidad de la sexta acciéon que se va a llevar a cabo consiste en crear hilos de con-
versacion en foros de gran importancia como Enfemenino y Trendencias para llegar a
todos los clientes potenciales de la empresa. Como ya se ha comentado, no hay hilos
de conversacion creados y, por eso, los creara la empresa y animara a la participacion
de sus clientes. El objetivo es lograr aumentar un 15% los comentarios positivos de la
empresa en la red. Esta accion la llevara a cabo Sommes Démodé y se hara a partir de
octubre, con una duracion indefinida.

Actualizar blog.

Sommes Démodé antes de ser una tienda, era un blog, pero desde que empezé a ser
un e-commerce, dejoé de lado el blog. Solamente ha realizado 30 entradas desde mayo
de 2018. Los objetivos de esta accion son reducir la tasa de rebote de la web en un
10% e incrementar un 15% los comentarios positivos gracias a sus entradas en el blog.
Esta accidon se empezara a realizar a partir de octubre y se hara una entrada semanal,
concretamente todos los martes. La tematica estara totalmente relacionada con la
moda, que iran destinados tanto a hombres como mujeres. Entre las entradas, se en-
contraran como combinar tienda de la ropa tanto de chico como de chica, tendencias
de la temporada, que ropa llevar a la oficina, de viaje.... Y al igual que antes, esta tarea
la seguira realizando la empresa.

Mejorar arquitectura del sitio a través del arbol de contenidos.

En octubre se realizaran cambios en el arbol de contenidos de la web a través de SEO
con el objetivo de reducir un 10% la tasa de rebote en 6 meses. Al igual que otras ac-
ciones anteriores, también se encargara de ello la agencia de marketing digital con un
precio de 1.000 €, que se integrara dentro del mantenimiento web que realiza para la
empresa.

La propuesta de arbol de contenidos para Sommes Démodé se va a mostrar a conti-
nuacion:

- Inicio.
» Novedades.
» Ropa.
e Chica.
o Vestidos y monos.
o Topsy camisetas.
o Camisas y blusas.
o Faldas y shorts.
o Pantalones.
o Jerseys.
o Chaquetas.
o Abrigos.
e Chico.
o Camisetas.
o Camisas.
o Jerseys.
o Pantalones.
o Abrigos.
o  Mini & Me.
» Calzado y accesorios.
o Calzado.
o Bolsos.
o Gorros.
o Bufandas.
o Gafas de sol.
o Collares, pulseras y anillos.
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o Carteras.
» Rebajas.
o Rebajas invierno.
o Rebajas verano.
Nuestras marcas.
Blog.
Informacion.
o Quienes somos.
o FAQ.
o Términos y condiciones.
o Aviso legal.
» Mi cuenta.
o Micuenta.
o Historial de pedidos.
o Datos personales.
» Contacta con nosotros.

Y V V

Dentro del apartado de ropa se han incluido tanto chico como chica y la coleccion para
madres e hijos. Ademas, se han eliminado apartados que aparecian por duplicado y se
eliminaran las prendas que estan fuera de stock y, en la seccién de novedades apare-
ceran como mucho 10 prendas y no todas las prendas de la tienda, como pasa ahora.

Optimizacién dispositivos moéviles.

Con esta accion se quiere aumentar el numero de leads un 20% en la secciéon de hom-
bre y reducir la tasa de rebote un 10% en 6 meses. Para ello, la agencia de marketing
digital realizar4 mejoras en lo relacionado con la velocidad de carga e implantara AMP.
Esta accién tendra un coste de 200 €, que se incluye dentro del mantenimiento web vy,
se hara en noviembre.

A través de AMP se puede mejorar la velocidad de carga en dispositivos méviles y es
recomendable sobre todo cuando la empresa tiene un blog, como es el caso. En lo re-
lacionado con la velocidad de carga se analiza tanto con GTmetrix como con Google
Page Speed, y ambas herramientas arrojan el mismo resutado: la velocidad de carga
es lenta.

Figura 18. Resultado GTmetrix.
GT Features Resources Blog  GTmetrix PRO

Latest Performance Report for:
= https: /www.sommesdemaode.com,/

Report generated: S Lok ke you might it e g 3 GO

Test Serv

Usng: ®

Performance Scores Page Details

PageSpeed Score YSlow Score Fully Loaded Time Total Page Size Requests

F(43%)~ y * []6.3s~ 12.0MB~ | 125~

YSlow Waterfall Timings Video History

What do my scores mean?
* Optimize images

Rules are sorted in order of impact

* Serve scaled images

* Defer parsing of JavaSeript
Mot every recommendation will apply

~ Minify Java Seript - to your page

* Inline small JavaSoript
* Leverage browser caching

B
B

* Specily image dimensions A(90) ~
—

Fuente: GTmetrix.
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A través de esta herramienta se puede observar que la puntuacion de la velocidad de
la pagina es so6lo del 43% y entre las recomendaciones se encuentran optimizar las
imagenes, minificar JavaScript, minimizar los redireccionamientos...

Figura 19. Resultado Google Page Speed.

)

https://www.sommesdemode.com/

- 49 56-89 == ce-108 (i)

Datos de campe — Durante los Uktimos 30 dias, los datos
tiena una velocidad lenta en comparacién con otras

[ 1
Chrome". We are showing the 75th percentile of FCP and the 35th percentile of FID. ‘ng!”e)

del informe "Experiencia de Usuario de

Primer renderizado con contenido (FCP) 25 A4 Latencia de la primera interaccidn (FID)870 ms

= O CEEEEmEc» v

[0 Mostrar resumen de origen

:

Datos de experimentos =

@& Primer renderizado con contenido 23s @ Primer renderizado significativo 23s
A indice de velocidad 180s 4 Primer tiempo inactive de la CPU 68s
A Tiempo hasta que estd interactiva 402 s Latencia potencial maxima de la

. - . 1750 ms
primera interaccién

Fuente: Google Page Speed.

Y por ultimo, el resultado a través de Google Page Speed es muy similar al de GTme-
trix. La velocidad de carga movil es lenta en el ultimo mes y algunas recomendaciones
de la herramienta son codificar las imagenes de forma eficaz, usar el tmafio adecuado
para las imagenes, eliminar recursos que bloqueen el renderizado...

Por lo tanto, la agencia de marketig digital tendra que realizar mejorar sobre todo en lo
relacionado con imagenes para que mejore la velocidad de carga en dispositivos movi-
les.

Crear contenido en Youtube.

La empresa tiene un canal de Youtube desde el afio 2014, donde ha subido 30 videos
en todo este periodo de tiempo y desde hace tres afios no sube ningun video.

Figura 20. Canal de Youtube de Sommes Démodé.
Q o o} o e} 8] (o] o} |

Somme) & &
e Sommes Démodé

== 247 suscriptores

suscrimo ()

INICIO ViDEDS LISTAS DE REPRODUCCIGN CANALES COMENTARIOS MAS INFORMACION Q
Videos subidos ~  REPRODUCIRTODO = ORDEMARFOR
2 '*\3‘3 Lo |h
Taller Y shora... ;[ QUE ME Fropuestas para regalos Day & Night || SOMMES Segundo Anjversatio Audslania Nusrs Colsccin FAVORITOS JULID | Samimes
PONGO!?, by Sissy a fa estas Navidades [| Sommes_.  DEMODE SOMMES DEMODE / Nuestr. < Démodé | Oto
580 visualizacianes - 249 visualizaciones - 240 visuslizacionss - 632 visualizacionss - 438 visuskzacianes -
Hace 3 sfios Hace 3 aiios Hace d ziics Hace 4 afios Ha
b e am
Pebajes W Summer | WM %, 1 ,..&:
. A £
E &
2 3
L SYAP™
1prends 3locks I SOMMES  Shoutng Preio [ SOMMES  Rebslas Verano 20131VL08  jCusio sabe osubloggerce  FAVORITOS JUNIO | Baby Shower JON | Viog |
DEMODE Sommes Démodé a femenina? | Sommes. ommes Démadé ommes Démoadé
512 visualizacianes « 677 visualizariones - 489 visualizaciones - 540 visualizacianes « 239 visualizaciones « 65 visuakizacianes -

Fuente: Youtube.
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El tener un canal de Youtube tiene grandes ventajas como aumentar la visibilidad, me-
jorar el posicionamiento y crear engagement. De esta forma, que resulta muy recomen-
dable retomar la actividad en él, que complementara las publicaciones en otras redes
sociales y las entradas del blog.

El objetivo de esta accion es incrementar los comentarios positivos sobre la empresa y
se quiere llegar a todo el publico objetivo, tanto hombres como mujeres, asi que se ha-
ran videos de como combinar ropa para ambos sexos, se mostraran las nuevas colec-
ciones.... Esta accion la llevara a cabo la propia empresa, realizando los videos, editan-
dolos y publicandolos de forma periédica a partir de octubre. Ademas, Youtube se in-
cluira en la siguiente accién, que se tratara de un plan de social media.

Plan de social media.

Se van a planificar el tipo de publicaciones y cuando se van a publicar en octubre y no-
viembre. Se van a influir tres redes sociales: Instagram, Youtube y Facebook.

Los objetivos que abarca esta accion son tanto incrementar un 20% el niumero de leads
en la seccién de hombre como aumentar un 15% los comentarios positivos en 2 me-
ses. Este plan de social media lo va a realizar la agencia de marketing digital y el precio
seria de 1.000 €, donde se incluyen todo el tipo de publicaciones que realizara la em-
presa durante estos 2 meses. Al igual que las anteriores acciones, se empezaria a lle-
var a cabo a partir de octubre y ayudara a la empresa para saber cdmo deben ser sus
publicaciones y como planificarlas hasta finales de noviembre.

Al igual que la mayoria de las acciones, iran destinadas tanto para hombres como mu-
jeres entre 18 y 40 afos. Habra publicaciones donde se muestren prendas de la em-
presa, sorteos, como combinar prendas, nuevas colecciones, ofertas...

Por lo tanto, el plan de social media se va a plasmar a través de un diagrama de Gantt
a través de la siguiente imagen:

Figura 21. Plan social media octubre-noviembre para Sommes Démodé.

Activity Reésource Status

Fuente: Tom’s Planner.

A través de esta herramienta, se ha realizado una planificacién para los meses de octu-
bre y noviembre. En Facebook e Instagram se realizaran las mismas publicaciones de
forma simultanea, mostrando prendas tanto para chico como chica, como combinar la
ropa en ambos sexos, mostrar ofertas de la web y se realizara un sorteo cada mes
para incrementar el nimero de seguidores, principalmente. En Youtube se hara un vi-
deo a la semana con tematicas muy similares a las publicadas en Facebook e Insta-
gram como mostrar la nueva coleccion, trucos para combinar ropa, mostrar ofertas o
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prendas de rebajas y un consultorio, donde se responderan a las preguntas de los
usuarios.

También, se realizaran publicaciones en historias de las tres redes sociales, donde se
haran encuestas para preguntar sobre los gustos de los usuarios y saber que quieren
ver, ademas de mostrar el dia a dia de la tienda y cercania con los clientes y clientes
potenciales.

Responder a comentarios de las resefias.

Gracias a esta accion, se pueden incrementar los comentarios positivos un 15%, ya
que los usuarios verian como la empresa interactia con ellos y responde. Iria destina-
da a todo el publico objetivo y también se empezaria a hacer a partir de octubre por
parte de la propia empresa.

Como ya se ha comentado, la empresa solo ha contestado algunas resefias tanto en
su pagina de Facebook como en Google, asi que esta accién consiste en ponerse al
dia y responder todos los comentarios de una forma adecuada, es decir, agradeciendo
los buenos comentarios y también agradeciendo y contestando de forma correcta a las
criticas. Ademas, la empresa también animara a sus clientes a que escriban resefas
para que su puntuacién tanto en Google como en Facebook sea lo mas alta posible vy,
de esta manera, lograr que los clientes potenciales al ver estas resefias, compren final-
mente en la tienda.

Incrementar favoritos, me gusta y comentarios a través del contenido.

A partir del contenido creado en las diferentes redes sociales a través del plan de social
media y también interactuando con los usuarios, ya sea respondiendo comentarios,
dando me gustas... se quiere incrementar el nimero de me gusta y comentarios y, de
esta forma, ser una marca cercana a sus seguidores y crecer poco a poco en lo referi-
do a seguidores también. Para ello, la empresa también tiene que cuidar el contenido
de sus publicaciones, tanto imagenes como texto y el uso de los hashtags adecuados.

Con esta accion, se quiere incrementar el nimero de comentarios positivos un 15% en
redes sociales y va destinada a la totalidad de su publico objetivo. La encargada de
esta tarea sera la propia empresa a partir de octubre.

Utilizar influencers masculinos.

La empresa va a empezar a utilizar influencers hombres para llegar a esta parte de su
target de referencia. Esta accion abarca dos objetivos; por una parte, aumentar un 20%
el numero de leads en la seccién de hombre vy, por otra, incrementar los comentarios
positivos por parte de hombres un 15%. La empresa contactara con influencers a los
cuales le ofreceran sus prendas a cambio de mostrarlas en sus redes sociales. Se em-
pezara a realizar a partir de octubre.

Algunos de los influencers con los que puede trabajar la marca son Lucas Loren, que
cuenta con 247.000 seguidores en Instagram y Alex Puértolas, que ademas son in-
fluencers de Aragon, donde esta situada la propia empresa.

Trabajar con mas influencers femeninas.

Ya se ha comentado que la empresa ha utilizado microinfluencers como Silvia Allure y
grandes influencers como Dirty Closet. Asi que la empresa, al igual que con los hom-
bres, regalara su ropa a grandes influencers y microinfluencers por mostrarla en sus re-
des sociales. También, las influencers tendran que animar a sus seguidores que se
suscriban a la newsletter de la empresa para recibir novedades, ofertas... De esta for-
ma, se incrementara el numero de suscripciones a la newsletter, que es uno de los ob-
jetivos especificos de la empresa, y también se quiere disminuir la tasa de rebote un
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10% en 6 meses. Al igual que la accion anterior, sera la empresa la encargada de ha-
cerlo a partir de octubre.

Algunas de las influencers con las que puede contar la empresa son Teresa Sanz y Re-
beca Labara (mas conocida como A Trendy Life), que también son aragoneses y otras
influencers como Isabel Sanz, Esbatt y Marta Riumbau, que se trata de influencers de

moda.

Y para terminar este apartado, se va a mostrar un cronograma donde se van a reflejar las ac-
ciones que se van a llevar a cabo, el responsable y la temporalizacién de cada accion, que se
indicara marcando la casilla de los meses que abarca en color.

Tabla 3. Cronograma de las acciones de marketing digital.

ACCION

Campana de
publicidad en
Google Ads
Banner en
web de moda
Newsletter
Dar opcién a
comprar sin
registro
Crear una lla-
mada a la ac-
cion

Crear hilo de
conversacion
en foros de
moda
Actualizar
blog

Mejorar ar-
quitectura
del sitio a tra-
vés del arbol
de conteni-
dos
Optimizaciéon
dispositivos
moviles
Crear conte-
nido en You-
tube

Plan de so-
cial media
Responder a
comentarios
de las rese-
nas
Incrementar
favoritos, me
gusta y co-
mentarios a

través del
contenido
Utilizar in-
fluencers

RESPONSABLE

Agencia de ma-
rketing digital
Agencia de ma-
rketing digital
Sommes Démodé
Agencia de ma-
rketing digital

Agencia de ma-
rketing digital

Sommes Démodé

Sommes Démodé

Agencia de ma-
rketing digital

Agencia de ma-
rketing digital

Sommes Démodé

Agencia de ma-
rketing digital
Sommes Démodé

Sommes Démodé

Sommes Démodé

Octu-
bre

Noviembre Diciembre Enero Febrero
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masculinos

Trabajar con Sommes Démodé
mas influen-

cers femeni-

nas

Fuente: Elaboracién propia.

Como se puede observar en la tabla anterior, hay un total de 15 acciones que las realizan tanto
la empresa como la agencia de marketing digital (casi mitad y mitad) y muchas de ellas empie-
zan a partir de octubre y continuaran con el tiempo, a pesar de que solo se refleja su duraciéon
hasta el inicio de abril, que es cuando acaba el plan de marketing digital. Hay todo tipo de ac-
ciones tanto de medios propios como pagados y ganados, ya que la empresa quiere abarcar to-
dos los medios posibles a pesar de la gran inversion que tendra que realizar, que se mostrara
en el apartado siguiente.

8. DECLARACION DE BENEFICIOS Y PERDIDAS ESPERADAS E iNDICES.

Es importante comprobar el resultado econémico-financiero del plan de marketing digital pro-
puesto. Para ello, se van a tener en cuenta los ingresos obtenidos a lo largo de los 6 meses
que dura el plan de marketing digital y los gastos relacionados con el plan de marketing y con
la empresa y, de ahi, saldra el resultado para Sommes Démodé.

A continuacion, se adjunta el documento Excel con el presupuesto del plan de marketing digital:

[
X3
Cuenta de
presupuesto de mar

Después de realizar los calculos pertinentes, el resultado de explotacion es positivo y demues-
tra que el plan de marketing digital resulta efectivo porque no produce pérdidas en la empresa.

También hay que tener en cuenta el célculo del ROl y el ROAS, que son métricas de gran im-
portancia en el marketing digital y, de ahi, su célculo. A través del ROI se sabe si la inversién
publicitaria es rentable o no y, en cambio, con el ROAS mide los ingresos brutos generados por
la inversidn realizada en las acciones de marketing digital.

En este caso, el resultado del ROI es de 434%, es decir, se trata de un resultado muy positivo
y, por lo tanto, la inversién es rentable. Si se habla del ROAS, en este caso es del 1,04; asi
que, la empresa va a ganar 1,04 € por cada € invertido.

A continuacion, se va a mostrar una tabla de prioridades de las diferentes acciones que se van

a llevar a cabo en la empresa, para saber cuales se van a realizar en primer lugar, en segundo
y en tercero.
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Tabla 4. Prioridades de las acciones de marketing digital.

ESTRATE-
GIA

ACCION

PRESUPUES- PRIORIDAD PRIORI-
TO 1 DAD 2

PRIORI-
DAD 3

SEM

Display

E-mailing
Web

Web

Foro

Blog

SEO

SEO

Redes socia-
les

Redes socia-

les
Resenas

Favoritos,
me gusta, co-
mentarios

Influencers

Influencers

Campafa de
publicidad en
Google Ads
Banner en
web de
moda
Newsletter
Dar opcion a
comprar sin
registro
Crear una
llamada a la
accion
Crear hilo de
conversacion
en foros de
moda
Actualizar
blog

Mejorar ar-
quitectura
del sitio a
través del ar-
bol de conte-
nidos
Optimizacién
dispositivos
moviles
Crear conte-
nido en You-
tube

Plan de so-
cial media
Responder a
comentarios
de las rese-
fnas
Incrementar
favoritos, me
gusta y co-
mentarios a
través del
contenido
Utilizar in-
fluencers
masculinos
Trabajar con
mas influen-
cers femeni-
nas

TOTAL

Fuente: Elaboracion propia.

2.100 €

1.200 €

100€

Se incluye den-
tro del manteni-
miento web

Se incluye den-
tro del manteni-
miento web

1.000 €

200 €

1.000 €

5.600 € 5 acciones 5 acciones

5 acciones

Se puede observar, que las mayores prioridades son las relacionadas con SEO para mejorar la
experiencia en la web, ademas de dar la opcién a comprar sin registro y utilizar influencers
hombres que den mas visibilidad a la seccién de chico de Sommes Démodé. Esas seran las
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primeras acciones que se realicen en octubre y, después iran el resto, que también tienen una
gran importancia.

9. MECANISMOS DE CONTROL.

Sommes Démodé y la agencia de marketing digital tienen que llevar a cabo un control de las
estrategias y acciones del plan de marketing digital, para saber si se estan logrando los obijeti-
vos propuestos y, de no ser asi, realizar las correcciones oportunas para que se alcancen.

Como herramientas de medicién y control se usaran de Google Analytics, que resulta una he-
rramienta muy completa para estudiar lo que pasa en la pagina web y se obtienen informes
para ver la evolucion de las acciones. Ademas de esta herramienta, se va a complementar con
monitorizacién en redes sociales, como Hootsuite y Buzzmometer, y herramientas de escucha
activa, como Social Mention, para saber que se dice de la empresa tanto en redes sociales
como en blogs, foros... Y también se van a usar otras herramientas como GTmetrix, Google
Page Speed y Google Ads. Se estima que el precio de las herramientas sea de 1.000 €.

Seguidamente, se mostrara un cuadro a través del cual se mostrara el control que se realizara
en cada accion a través del responsable de este, los indicadores que se tendran en cuenta
para saber si se estan logrando los objetivos, ademas de en qué momento del tiempo se revi-
sara.

Tabla 5. Plan de medicion y control.

ACCION RESPONSABLE INDICADORES REVISION CALENDARIO
DE SEGUIMIEN- DE CONTROL
TO
Campana de Agencia de ma- CPC=0,25¢€ Mensual Desde principios
publicidad en rketing digital Impresiones = de octubre hasta
Google Ads 3.000 impresio- finales de di-
nes al mes ciembre
Alcance = 2.500
usuarios al mes
Conversiones =
50 al mes
Banner en web Agencia de ma- Tasa de clicks = Semanal Todo el mes de
de moda rketing digital 250 a la semana octubre
Newsletter Sommes Démodé Tasa de apertura Mensual A partir de octu-
=5% bre
Dar opcion a Sommes Démodé @ Sesiones totales Mensual A partir de octu-
comprar sin re- =75 al mes bre
gistro Tasa de conver-
sion de comercio
electrénico = 5%
Tasa de rebote =
25%
Crear una lla- Sommes Démodé Numero de con- Cada 15 dias Desde principios
mada a la ac- versiones (leads) de octubre hasta
cion =10 a la semana finales de di-
ciembre
Crear hilo de Sommes Démodé Comentarios = Mensual A partir de octu-
conversacion 50 al mes bre
en foros de
moda
Actualizar blog = Sommes Démodé Sesiones totales Mensual A partir de octu-

=500 al mes
Tasa de rebote =
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Mejorar arqui-
tectura del sitio
a través del ar-
bol de conteni-
dos

Optimizacién
dispositivos
moviles

Crear conteni-
do en Youtube

Plan de social
media

Responder a
comentarios de
las resenas
Incrementar fa-
voritos, me
gusta y comen-
tarios a través
del contenido

Utilizar influen-

cers masculi-
nos
Trabajar con

Agencia de ma-
rketing digital

Agencia de ma-
rketing digital

Sommes Démodé

Agencia de ma-
rketing digital

Sommes Démodé

Sommes Démodé

Sommes Démodé

Sommes Démodé

30%

Paginas con ma-
yor numero de
conversiones = 2
paginas
Conversiones por
trafico organico y
pagado = 100 al
mes

Trafico organico
= 5.000 visitas al
mes

Tiempo de visua-
lizacion = 10 mi-
nutos

Numero de sus-
criptores = 1.000
Me gusta y no
me gusta = 75
me gusta
Comentarios =
25 por publica-
cioén

Numero de se-
guidores =
30.000 en Insta-
gram, 15.000 en

Facebook y
1.000 en Youtu-
be

Clicks en el sitio
web = 500 al mes
Alcance de las
publicaciones =
5.000 en Insta-
gram, 2.000 en
Facebook y 500
en Youtube
Comentarios =
10 al mes

Numero de me
gusta = 400 en
Instagram, 50 en
Facebook y 100
en Youtube
Comentarios =
50 en Instagram,
30 en Facebook
y 25 en Youtube
Visitas al perfil =
300 al mes

Clicks en el sitio
web = 50 al mes
Numero de se-
guidores =30.000
en Instagram vy
15.000 en Face-
book

Visitas al perfil =
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Trimestral

Trimestral

Mensual

Mensual

Trimestral

Mensual

Mensual

Trimestral

Octubre

Noviembre

A partir de octu-
bre

Octubre 'y no-
viembre

A partir de octu-
bre

A partir de octu-
bre

A partir de octu-
bre

A partir de octu-



mas influen- 700 al mes bre
cers femeninas Ndmero de se-

guidores =

30.000 en Insta-

gram y 15.000 en

Facebook

Por lo tanto, a través de la medicion y el control de las diferentes acciones desarrolladas, que
se llevaran a cabo mediante las herramientas y los indicadores de control que estan totalmente
relacionados con las estrategias y lo planteado con los objetivos, se corregira cualquiera des-
viacion que se produzca, para que de esta forma las acciones sean eficaces y se alcancen tan-
to el objetivo general como los objetivos especificos planteados. De ahi radica la importancia
de escoger los indicadores adecuados para medir el alcance de las acciones, para saber si la
empresa lo esta haciendo bien o no.

10. FICHAS RESUMEN DE ACCIONES.

A través de estas fichas, se hara un resumen de las diferentes estrategias y acciones que se
van a hacer a través del plan de marketing y se realizara desde una descripciéon de la accion
hasta una explicacién del coste de oportunidad que supone para la empresa no llevar a cabo la
accion.

Tabla 6. Ficha resumen accion 1.

Estrategia SEM
Accion Campafia de publicidad en Google Ads
Objetivo especifico Aumentar un 20% el nimero de leads en la

seccion de hombre de octubre a abril y redu-
cir un 10% la tasa de rebote en ese mismo
periodo de tiempo

Descripcién de la accién Se realizara una campana de publicidad a tra-
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Publico objetivo
Mensaje

Calendario

Presupuesto
Prioridad
Responsables

Coste de oportunidad

Indicadores de seguimiento o KPIs

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 7. Ficha resumen accion 2.
Estrategia

Accion

Objetivo especifico

Descripcion de la accion
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vés de Google Ads, donde se incluiran dos
grupos de anuncios: uno para hombre y otro
para mujer. Se realizaran tres anuncios en
cada grupo y la empresa se quedara con el
que arroje mejores resultados

Hombres y mujeres entre 18 y 40 afios

Se proponen 6 anuncios diferentes con men-
sajes distintos.

Para hombre:

“‘Sommes Démodé para hombre / Visita nues-
tra web”

“20% de descuento seccidn chico / Sommes
Démodé”

“Sommes Démodé / Camisas de hombre”
Para mujer:

“Gastos de envio gratis / Por compras supe-
riores a 15 €”

“‘Moda + Diversién + Amor / Sommes Démo-
de”

“‘Sommes Démodé / Mini & Me”

3 meses (desde principios de octubre hasta fi-
nales de diciembre)

2.100 €

2

Agencia de marketing digital

Al realizar esta accién, la empresa puede lle-
gar a mayor porcentaje de personas que for-
man parte de su publico objetivo y que estan
interesados en comprar online o buscar tien-
das fisicas en Zaragoza. Asi que es una opor-
tunidad de aumentar su niumero de clientes,
tanto masculinos como femeninos
CPC=0,25€

Impresiones = 3.000 impresiones al mes
Alcance = 2.500 usuarios al mes
Conversiones = 50 al mes

Display

Banner en web de moda

Reducir un 10% la tasa de rebote en 6 meses
y aumentar un 20% el numero de suscripcio-
nes a la newsletter entre octubre y abril

Se establecera un megabanner en la web de
moda Telva para mostrar una de sus prendas
(vestidos) e informar de su precio minimo y



Publico objetivo
Mensaje

Calendario
Presupuesto
Prioridad
Responsables

Coste de oportunidad

Indicadores de seguimiento o KPIs
Fuente: Elaboracién propia.

Tabla 8. Ficha resumen accion 3.
Estrategia

Accion

Objetivo especifico

Descripcion de la accion

Publico objetivo
Mensaje

Calendario
Presupuesto
Prioridad
Responsables

Coste de oportunidad

Indicadores de seguimiento o KPIs
Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 9. Ficha resumen accion 4.
Estrategia

Accién

Objetivo especifico

Descripcién de la accion

Puablico objetivo
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de esta forma, atraer a su publico objetivo
Mujeres entre 18 y 40 afios

Sommes Démodé

Vestidos desde 29,99 €

Moda + Diversién + Amor

1 mes (octubre)

1.200 €

3

Agencia de marketing digital

De no realizar esta accidn, no se llegarian a
tantos usuarios que visitan habitualmente la
web de Telva, asi que es una oportunidad
para dar a conocer tienda e incrementar el
numero de visitar, la suscripciones a la news-
letter, las ventas, reducir la tasa de rebote,
entre otros

Tasa de clicks = 250 a la semana

E-mailing

Newsletter

Aumentar un 20% el numero de suscripciones
a las newsletter en 6 meses

Enviar todos los lunes la newsletter con nove-
dades, ofertas e incluso descuentos especia-
les para los suscriptores

Hombres y mujeres entre 18 y 40 afios

Sera de tipo informativo, pero divertido y jovial
A partir de octubre

100 €

2

Sommes Démodé

De no realizarse la accién, resultaria muy
complicado conseguir aumentar los suscripto-
res a la newsletter

Tasa de apertura = 5%

Web

Dar opcién a comprar sin registro

Reducir la tasa de rebote un 10% de octubre
a abril

Acortar el proceso de compra para aquellos
usuarios que no quieren registrarse para com-
prar en la web y, de esta forma, evitar que
abandonen la tienda online

Hombres y mujeres entre 18 y 40 afios



Mensaje

Calendario
Presupuesto
Prioridad
Responsables

Coste de oportunidad

Indicadores de seguimiento o KPIs

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 10. Ficha resumen accion 5.
Estrategia

Accién
Objetivo especifico

Descripcion de la accion

Publico objetivo
Mensaje

Calendario

Presupuesto
Prioridad
Responsables

Coste de oportunidad

Indicadores de seguimiento o KPIs

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 11. Ficha resumen accion 6.
Estrategia

Accién

Objetivo especifico

Descripcién de la accion
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Comprar como invitado

A partir de octubre

Se incluye dentro del mantenimiento web

1

Agencia de marketing digital

De no realizar esta accion, incluso podria au-
mentar la tasa de rebote y el porcentaje de
abandonos del carrito de la compra

Sesiones totales = 75 al mes

Tasa de conversién de comercio electrénico =
5%

Tasa de rebote = 25%

Web

Crear una llamada a la accién

Aumentar un 20% el numero de leads en la
seccién de hombre de octubre a abril

Se situara un banner en la propia web de la
empresa llamando a la accién a los usuarios
para que se registren en la web al ofrecer un
descuento

Hombres entre 18 y 40 afios

Nueva coleccion de chico

jRegistrate y obtén un 10% de descuento en
tu primera compra!

3 meses (desde principios de octubre a fina-
les de diciembre)

Se incluye dentro del mantenimiento web

2

Agencia de marketing digital

De no realizar esta accion, la empresa puede
tardar mas en aumentar el numero de leads
de hombres

Numero de conversiones (leads) = 10 a la se-
mana

Foro

Crear hilo de conversacion en foros de moda
Incrementar un 15% los comentarios positivos
en foros, blogs y redes sociales de octubre a
abril

La empresa comenzara a crear hilos de con-
versacion en foros como Enfemenino y Tren-
dencias donde también animara a participar a
sus clientes para dar a conocer su tienda y
que los clientes opinen de ella para que esos
comentarios los vean los usuarios de estos



Publico objetivo
Mensaje

Calendario
Presupuesto
Prioridad
Responsables

Coste de oportunidad

Indicadores de seguimiento o KPIs
Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 12. Ficha resumen accién 7.
Estrategia

Accion

Objetivo especifico

Descripcién de la accion

Publico objetivo
Mensaje

Calendario
Presupuesto
Prioridad
Responsables

Coste de oportunidad

Indicadores de seguimiento o KPIs

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 13. Ficha resumen accion 8.
Estrategia

Accioén

Objetivo especifico

Descripcién de la accién

Publico objetivo
Mensaje
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foros

Hombres y mujeres entre 18 y 40 afios

El mensaje que transmita la empresa al co-
menzar el hilo de conversaciéon en los foros
tiene que animar a la participacion y tiene que
ser ameno y agradable

A partir de octubre

2

Sommes Démodé

De no realizar esta accion, la empresa pierde
una oportunidad de llegar a clientes potencia-
les

Comentarios = 50 al mes

Blog

Actualizar blog

Reducir un 10% la tasa de rebote de octubre
a abril e incrementar un 15% los comentarios
positivos en foros, blog y redes sociales en el
mismo periodo de tiempo

La empresa va a actualizar su blog todos los
martes y las entradas de este estaran relacio-
nadas con la moda. Hablaran de como combi-
nar prendas de la tienda tanto de hombre
como mujer, tendencias, que ropa llevar a la
oficina, entre otros temas

Hombres y mujeres entre 18 y 40 afios

Cada entrada sera diferente pero todas ellas
con un tono divertido y cercano

A partir de octubre

1

Sommes Démodé

Al realizar esta accion es una oportunidad
para acercarse a su publico objetivo y, mos-
trarles todas sus prendas y darles ideas
Sesiones totales = 500 al mes

Tasa de rebote = 30%

SEO

Mejorar la arquitectura del sitio a través del
arbol de contenidos

Reducir un 10% la tasa de rebote de octubre
a abril

A través de esta accion, Sommes Démodé
quiere conseguir un arbol de contenido mas
claro y que resulte mas facil para la experien-
cia de compra del usuario

Hombres y mujeres de 18 y 40 afios



Calendario
Presupuesto
Prioridad
Responsables

Coste de oportunidad

Indicadores de seguimiento o KPIs

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 14. Ficha resumen accion 9.
Estrategia

Accién

Objetivo especifico

Descripcién de la accién

Publico objetivo
Mensaje

Calendario
Presupuesto
Prioridad
Responsables

Coste de oportunidad

Indicadores de seguimiento o KPIs
Fuente: Elaboracién propia.

Tabla 15. Ficha resumen accion 10.
Estrategia

Accion

Objetivo especifico

Descripcion de la accion

Publico objetivo
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Octubre

1.000 €

1

Agencia de marketing digital

Esta accion es una oportunidad para mejorar
la experiencia de compra y ayudar a posicio-
nar organicamente la web

Paginas con mayor numero de conversiones
= 2 paginas

Conversiones por trafico organico y pagado =
100 al mes

SEO

Optimizacioén dispositivos moviles

Aumentar un 20% el numero de leads en la
seccion de hombre de octubre a abril y redu-
cir un 10% la tasa de rebote en el periodo ci-
tado

Se realizaran mejoras en los referido a la ve-
locidad de carga y se activara un AMP para
que la versién movil cargue mas rapido
Hombres y mujeres entre 18 y 40 afios
Noviembre

200 €

1

Agencia de marketing digital

Con esta accion la empresa puede lograr que
los usuarios pasen mas tiempo en la web
cuando la visitan con el movil, ya que cargara
mas rapido y que se realicen mas compras a
través de estos dispositivos

Trafico organico = 5.000 visitas al mes

Redes sociales

Crear contenido en Youtube

Incrementar un 15% los comentarios positivos
en foros, blog y redes sociales en 6 meses

La empresa retomara la actividad en su canal
de Youtube y publicara videos todas las se-
manas, que complementara el contenido del
blog y de otras redes sociales

Mujeres y hombre entre 18 y 40 afios



Mensaje

Calendario
Presupuesto
Prioridad
Responsables

Coste de oportunidad

Indicadores de seguimiento o KPIs

Fuente: Elaboracién propia.

Tabla 16. Ficha resumen accion 11.
Estrategia

Accion

Objetivo especifico

Descripcién de la accién

Publico objetivo
Mensaje

Calendario
Presupuesto
Prioridad
Responsables

Coste de oportunidad

Indicadores de seguimiento o KPIs

Fuente: Elaboracién propia.

Tabla 17. Ficha resumen accion 12.
Estrategia

Accioén

Objetivo especifico

Descripcion de la accion
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Al igual que las entradas del blog, el mensaje
sera compartir los productos de la tienda con
un tono agradable y divertido

A partir de octubre

2

Sommes Démodé

Con esta accién, Sommes Démodé tiene una
oportunidad para llegar a mas usuarios y
mostrar sus prendas

Tiempo de visualizacién = 10 minutos
Numero de suscriptores = 1.000

Me gusta y no me gusta = 75 me gusta
Comentarios = 25 por publicacion

Redes sociales

Plan de social media

Aumentar un 20% el numero de leads en la
seccién de hombre de octubre a abril e incre-
mentar un 15% los comentarios positivos en
foros, blogs y redes sociales en ese periodo
de tiempo

Planificacion de todas las publicaciones que
se realizaran durante 2 meses en las redes
sociales de Sommes Démodé (Instagram, Fa-
cebook y Youtube)

Hombres y mujeres entre 18 y 40 afios

El mensaje que se transmitira a través de sus
redes sociales sera en un tono amable y ani-
mado

2 meses (octubre y noviembre)

1.000 €

3

Agencia de marketing digital

De no realizar esta accion, la empresa no lle-
garia a todo su publico objetivo sobre todo a
hombres, ya que en la actualidad apenas
hace publicaciones con ropa de chico

Numero de seguidores = 30.000 en Insta-
gram, 15.000 en Facebook y 1.000 en Youtu-
be

Clicks en el sitio web = 500 al mes

Alcance de las publicaciones = 5.000 en Ins-
tagram, 2.000 en Facebook y 500 en Youtube

Resenas

Responder a comentarios de las resefias
Incrementar un 15% los comentarios positivos
en foros, blogs y redes sociales de octubre a
abril

La empresa tiene numerosas resefias tanto
en Facebook como en Google donde no ha
respondido y, por lo tanto, respondera a esas



Publico objetivo
Mensaje

Calendario
Presupuesto
Prioridad
Responsables

Coste de oportunidad

Indicadores de seguimiento o KPIs
Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 18. Ficha resumen accion 13.
Estrategia
Accién

Objetivo especifico

Descripcién de la accion

Publico objetivo
Mensaje

Calendario
Presupuesto
Prioridad
Responsables

Coste de oportunidad

Indicadores de seguimiento o KPIs

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 19. Ficha resumen accién 14.
Estrategia

Accién

Objetivo especifico

Descripcion de la accion

Publico objetivo
Mensaje
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resefas y agradecera tanto comentarios posi-
tivos como criticas constructivas

Hombres y mujeres entre 18 y 40 afos

Las respuestas seran en un tono de agrade-
cimiento
A partir de octubre

3

Sommes Démodé

Es una oportunidad para que los clientes po-
tenciales, al ver que la empresa responde los
comentarios de forma agradable, la conside-
ren para comprar

Comentarios = 10 al mes

Favoritos, me gusta, comentarios
Incrementar favoritos, me gusta y comenta-
rios a través del contenido
Aumentar un 15% los comentarios positivos
en foros, blogs y redes sociales de octubre a
abril
A través del contenido creado tanto en la web
como en las redes sociales la empresa y de la
interaccion con sus clientes y clientes poten-
ciales, aumentara sobre todo sus me gusta y
comentarios
Hombres y mujeres entre 18 y 40 afios

El mensaje de la empresa sera animar a la
interaccion y participacion en sus sitios web
A partir de octubre
3
Sommes Démodé
Es una oportunidad para mejorar sus estadis-
ticas, ademas de crecer sobre todo en redes
sociales
Numero de me gusta = 400 en Instagram, 50
en Facebook y 100 en Youtube
Comentarios = 50 en Instagram, 30 en Face-
book y 25 en Youtube

Influencers

Utilizar influencers masculinos

Aumentar un 20% el numero de leads en la
seccion de hombre de octubre a abril e incre-
mentar un 15% los comentarios positivos en
foros, blogs y redes sociales en el periodo de
tiempo citado

La empresa va a utilizar influencers masculi-
nos para que mas hombres conozcan su ropa
Hombres entre 18 y 40 afios

El mensaje que transmitiran los influencers



Calendario
Presupuesto
Prioridad
Responsables

Coste de oportunidad

Indicadores de seguimiento o KPIs

Fuente: Elaboracién propia.

Tabla 20. Ficha resumen accién 15.
Estrategia

Accion

Objetivo especifico

Descripcién de la accién

Publico objetivo
Mensaje

Calendario
Presupuesto
Prioridad
Responsables

Coste de oportunidad

Indicadores de seguimiento o KPIs

Fuente: Elaboracién propia.

CONCLUSIONES.

sera el mismo que transmite la marca: moda
+ diversion + amor

A partir de octubre

1

Sommes Démodé

Es una gran oportunidad para llegar a miles
de usuarios, a los cuales la marca no llegaria
a través de sus redes sociales, ya que no tie-
nen tantos seguidores

Visitas al perfil = 300 al mes

Clicks en el sitio web = 50 al mes

Numero de seguidores =30.000 en Instagram
y 15.000 en Facebook

Influencers

Trabajar con mas influencers femeninas
Reducir un 10% la tasa de rebote de octubre
a abril y aumentar un 20% el numero de sus-
cripciones a la newsletter en el periodo de
tiempo citado anteriormente

Sommes Démodé colaborara con mas in-
fluencers femeninas para dar a conocer tanto
su ropa como ofertas, novedades...

Mujeres entre 18 y 40 afios

El mensaje que transmitiran las influencers
sera el mismo que transmite la marca: moda
+ diversion + amor

A partir de octubre

3

Sommes Démodé

Con esta accion, muchas usuarias veran
constantemente la marca en redes sociales a
través de otras cuentas sin ser la de la em-
presa vy las influencers podran captar mas
clientes e incluso fidelizarlos

Visitas al perfil = 700 al mes

Numero de seguidores = 30.000 en Instagram
y 15.000 en Facebook

Después de haber realizado el plan de marketing digital de la empresa Sommes Démodé, se
extraen las siguientes conclusiones:

1. Las empresas pertenecientes al sector textil tienen un gran potencial para aplicar las di-
ferentes estrategias de marketing digital.

2. Después de haber realizado un andlisis DAFO, la tienda de ropa Sommes Démodé tie-
ne mas debilidades que fortalezas y esta en un entorno con mas oportunidades que
amenazas, asi que dentro del diagndstico del marketing digital se sitia en el area de
ilusion y, de esta forma, su estrategia tiene que ser ofensiva, dentro de una linea estra-
tégica de crecimiento. En torno a este diagndstico, se han establecido todas las accio-
nes que tiene que llevar a cabo la empresa.
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10.

En el plan de marketing también se incluye la nueva seccién de ropa de hombre, que
ha lanzado recientemente la empresa y que de momento no se ha dado mucho a cono-
cer y gracias a las acciones realizadas, mejoraran los resultados en este nuevo grupo.

La empresa tiene que hacer mejoras en todas las areas, tanto web como redes socia-
les, pero sobre todo en la primera, cambiando su arbol de contenidos (arquitectura
web), mejorando el rendimiento y velocidad de carga en dispositivos mdviles, dando
opcidn a comprar sin registro, entre otras.

Para que la empresa llegue a mas personas pertenecientes a su publico objetivo, se
realizan acciones de medios pagados, como una campana en Google Ads, con diferen-
tes anuncios para hombre y mujer, publicidad a través de un display en una web de
moda; ademas, otras acciones como crear un hilo de conversacion en foros de moda,
responder resefias y trabajar con influencers, que se tratan de acciones de medios pro-
pios y ganados.

Hay acciones que no tienen una temporalizacion, es decir, que una vez que la empresa
las empieza a hacer, es recomendable que continde para mejorar sus resultados en el
futuro. Algunos ejemplos de estas acciones son crear contenido en Youtube, actualizar
blog y la newsletter.

Después de haber realizado el presupuesto y la cuenta de pérdidas y ganancias, el re-
sultado de la empresa se incrementa y el realizar una inversion mayor de lo habitual
en marketing digital para Sommes Démodé en marketing digital no supone pérdidas
economicas.

El control de los acciones se producira de forma periddica y puede ser mensual, trimes-
tral... Si se producen desviaciones, se detectaran mediante los indicadores y las medi-
das correctoras consistiran principalmente en hacer cambios en esas acciones como
cambiar los mensajes, el tono, palabras clave, entre otros.

Se establecen una prioridad en acciones y las primeras que tiene que llevar a cabo la
empresa son dar opcién a comprar en registro, ya que es una de los motivos por lo que
la tasa de rebote es elevada y también se abandona el carrito de la compra; actualizar
el blog, que se trata de una herramienta muy poderosa y que puede dar ideas a sus
clientes; mejorar la arquitectura del sitio web a través del arbol de contenidos, para au-
mentar su posicionamiento organico, que es una de sus grandes debilidades; optimiza-
cion movil, que también esta relacionada con la tasa de rebote y que como se ha visto,
la velocidad de carga para dispositivos moviles es lenta y, por ultimo, utilizar influencers
masculinos para dar a conocer mas su tienda entre los usuarios de este sexo.

Los objetivos establecidos han sido definidos mediante la metodologia SMART y segun
el plan de marketing digital se espera que se logren en el periodo de tiempo estableci-
do, que en este caso es de 6 meses.

Por lo tanto, la ejecucién del plan de marketing digital supone un gran cambio de la empresa,
que aporta no sélo informacion para la misma, sino una mejora que se ve reflejada en el resul-
tado de explotacion.

IMPLICACIONES DE NEGOCIO.

Como se ha comentado en el apartado anterior (conclusiones), las estrategias de marketing
digital se pueden aplicar perfectamente en un sector que cada vez apuesta mas por lo digital.
No solo grandes empresas tienen tiendas online, sino que pymes como Sommes Démodé
apuestan cada vez mas por vender a través de la web, lo cual trae beneficios, ya que cada vez
el cliente compra mas ropa por este canal.
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Por lo tanto, las empresas, principalmente las pymes, tienen que esforzarse por tener una
tienda online lo mas completa posible, acompanandola con la actividad en redes sociales y
blog. Ademas, deberan hacer inversiones en display e incluso en Google Ads para situar mejor
a su empresa en el buscador y para que llegue a mas personas pertenecientes a su target de
referencia.

Asi que todas las herramientas que ofrece el marketing digital ayudan a mejorar los resultados
si se utilizan de forma adecuada y acudiendo a una agencia de marketing digital cuando sea
necesario para la empresa.

LIMITACIONES DEL TRABAJO.

La principal limitacion de este trabajo es que la empresa no ha facilitado algunos datos, sobre
todo en lo relacionado con la parte econémica, lo cual es compresible ya que se trata de
informacion interna de la empresa que sélo esta disponible para los dos socios y trabajadores
de ésta. Por lo tanto, se ha realizado una aproximacioén a los resultados de Sommes Démodé.
Esta falta de informacién implica que los resultados obtenidos no sean completamente exactos,
pero ayudan a hacerse una idea de si el plan producira beneficios o pérdidas.

VALORACION Y AGRADECIMIENTOS.

Este trabajo ha servido para enlazar y englobar todos los conocimientos adquiridos durante el
master, asi que ha resultado muy enriquecedor. Ademas, ha servido para aplicar los
conocimientos adquiridos en el entorno laboral y hacerse una idea de como trabajan las
agencias de marketing digital. A lo largo de su realizacion, sélo se han tenido pequefnas dudas
que han sido resueltas, asi que no hubo problemas como tal.

Por ultimo, agradecer al tutor Jaime Juan Gonzalez Masip, por resolver dudas y servir de guia
a lo largo de todo el trabajo finalmente; a la empresa Sommes Démodé, por aportar todos los
datos posible, y finalmente, agradecer a la familia, amigos y compaferos del master por su
ayuda y apoyo no solo con este trabajo, sino a lo largo de todo el master en general.
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