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RESUMEN

El presente proyecto tiene como enfoque principal el desarrollo de un plan de
marketing digital para la empresa EI Mundo del Calzado, su giro de negocio es la
comercializacion de zapatos de marcas brasilefias en el Ecuador a través de plataformas
digitales, busca posicionarse entre las marcas mas competitivas del comercio
electronico implementando estrategias de marketing digital, lo que permitira adaptarse

al nuevo ciclo de la digitalizacion del comercio ecuatoriano.

Mediante este proyecto se propone la implementacion de estrategias digitales
eficientes para que se posicione como una empresa sustentable a largo plazo,
combinando técnicas como: SEM, SEO, Mail Marketing, redes sociales, cada una esta
desarrollada con el objetivo de optimizar el trafico de usuarios digitales mejorando la
tasa en ventas y creando una marca de fidelizacion, con un alto potencial en Customer

Experience.

“El Mundo del Calzado”, cuenta con herramientas como: Facebook e Instagram,
que permiten medir el alcance y la efectividad de las publicaciones. Para tener una
medicion Optima tanto de la empresa, las campaiias, el rendimiento del sitio web y el

mercado, se emplean herramientas como SEMrush y GTmetrix.

A traves de la ejecucion de este plan de marketing digital, la empresa busca
aumentar su visibilidad, mejorar la tasa de conversion construyendo una comunidad

solida en torno a su marca y su retorno a inversion (ROI).



ABSTRAC

The main focus of this project is the development of a digital marketing plan for
the company EI Mundo del Calzado. Its business revolves around the commercialization
of Brazilian shoe brands in Ecuador through digital platforms, aiming to position itself
among the most competitive e-commerce brands. By implementing digital marketing
strategies, the company seeks to adapt to the new cycle of digitalization within

Ecuadorian commerce.

This project proposes the implementation of efficient digital strategies to
establish EI Mundo del Calzado as a sustainable long-term company. By combining
techniques such as SEM, SEO, email marketing, and social media, each strategy is
designed to optimize digital traffic, improve sales conversion rates, and build a loyal

brand with a high potential in Customer Experience (CX).

El Mundo del Calzado uses tools like Facebook and Instagram to measure the
reach and effectiveness of its posts. To achieve optimal measurements of the company’s
performance, campaign effectiveness, website performance, and market insights, tools

like SEMrush and GTmetrix are employed.

Through the execution of this digital marketing plan, the company seeks to
increase its visibility, improve its conversion rate, build a strong community around its

brand, and enhance its Return on Investment (ROI).
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Introduccion

En la actualidad, en el mundo globalizado en el que se desarrolla la sociedad,
el comercio digital tiene una tendencia de crecimiento exponencial, transformandose
en un pilar fundamental, para los negocios, la revolucién digital, facilita que las
empresas o emprendimientos, formen una marca estructurada dentro de un
ecosistema economico, debido a que nos abre puertas para interactuar con audiencias
mas amplias construyendo una comunidad sélida en las empresas (NUfiez &

Miranda, 2020).

El marketing digital facilita a que las empresas se posicionen dentro del
mercado, brinddndonos herramientas tecnoldgicas como software, creacion y
seguimiento de contenidos, conversiones, mediciones, manejo de trafico web, con la
finalidad de tener informacién clave y oportuna para un desarrollo estratégico de
marketing, que nos permita mejorar la visibilidad y crecimiento del negocio de

manera oportuna (Lozano, Toro, & Calderon, 2021).

El presente trabajo se enfocara en la empresa EI Mundo del Calzado, que es
un ejemplo clave al ser una compafiia en fase de expansion que busca posicionarse

en el mercado digital, incorporando herramientas y estrategias de marketing, que nos



Ileve a un negocio sustentable y mejorando las eficiencias de la tasa de conversion de

las campanas implementadas.

Bajo este contexto, EI Mundo del Calzado implementara un plan de
marketing digital que nos brinde estrategias efectivas, conllevando a que la empresa
incremente su cartera de clientes, mejorando aspectos como el incremento de tréafico

y posicionamiento de la marca, basados en el Ux y Cx.

Declaracion del problema
El Mundo del Calzado es una empresa digital que naci6 de un
emprendimiento familiar, que no tiene con showroom fisico, hoy en dia, es
indispensable contar con herramientas digitales y un plan de marketing que le
permita evolucionar para ser una empresa sostenible en el mundo digital y estar

dentro de la competitividad comercial existente.

Justificacion

El propoésito de nuestro proyecto es atraer a nuevos interesados en nuestros
productos, especialmente en calzado para el segmento ejecutivo, deportivo, casual y

de seguridad industrial, y transformarlos en clientes. La oferta de beneficios y
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Ilamados a la accion, junto con estrategias de seguimiento y nutricion de leads, sera

fundamental para fortalecer la comunicacién con nuestro publico objetivo.

De esta manera generaremos tréfico continuo, mayor visibilidad y excelentes
resultados de conversién en los medios digitales de "EI Mundo del Calzado", a través
de la captacion de clientes potenciales mediante la puesta en marcha de camparias
orientadas a una definicion precisa del publico meta, la creacidn de contenido
relevante y la optimizacion de las diversas plataformas, como el sitio web, redes

sociales y correo electronico.

Al fortalecer la presencia digital de "EI Mundo del Calzado", no solo
consolidamos la marca en la mente del consumidor, sino que también aumentamos
los resultados esperados. Esta estrategia permitira un mayor impacto en términos
comerciales, generando una influencia significativa en el mercado del calzado

a nivel nacional.

Objetivo general

Disefar e implementar un plan de marketing digital que permita incrementar

la visibilidad de “El Mundo del Calzado” en Ecuador, con la finalidad de optimizar



las ventas a través de canales digitales y ademas mejorar la interaccion con los

clientes potenciales.

Objetivos especificos

e Disefiar estrategias digitales que permitan implementar el plan de e commerce
planteado, con base en la realidad de la empresa.

e Adquirir herramientas que permitan evaluar el rendimiento de las estrategias
digitales realizando ajustes de acuerdo a las necesidades de la empresa, con la
finalidad de implementar mejora continua de las métricas de retencion de
clientes y conversion.

¢ Incrementar el trafico organico, implementando técnicas de busqueda

para motores (SEQO) para lograr los objetivos del plan de marketing planteado

Antecedentes

Hoy por hoy el marketing digital y el E - commerce han transformado de manera
importante el mundo del calzado, permitiéndonos llegar a una audiencia mas amplia,
mejorando de forma importante la experiencia de nuestros clientes. A raiz de la
pandemia, la empresa “El Mundo del Calzado” tom¢ un crecimiento importante, donde

se le dio un impulso importante al marketing digital, logrando un despegue importante.
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Historia

“El Mundo del Calzado” es una empresa que nace de un emprendimiento
familiar en el afio 2019 con una motivacion muy personal y poderosa, fundada por
Stephania Alemaén. Este emprendimiento no solo representa una fuente de ingresos sino
un simbolo de resiliencia y fortaleza. El objetivo fue crear una empresa que se pueda
manejar desde casa aprovechando el crecimiento digital en el mundo globalizado,
convirtiendose en una solucion ideal enfocados en compaginar la vida familiar con el
trabajo. Con mucha dedicacién y entrega EI Mundo del Calzado tomo fuerza con el
unico objetivo de ofrecer productos de calidad y accesibles para los clientes, mejorando

su estilo de vida.

Mision y Vision

Misién

Brindar al mercado, calzado de alta calidad y disefio innovador que satisfaga

las necesidades de los consumidores de Ecuador, “El Mundo del Calzado” se

compromete a utilizar estrategias de marketing digital idoneas que permitan conectar

con los consumidores y mejorar la experiencia de compra y provocar una relacion

duradera con la marca.



Vision

En un intervalo de 5 afios, ser la marca de calzado preferida en Ecuador,
ofreciendo productos de alta calidad y disefios exclusivos que se adapten a todos los

estilos. Nos apasiona la innovacion y la sostenibilidad.

Giro de negocio

“El Mundo del calzado” esta enfocado en la comercializacion de calzado a
través de plataformas digitales y en la actualidad forma parte del comercio electronico,
siendo participe con un portafolio de productos enfocado en diversas lineas como:
zapatos casuales, formales, de seguridad, deportivos, adultos. Al igual que varios
emprendimientos de ventas online, se afronta retos importantes al adaptarse a los
cambios emergentes y crecientes de la digitalizacion, aumentando la competencia ya
que los habitos de los consumidores cada vez son mas versatiles obteniendo suficiente

informacion para comparativas.

El giro de negocio de “El Mundo del Calzado” necesita tener una posicion de
marca que destaque frente a la competencia para formar una comunidad solida de
cliente, mediate la integracion de estrategias digitales de marketing que sean eficaces y

cumplan con la estructura del negocio.
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Dentro de este contexto se evidencia que la principal problematica es la
estructura deficiente que tiene la empresa incrementar trafico organico que sea efectivo
para el cierre de venta, ademas de maximizar la actividad en redes y la dificultad de

medir el rendimiento de las campafias digitales y el retorno ROI.

Andlisis situacional

Actualmente, el sector digital para las empresas de calzado se esta gestionando a
través de herramientas digitales. Se estima un crecimiento del E-Commerce a nivel
mundial del 9.4% en el 2024, dado por un boom a raiz de la pandemia, donde el

comercio electrénico tuvo un crecimiento acelerado (Statista, 2024).

En el sector de la moda, el rubro de calzado es uno de los mas relevante, el
sector minorista proyecta un crecimiento hasta el 2026 del 20% (Banco Central del
Ecuador, 2024). En lo referente al Uso de las Redes Sociales, uno de o mas relevante
para el marketing digital, las plataformas como Instagram, Facebook y Tik Tok, son
criticas para impulsar las ventas de productos y servicios, generando interaccion con la
audiencia, lo que nos genera un crecimiento importante en la conversion. Las tendencias
de compra actualmente estan al alza, convirtiendose el E-Commerce en el canal
principal de compras de los clientes, estimandose que un 83% de los clientes realicen

compras digitales (Coba, 2024).

La empresa “El Mundo del Calzado” tiene un reto importante, considerando que

al no tener presencia fisica debe enfocarse en una estrategia digital bien disefiada que



consiga tener un alcance relevante en su audiencia y eficaz en la conversion de sus

prospectos, logrando un crecimiento relevante en el posicionamiento de la marca.

Debe contar con un E-Commerce que le permita concretar ventas digitales, la
ausencia de una estrategia SEO que no le genera una presencia importante en los
motores de blsqueda, que le limita a crecer en las audiencias donde deberia tener
presencia. Asi como una fuerte presencia en Redes Sociales, para contar con una

audiencia objetiva que le permita generar un crecimiento en ventas.

Concluyendo, “El Mundo del Calzado”, debe fortalecer su Marketing Digital
para mantenerse competitivo dentro del mercado digital de Calzado y posicionarse

como una marca de referencia cuando se piense en compra de zapatos en linea.

Andlisis PESTEL

Una vez conocido el andlisis situacional de la empresa, es necesario realizar el
analisis PESTEL para conocer el entorno en el que se encuentra la misma. A
continuacion se procede a realizar el analisis de cada una de las dimensiones incluidas

en PESTEL, tomando en consideracion el contexto situacional de la empresa en si.

Factores politicos

En Ecuador, el contexto politico es relativamente estable, aunque con algunos
desafios en términos de gobernabilidad y politicas econdmicas. Para una empresa como
El Mundo del Calzado, esta estabilidad proporciona una base favorable, aunque debe
considerarse la posibilidad de cambios en regulaciones que afectan al comercio

electrénico y la publicidad digital. Ademas, el gobierno promueve incentivos para
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emprendimientos y pequefias empresas, lo cual beneficia a la empresa mediante posibles

reducciones fiscales y opciones de financiamiento (Vanegas & Ordofiez, 2024).

Sin embargo, el marco regulatorio para el comercio electrénico aln presenta
desafios, como el cumplimiento de normativas de calidad y garantias, aspectos
esenciales para el sector de calzado en linea. Las relaciones comerciales de Ecuador con
otros paises también son relevantes, especialmente en términos de importaciones de
insumos o productos terminados (Pauta, Chiriboga, & Sarmiento, 2023). Si EI Mundo
del Calzado depende de proveedores internacionales, es esencial estar atento a las

fluctuaciones de costos y tiempos de entrega debido a politicas arancelarias.
Factores econdmicos

La economia ecuatoriana esta en recuperacion, lo que sugiere un crecimiento
moderado que puede impactar en el poder adquisitivo de los consumidores. Este
contexto beneficia a empresas del sector moda y calzado, ya que la demanda de estos
productos puede repuntar junto con la economia. La dolarizacion proporciona una
estabilidad cambiaria relativa que facilita el comercio con proveedores internacionales y
beneficia a la competitividad en el mercado local, aunque la dependencia de insumos
importados podria verse afectada por fluctuaciones en monedas de otros paises

(Cartagena, Coronel, & Amaya, 2023).

El desempleo, que afecta el poder adquisitivo, es un aspecto a considerar. No

obstante, una recuperacion en el empleo puede impulsar el consumo, lo cual EI Mundo
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del Calzado puede aprovechar ofreciendo precios competitivos y una estrategia de

fidelizacién en su marketing digital.

Factores sociales

El perfil demogréfico de Ecuador, compuesto por una poblacién
mayoritariamente joven y urbana, favorece el comercio electrénico y la adopcion de
tecnologias digitales, lo cual crea oportunidades para EI Mundo del Calzado en términos
de alcance y conexion con su audiencia. La pandemia acelero el uso de plataformas
digitales, y este cambio en los habitos de compra es una tendencia que se espera que

siga en crecimiento.

Los consumidores valoran cada vez mas las experiencias de compra integradas y
convenientes, una necesidad que la empresa puede cubrir mediante la implementacion
de un CRM que permita una mayor personalizacion en el marketing y la retencion de
clientes (Vera, Chavez, & Relban, 2024). Ademas, el auge del consumo consciente y la
sostenibilidad ha comenzado a influir en las decisiones de compra de ciertos segmentos,
por lo que integrar préacticas sostenibles podria mejorar la percepcion de marca de El

Mundo del Calzado y atraer a consumidores preocupados por el medio ambiente.

Factores tecnoldgicos

La transformacion digital es crucial en el sector del calzado, donde la
competitividad depende de la adopcidn de tecnologias avanzadas de e-commerce y
marketing digital. Herramientas como Google Ads, SemRush y plataformas de redes

sociales son esenciales para alcanzar los objetivos de EI Mundo del Calzado, que
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incluyen mejorar la conversion en ventas, atraer trafico web y fidelizar clientes

(Fernandez & Rivilla, 2021).

La empresa también puede beneficiarse del uso de un CRM para el seguimiento
detallado del comportamiento de compra de sus clientes, permitiéndole personalizar la
experiencia de compra y aumentar la satisfaccion del cliente. Ademas, la innovacion
tecnoldgica en productos y produccion permite a la empresa ofrecer calzado
personalizado y adaptado a cada segmento de cliente, algo que puede reflejarse en su

plataforma digital.

Factores ecoldgicos

El compromiso con la sostenibilidad es una tendencia creciente entre los
consumidores, y aunque no todos los compradores de calzado buscan productos
ecologicos, adoptar practicas sostenibles puede beneficiar la imagen de marca de El
Mundo del Calzado. Incorporar elementos como la reduccién de empaques y el ciclo de

vida prolongado de los productos puede fortalecer su posicionamiento en el mercado .

Ademas, la huella de carbono en la fabricacion y distribucion de calzado es un
aspecto critico. Para mejorar su percepcion de marca, la empresa podria explorar
maneras de reducir las emisiones en su cadena de suministro o colaborar con
proveedores que mantengan altos estandares de sostenibilidad. También es importante
que la empresa esté preparada para adaptarse a la estacionalidad y a los cambios en las
preferencias de los consumidores, orientando su oferta de productos segun la

temporada.



Factores legales

Las leyes ecuatorianas sobre comercio electronico, proteccién al consumidor y
privacidad de datos tienen un impacto directo en EI Mundo del Calzado. La empresa
debe asegurarse de cumplir con todas las normativas en sus transacciones en linea y en
la proteccion de la informacidn de sus clientes. La regulacion sobre publicidad y
derechos de propiedad intelectual también es fundamental para evitar sanciones

(Vanegas & Ordoiiez, 2024).

Ademas, al operar en el comercio electronico, es importante que EI Mundo del
Calzado proteja su propiedad intelectual, asi como el uso de derechos de imagen y
marca en sus campaiias digitales. Otro aspecto relevante es la normativa impositiva, ya
que Ecuador podria introducir impuestos especificos para el comercio electrénico en un
futuro. Es esencial que la empresa monitoree las actualizaciones legales para garantizar

el cumplimiento y la declaracion adecuada de impuestos.

Actualmente, en el Ecuador esta vigente, Ley Organica de Proteccion de Datos
Personales (LOPDP), que aplica a todas las empresas que tienen relaciones en el
ambito digital, ésta fue aprobada en mayo del 2021. Donde se establece un marco
regulatorio estricto para el tratamiento, almacenamiento y gestion de los datos
personales de los usuarios, cumple con el objetivo de garantizar la seguridad y
proteccién de los datos personales (Asamblea Nacional del Ecuador, 2021). Dentro de

El Mundo del Calzado y en base al cumplimiento legal, también adopta esta normativa
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con la finalidad de generar confianza y lealtad con la comunidad digital de la que

depende la empresa.

Andlisis de las fuerzas de Porter

En lo que respecta al anélisis de Porter, este permite conocer de mejor manera el
posicionamiento que tiene la empresa con respecto a su entorno de desempefio. A

continuacidn se realiza el desglose de dicho andlisis.

Amenaza de nuevos competidores

La industria de calzado digital en Ecuador presenta una amenaza significativa de
nuevos entrantes debido al bajo costo de acceso a plataformas de e-commerce y redes
sociales. Estos canales permiten a nuevas marcas ingresar al mercado con relativa
facilidad y sin necesidad de una gran inversion en infraestructura fisica. Sin embargo, El
Mundo del Calzado posee una ventaja competitiva importante gracias a su
reconocimiento y experiencia en el mercado, elementos que requieren tiempo para que
nuevos entrantes los adquieran. Ademas, el desarrollo de un e-commerce sélido y una
buena estrategia de marketing digital son aspectos clave que han posicionado a la
empresa y crean una barrera para nuevos competidores que quieran captar a los mismos

consumidores.

Para minimizar esta amenaza, El Mundo del Calzado debe continuar
fortaleciendo su marca y su relacion con los clientes, destacandose en términos de

calidad y servicio. Ademas, una presencia robusta en redes sociales y en campafas
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digitales incrementa la percepcion de profesionalismo y fiabilidad, diferenciando a la

empresa de posibles competidores emergentes.

Poder de negociacion con los proveedores

El poder de los proveedores en la industria del calzado puede ser alto debido a
factores como la especializacion de ciertos materiales y la capacidad de produccion. En
este caso, El Mundo del Calzado depende de proveedores externos para obtener sus
productos o insumos, lo que le sitla en una posicién vulnerable frente a aumentos de
precios o cambios en las condiciones de suministro. Ademas, la competencia en el
sector puede hacer que los proveedores prioricen relaciones comerciales con empresas

de mayor volumen de compra.

Para contrarrestar este poder de negociacion, EI Mundo del Calzado puede
diversificar sus proveedores para reducir la dependencia de un solo distribuidor o
negociar contratos de largo plazo que le garanticen estabilidad en precios y tiempos de
entrega. Estas acciones también permitirian gestionar mejor los costos y asegurar la

disponibilidad de los productos para sus clientes.

Poder de negociacion de los clientes

En el mercado del calzado, especialmente en el comercio digital, los
compradores tienen un alto poder de negociacion. La facilidad con la que los
consumidores pueden comparar precios, calidad y caracteristicas de productos en
diferentes plataformas incrementa su poder de negociacion. Los clientes actuales

valoran la personalizacién, los beneficios adicionales y la experiencia de compra, y por



36

tanto tienden a ser leales solo a aquellas marcas que cumplan con sus expectativas en

estos aspectos.

Para mitigar esta fuerza, EI Mundo del Calzado emplea estrategias de marketing
digital que incluyen promociones y campafas de fidelizacion. La implementacion de un
sistema CRM también le permite realizar un seguimiento de los comportamientos de sus
clientes, personalizar las recomendaciones y optimizar el servicio, lo cual es

fundamental para satisfacer las expectativas de los consumidores y fomentar la lealtad.

Rivalidad entre competidores

La rivalidad entre competidores en el mercado digital de calzado en Ecuador es
alta. Varias marcas nacionales e internacionales compiten por la atencion de los mismos
consumidores en linea, y el comercio digital permite a las empresas realizar
comparaciones y ajustar sus estrategias rapidamente. EI Mundo del Calzado enfrenta
esta competencia mediante su enfoque en estrategias digitales como el SEO y SEM,
ademas de una presencia activa en redes sociales que le permite generar interaccion y

captar la atencion de su audiencia objetivo.

Para destacarse en un mercado competitivo, EI Mundo del Calzado debe
optimizar su e-commerce y continuar con campafas de marketing digital bien
segmentadas. La fidelizacion de clientes también es crucial en este contexto de alta
competencia, ya que un cliente recurrente aporta mas valor y reduce la presion de tener

que captar constantemente nuevos clientes.



Amenaza de productos sustitutos

La amenaza de productos sustitutos es moderada en el sector del calzado.
Aunque existen alternativas que los consumidores pueden considerar, como el uso de
calzado para actividades deportivas en contextos casuales, la diferenciacion en disefio,
calidad y funcionalidad reduce esta amenaza. Ademas, EI Mundo del Calzado ofrece
una gama de productos adaptada a distintos usos, desde calzado casual y deportivo hasta
calzado de seguridad, lo cual diversifica su oferta y permite cubrir necesidades

especificas de sus clientes.

Para reducir el impacto de esta amenaza, EI Mundo del Calzado debe continuar
innovando y diversificando sus productos para ajustarse a las tendencias de moda y a las
expectativas de los consumidores. Esto le permitird mantener una ventaja competitiva

frente a otros productos que podrian considerarse sustitutos.

FODA

Con base en los puntos indicados anteriormente, se puede realizar el analisis
FODA para comprender las fortalezas y debilidades de la empresa. En la siguiente

figura se presenta de mejor manera el analisis realizado para la empresa.

Figural

Matriz FODA para la empresa
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Fortalezas Debilidades

. Competencia fuerte en el
sector
. Costes ajustados
Desconocimiento del entorno

digital

* Estructura organizacional
liviana

* Conocimiento del negocio

* Productos de calidad y

tendencia. rtalecer el boca a boca digtial
* Proveedores fuertes con Implementacion LDPD
experiencia Ausencia Plan de Marketing

* Clientes satisfechos co
servicio y producto

FODA

Oportunidades

* Crecimiento digital. Amenazas

* Implementacion de E-Commerce.

* Ampliacion de otras lineas de * Regulacion leyes internet.
Negocio. * Situacion politica del pais.

* Mejorar la tasa de conversion. * Penetracion de Internet Ecuador.

* Mejorar el trafico web. * Competencia.

Nota: Matriz elaborada con base en la informacién levantada dentro de la empresa
De la figura anterior se pueden apreciar las siguientes fortalezas:

e Estructura organizacional liviana: La empresa posee una estructura
organizativa agil, lo cual facilita la toma de decisiones rapida y eficiente,
adaptandose con flexibilidad a los cambios del mercado digital de calzado.
Esto también reduce costos operativos, lo cual es una ventaja en un entorno
de competencia feroz.

e Conocimiento del negocio: EI Mundo del Calzado cuenta con un

conocimiento profundo de la industria y de sus clientes, lo cual es una
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ventaja significativa. Esta experiencia le permite anticiparse a las tendencias
y responder adecuadamente a las necesidades del consumidor.

Productos de calidad y tendencia: La empresa ofrece productos que estan
alineados con las tendencias actuales y mantienen altos estandares de
calidad, lo cual mejora su competitividad y la satisfaccion del cliente. Este
enfoque en calidad y moda fortalece la percepcién de marca y ayuda en la
fidelizacion.

Proveedores fuertes con experiencia: La empresa ha establecido
relaciones con proveedores solidos, lo cual asegura la disponibilidad y
calidad de los insumos o productos terminados. Esto le permite mantener
una oferta constante y reduce el riesgo de escasez o variabilidad en los
productos.

Clientes satisfechos con servicio y producto: La satisfaccion del cliente es
un activo importante para EI Mundo del Calzado. Contar con una base de
clientes leales y satisfechos no solo impulsa las ventas, sino que fomenta el
boca a boca positivo y reduce la presion por captar nuevos clientes

constantemente.

Con respecto a las debilidades, se puede mencionar lo siguiente:

Competencia fuerte en el sector: La alta competencia en el mercado digital
de calzado es un desafio significativo. La empresa debe diferenciarse
continuamente y encontrar maneras de destacar en un entorno donde los

consumidores tienen multiples opciones a su alcance.
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Costes ajustados: Trabajar con margenes de beneficio ajustados limita la
capacidad de la empresa para invertir en expansion, publicidad o
innovacion. Esto representa una barrera cuando se necesita flexibilidad para
enfrentar cambios o aprovechar oportunidades en el mercado.
Desconocimiento del entorno digital: Esta debilidad sefiala que la empresa
aun enfrenta desafios en la adaptacion y uso del entorno digital. Esto puede
limitar su eficacia en campafias de marketing digital, SEO y e-commerce, lo
cual es crucial para atraer y retener clientes en el mundo online.

Necesidad de fortalecer el boca a boca digital: Aunque la satisfaccion del
cliente es alta, falta potenciar el boca a boca digital. Esto implica que la
empresa deberia promover recomendaciones y resefias online, que son
esenciales para la credibilidad y la captacion de nuevos clientes en el &mbito
digital.

Implementacion de la LDPD (Ley de Proteccion de Datos Personales):
La falta de adaptacion o cumplimiento con esta normativa puede representar
un riesgo legal y una pérdida de confianza de los clientes, quienes valoran la
privacidad y seguridad de sus datos en plataformas digitales.

Ausencia de un plan de marketing: No contar con un plan de marketing
estructurado limita la capacidad de la empresa para tener una estrategia
coherente en la promocion de sus productos. Esto podria afectar la
consistencia y eficacia de sus campafias, y limitar su presencia en el

mercado.
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Dentro de las oportunidades de la empresa se destaca lo siguiente:

Crecimiento digital: EI aumento del comercio electrénico en Ecuador es
una oportunidad clave. A medida que mas consumidores adoptan la compra
online, EI Mundo del Calzado puede capitalizar este cambio adaptando sus
estrategias y ofreciendo una experiencia de compra mejorada.
Implementacion de e-commerce: El desarrollo o mejora de su plataforma
de e-commerce permite expandir el alcance de la empresa y facilita la
compra desde cualquier lugar. Esto no solo incrementa las ventas
potenciales, sino que también mejora la percepcion de marca al adaptarse a
las preferencias de los consumidores.

Ampliacién de otras lineas de negocio: Explorar nuevas categorias de
productos, como accesorios o calzado especializado, representa una via para
diversificar la oferta y captar nuevos segmentos de clientes, aumentando asi
el valor de la empresa y su participacion en el mercado.

Mejora de la tasa de conversién: Con el uso adecuado de técnicas de
marketing digital y analitica, El Mundo del Calzado puede optimizar sus
campafas para convertir a mas visitantes de su sitio web en compradores.
Esto implica mejorar su estrategia de SEO, personalizacion en el sitio web y
simplificacion del proceso de compra.

Incremento del trafico web: Aumentar el trafico web mediante estrategias

de SEO, SEM y contenido de valor permitird a la empresa captar mas leads
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y reforzar su presencia digital, atrayendo asi a una mayor audiencia de

clientes potenciales.

Finalmente, dentro de las amenazas se puede mencionar lo siguiente:

Regulacion de leyes en internet: Las normativas en internet y proteccion
de datos son cada vez mas estrictas, y Ecuador no es la excepcion. La
empresa debe cumplir con estas regulaciones para evitar sanciones y
mantener la confianza del cliente en el manejo de sus datos personales.
Situacion politica del pais: La estabilidad politica y econdmica de Ecuador
es un factor que afecta a todas las empresas. Cambios en politicas
econdmicas o en normativas pueden influir en los costos de operacion y en
la capacidad de expansién de EI Mundo del Calzado.

Penetracidn de internet en Ecuador: Aunque el e-commerce esta
creciendo, aun existen areas con baja penetracion de internet o acceso
limitado. Esto restringe el alcance potencial de la empresa, especialmente en
zonas rurales o entre poblaciones con menos acceso a tecnologia.
Competencia: La alta competencia en el sector digital y la posibilidad de
nuevos entrantes representa una amenaza constante. Empresas nacionales e
internacionales estan continuamente tratando de captar el mismo segmento
de mercado, lo cual puede afectar la rentabilidad de EI Mundo del Calzado

si no logra diferenciarse adecuadamente.



De esta forma, el analisis FODA muestra que El Mundo del Calzado cuenta con
fortalezas significativas, como su experiencia en el sector y una base de clientes
satisfechos. Sin embargo, enfrenta retos importantes en su adaptacion al entorno digital,
asi como en la necesidad de diferenciarse en un mercado altamente competitivo. Las
oportunidades de crecimiento digital y la expansion del e-commerce representan
caminos para mejorar su posicionamiento y captacion de clientes, mientras que las
amenazas regulatorias y de competencia exigen una estrategia de adaptacion y
cumplimiento. La empresa debe centrarse en superar sus debilidades, especialmente en
términos de digitalizacion y planificacion de marketing, para aprovechar al maximo sus

fortalezas y oportunidades en el mercado ecuatoriano de calzado.

Capitulo I: Ecosistema Digital

Definicion de la actual situacién de Marketing Digital de la compafiia, tanto desde

un punto de vista de campafias como de infraestructura.

La empresa Mundo de Calzado, se dedica a la venta de zapatos de marcas
brasilefias que nace hace 5 afios en la ciudad de Quito como un negocio familiar, las
ventas se realizan principalmente por redes sociales, con envios a nivel nacional. En
cuanto a la infraestructura, la empresa esta en una ampliacion de lineas de negocio,
actualmente el portafolio de productos es amplio y tiene formado un mercado solido con

clientes fieles, sin embargo, al no implementar una plataforma e-commerce, las ventas
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son directas por redes de manera manual, lo que ha provocado que la tasa de cierre

disminuya.

La empresa EI Mundo del Calzado cuenta con presencia en pagina web y RRSS,
en la pagina web encontramos informacion de la empresa, asi como un portafolio sobre
las lineas de negocio que comercializa. Las campafias de Marketing actualmente se
realizan en RRSS, con el contenido es con fotos de alta calidad y reels, se enfoca en la
promocion de nuevos modelos. No dispone de camparfias en Google Ads, por lo que la

empresa es dependiente del alcance organico y marketing de contenido.

Objetivos que se pretende alcanzar y como medirlos en funcion de que KPI's

Objetivo: Implementar un plan de Marketing para posicionar la marca a través

de campafias de marketing digital.

KPI: Incrementar el trafico.
e RIM

¢ Nuevos seguidores e interaccion en publicaciones de RRSS.

Objetivo: Incrementar la tasa de cierre mediante la implementacion de

estrategias digitales
KPI: Incremento en la conversién en el funnel de ventas

Objetivo: Mejorar la retencion de clientes mediante un sistema CRM
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KPI: Encuestas de satisfaccién NPS

Elementos tecnoldgicos de analitica que utiliza'y como.

El Mundo del Calzado si cuenta con herramientas para medir sus campanfas, se
utiliza para medir el alcance y efectividad de las publicaciones, el nimero de seguidores
y la interaccion con los usuarios; mediante los clics en el enlace, publicaciones
guardadas, y ventas, ademas nos ayuda a determinar los retornos de compradores,
actualmente la empresa utiliza Facebook Insights e Instagram Insights, WhatsApp

Business, Pagina web, en desarrollo.

Puntos de contacto digitales de los clientes y potenciales clientes

La empresa Mundo de Calzado utiliza principalmente las siguientes plataformas

como puntos de contacto digital con sus clientes y potenciales clientes:

e Pagina Web: Nuestros clientes nos contactan a través de la pagina web,
donde pueden tener informacion de la empresa, asi como los productos
que se comercializan.

e Correo Electrdnico: A través del correo electronico nuestros clientes se
contactan y solicitan informacién sobre el portafolio, disponibilidad de

modelos, promociones, tiempo de entrega etc.
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Encuestas: A través de las encuestas se obtiene la retroalimentacion de la
satisfaccion de nuestros clientes, asi como de las oportunidades de
mejora.

Redes Sociales: Son las plataformas principales donde la empresa
interactla con su audiencia. Estas redes sociales no solo sirven para
promover productos y generar interaccion, sino también para responder
consultas y gestionar ventas directamente a traves de mensajes privados.
Ventas Online: A pesar de no contar con una plataforma e-commerce
propia, la empresa realiza ventas directas a través de las redes sociales.
Esto implica que los clientes pueden realizar consultas sobre productos y
completar transacciones de compra mediante mensajes privados o
comentarios en las publicaciones.

Formularios (Captacion Lead): Se utilizan formularios dentro de las
redes sociales para recopilar informacion de contacto o preferencias de
los clientes, facilitando asi la comunicacion y la personalizacion en las

ventas.



Presencia o no de ecommerce, descripcion de la estructura y herramientas de cms

Actualmente, Mundo del Calzado no cuenta con una plataforma e-commerce.
Sin embargo, la empresa se encuentra en proceso de ampliar las lineas de negocio y se
contempla la creacion de un e-commerce con la finalidad de optimizar el proceso de
compra y la experiencia de los clientes, mejorando la gestion comercial, al momento se

realiza a través de la pagina web.

Contenidos en la web y actualizaciones

Actualmente, la empresa se centra en la promocion de nuevos modelos de
zapatos a través de fotos y videos de alta calidad en sus redes sociales y pagina web,
este contenido visual atractivo es fundamental para atraer a sus clientes y mostrar la
variedad de productos disponibles, asi como las nuevas tendencias, generando
posicionamiento de autoridad de la marca, esto se logra con la actualizacion constante

del contenido de valor en estas plataformas.

Con la ampliacion en marcha, Mundo del Calzado considera la creacion de una

plataforma e-commerce, para incrementar la tasa de cierre en ventas.

Con la implementacién de E-commerce podemos expandir su contenido como

historias de marca, testimonios de clientes, blog de moda relacionado con calzado, y
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mas detalles sobre cada producto. Esto no solo mejoraria la experiencia del usuario, sino
que también facilitaria la implementacion de estrategias SEO y la captacion de nuevos

clientes a través de motores de busqueda.

Recursos internos disponibles y funcién de la agencia si existe

Para nuestra empresa de zapatos EI Mundo del Calzado, es de suma relevancia

fortalecer lo siguiente:

Departamento de Marketing: La empresa cuenta con un equipo de Marketing,

que trabaja en estrategia, contenido y comunicacion. La agencia que maneje la

cuenta de EI Mundo del Calzado debe enfocarse en las siguientes funciones:

e Marketing y Publicidad: Disefio de campafias publicitarias, gestion de las
redes sociales,

e Investigacion de Mercado: Analisis de tendencias de mercado y
comportamientos para orientar la estrategia de <’E1 Mundo del Calzado’’

e Relaciones Publicas: Manejos de la imagen de la empresa y comunicacion de

los medios de comunicacion.

e Consultoria: Asesoramiento para expandir mercados e innovacion de productos.



e Sitio Web: Considerando que la empresa EI Mundo del Calzado tiene presencia
digital, es relevante fortalecer el sitio web, basdndonos en estrategias digitales,
debe ser atractivo y facil de navegar para los clientes, bien estructurado,
generando interaccion con nuestra audiencia, mismo que debe estar construido
con base a nuestro manual de marca.

e CRM (Customer Relationship Management): Nos permitira mantener
relaciones con los clientes, para gestionarlos de mejor forma, personalizando
nuestra comunicacion hacia ellos, de acuerdo a nuestros calendarios de
comunicacion del afo.

e Analitica Web: Es importante medir y analizar los resultados de las acciones

que se implementan, para ir tomando acciones sobre la marcha.

Utilizacion de datos de clientes y evaluacién de la omnicanalidad

Para la empresa el Mundo del Calzado, se deben considerar los siguientes

puntos, dentro de su plan estratégico:

Datos del Cliente:
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Para la empresa EI Mundo del Calzado, se recopila los datos del cliente a traves
de la pagina web, interaccion de contenidos, formularios y encuestas, con esta base de
datos se obtiene y se filtra la informacion de mejor manera para contactar al cliente y
enviarle contenido de interés, aprovechando la personalizacion, con la intencion de

generar fidelizacion, y que nuestra comunidad siga creciendo.

Evaluacién Omnicanalidad:

e Integracion de Canales: Todos los canales de EI Mundo del Calzado deben
estar alineados, es decir comunicar lo mismo para ofrecer una experiencia de
compra coherente.

e Experiencia del Cliente: Tener mapeado el customer journey del cliente, su
viaje con momentos de verdad, para conocer de primera mano, como interactdan
los clientes y como es su experiencia. Es importante que nuestra estrategia de
negocio sea customer centric, ya que hoy por hoy es el tnico diferencial con
nuestra competencia.

e Gestion de Inventario: Importante también contar con herramientas

tecnoldgicas para nuestra pagina por ejemplo para gestionar el inventario y

poder atender la demanda de nuestros clientes.
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e Anadlisis y Datos Omnicanal: Es importante recopilar y analizar todos los datos
para obtener una vision completa del cliente y mejorar la estrategia de marketing
y ventas, incrementando de esta forma las ventas de la empresa.

e Feedback y Ajustes: La informacion nos servira de input para recoger el
feedback de nuestros clientes e implementar mejoras que incrementen la

satisfaccion de nuestros clientes.

Con estas estrategias EI Mundo del Calzado se mantendra competitivo, para

satisfacer las necesidades de sus clientes.

Capitulo Il: SEM

Justificacion del uso de la estrategia SEM en el proyecto

La estrategia de SEM (Search Engine Marketing) es fundamental para el negocio

del calzado por las siguientes razones:

e Visibilidad: A través de anuncios pagados, se pretende alcanzar la
primera pagina de resultados de busqueda réapida, lo que es crucial en un

mercado competitivo como el del calzado.
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e Segmentacién: SEM permite dirigir anuncios a audiencias especificas
basadas en demografia, ubicacion, intereses y comportamiento de
busqueda, lo que maximiza la relevancia y eficiencia de los anuncios.

e Aumento de trafico: Al atraer usuarios que buscan activamente calzado,
se incrementa el trafico hacia la web, lo que se traduce en un incremento
del funnel de ventas.

e Control de presupuesto: Con SEM, se puede establecer un presupuesto
flexible y medir el retorno de inversion (ROI) de manera mas efectiva,
ajustando las campafias de acuerdo con las necesidades del mercado.

e Resultados medibles: Proporciona métricas claras que permiten evaluar
el desempefio de la campafa y optimizarla en tiempo real para maximizar

su eficacia (Lugie, 2021).

Con esto incrementaremos el numero de visitas a través del uso de Google,
generando interaccién con audiencias que estén interesados en calzado casual, ejecutivo,
deportivo, entre otros, a esto le vamos a sumar un boton de pagos que nos permita
dinamizar el proceso de compra, mejorando nuestro posicionamiento impactando en

nuestro mercado objetivo



Definicion del objetivo de la campafia

Los objetivos de nuestra camparia para este proyecto son:

1. Incrementar la tasa de conversion y notoriedad de la marca, aplicando
estrategias SEM, que aumentara las ventas y el posicionamiento de Mundo

del Calzado en el mercado ecuatoriano Kpi“s de referencia para la medicion.

2. Generar mayor trafico nuestra pagina web www.elmundodelcalzado.com

mediante la construccion de una landing page.

3. Mejorar nuestro posicionamiento en los buscadores mediante keywords.

KPI’S de referencia para la medicién

Para medir el éxito de la campafia, se deben estableceran los siguientes KPIs

e CTR (Click-Through Rate): Porcentaje de clics en relacion con las impresiones,

que mide la relevancia de los anuncios.

e Tasa de Conversion: Porcentaje de visitantes que realizan una compra, esencial

para evaluar la efectividad de la campafia.

e CPC (Cost Per Click): Costo promedio por clic, que ayuda a controlar el gasto

en publicidad.


http://www.elmundodelcalzado.com/
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e Costo por lead: Costo promedio por lead registrado.

e ROI (Return on Investment): Relacidn entre ingresos generados y costos de la

campafa, fundamental para evaluar la rentabilidad.

e Tasa de Rebote: Porcentaje de usuarios que abandonan el sitio sin interactuar,

indicando posibles problemas de usabilidad o contenido.

Por ejemplo, para conseguir posicionarnos por keywords en la puja de Google

invertiremos mensualmente unos $300.

Tablal

Palabras clave empleadas para el posicionamiento

Calzado $2 400 3% 12 0.05 2 3
Zapatos Mujer $2 230 15% 10 0.04 1 3
Zapatos Casuales $2 80 2% 4 0.06 3 5
Zapatos deportivos $2 100 3% 20 0.02 5 5
Moda en Calzado $2 130 5% 5 0.03 2 5
Zapatos ejecutivos $2 10000 40% 7000 0.05 4000 6

Definicion del Buyer persona Estimacion del reach maximo de busquedas

Tener definido el buyer persona, es crucial para las estrategias de Marketing a

implementar todas nuestras estrategias de Marketing, ya que podremos:



e Conocer a nuestro cliente a profundidad: Con esto conocemos a profundidad a
nuestros clientes, por ende, podremos satisfacer de mejor manera sus

necesidades, comportamientos y preocupaciones.

e Personalizar las estrategias: Al personalizar las estrategias podemos focalizar de

mejor manera nuestros productos y servicios.

e Generacion de contenido relevante: Al conocer a mi cliente objetivo, el
contenido que generamos sera enfocado en mi buyer persona, generando interés

con contenido que resuene en mi audiencia.

e Efectividad de la comunicacion: Al conocer a mi buyer, nos es mas facil

aumentar la efectividad de nuestros mensajes.

e Impulsar el desarrollo de productos y servicios: Al conocer a nuestro buyer
persona, es mas facil identificar sus necesidades y desarrollar productos y

servicios gque cubran las mismas (Qazzafi, 2020).

Al tener claramente identificado mi buyer persona, hacemos mas eficientes las
estrategias de marketing e incrementamos la satisfaccion de nuestros clientes,
enfocandonos en estrategias como el Cx. En las siguientes figuras se muestran los

diferentes buyer persona realizados para los clientes de la empresa en si.



Figura 2
Buyer persona 1

JACKY CAIZA

Marketing, 25 a 45 anos
Genero: Hombres y Mujeres
Ingresos: Medios altos
Ubicacién: Urbano

&

Figura 3
Buyer persona 2

JULY GONZALEZ

Marketing, 25 a 55 anos

Genero: Hombres y Mujeres
Ingresos: Medios altos
Ubicacién: Urbano

Q .

-

MOTIVATIONS

Mujeres y hombres que buscan
comodidad y calidad en su outfit
sus zapatos

GOALS

Vestir a la moda

Vestir con zapatos comodos
Vestir con zapatos de calidad
Entrega a domicilio

Compra on line
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PERSONALITY

Extrovert Introyvert

Thinking Feeling

Sensing Intuition

TECHNOLOGY

|—‘

SOFTWARE

INTERNET

MOTIVATIONS

Mujeres y hombres que hacen
deporte y busca calidad, tecnologia
y tendencia en sus calzados de de
porte.

GOALS

Zapatos para su disciplina deportiva
Zapatos de deportivo de tendencia
y calidad.

Compra on line

PERSONALITY

Extrovert Introvert

Thinking Feeling

Deportistas

TECHNOLOGY

MOBILE

>

PP

INTERNET



Figura 4
Buyer persona 3

ANDRE VERDESOTO
Ejecutivos, empresarios - 30 a 55 anos

Genero: Hombres y Mujeres
Ingresos: Medios altos
Ubicacién: Urbano

Figura 5
Buyer persona 4

GEPETO PINEIGHT

Jubilados- 65 en adelante

Genero: Hombres y Mujeres
Ingresos: Medios altos
Ubicacién: Urbano

MOTIVATIONS

Mujeres 'y hombres mayores
ejecutivos empresarios de 30 a 55
anos que buscan estatus, estilo,
caldad y tendencia.

GOALS

Zapatos comodos de calidad.
Estatus

Zapatos tendencia con estilo.
Compra on line.

Entrega inmediata

MOTIVATIONS

Mujeres y hombres mayores de 65
anos, jubilados que  buscan
seguridad por su salud.

GOALS

Zapatos comodos de calidad
Zapatos para personas mayores
Buscan seguridad y calidad.
Zapatos ortopédicos para personas
con necesidades por su salud.
Compra on line.

Entrega inmediata

PERSONALITY

Extrovert Introvert

Thinking Feeling

Altos directivos,
profesionales

ejecutivos,

TECHNOLOGY

<
[
@
[

INTERNET

>

PP

PERSONALITY

Extrovert Introvert

Thinking Feeling

Jubilados personas mayores

TECHNOLOGY

MOBILE

INTERNET
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Tabla 2
Detalle buyer persona
Segmento Demografia Psicografia Necesidades Canales Preferidos
Estilo de vida activo pero | Calzado comodo ;
Edad: 25-45 afios : R Redes sociales
relajado para el dia a dia
Gé Homb Valoran la mod i
nero: Hombres aloran la moda
Casual i ¥ ) Y Tendencias actuales |Facebook), e-
mujeres comodidad
Ingresos: Medios D
e = influencers
Ubicacion: Urbano
Deportistas o aficionados |Rendimiento en el
Edad: 18-40 afios p
al fitness deporte
Género: Hombresy Interés en lasaludy el Comodidad y Blogs especializados,
Deportivo mujeres bienestar tecnologia YouTube, Instagram,
Ingresos: Medios marketplaces
Ubicacion: Urbano o
suburbano
p Profesionales que valoran .
Edad: 30-55 arios i i Estilo formal
laimagenyy la calidad
- ) M tales dwil LinkedIn, sitios de
s nero: mujeres = ateriales de alta ;
Ejecutivo Y Y Interés por el estatus : o moda, email
Hombres calidad y durabilidad i
marketing
| Ingresos: Altos
Ubicacion: Urbano
Edad: 25-55 afios Trabajadores industriales
Z : i Priori i Resistencia i
Género: Mayoria non‘d.ad en la seguridad y ” y Busquedas en Google
. hombres durabilidad proteccion en o
Industrial - _ |YouTube, sitios
Ingresos: Medios entornos de trabajo o
0y especializados
Ubicacion: Suburbano dificiles
o rural
Personas mayores que ’
Calzado comodo
Edad: 60+ afios buscan comodidad y LN y
ortopédico
soporte : "
= Email marketing,
Género: Hombresy . ;
; Preocupacion por lasalud | Seguridad y soporte |Facebook,
Tercerakdad |mujeres .
recomendaciones
Ingresos: Medios y 2
familiares
altos
Ubicacion: Urbano o
suburbano
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Estimacion del reach méaximo de busquedas.

Se investigara palabras clave que los usuarios utilizan al buscar calzado. Se
usara herramientas como Google Ads y SEMrush para obtener datos sobre volimenes

de busqueda.

Las palabras clave como "calzado deportivo”, "zapatos de moda”, "zapatos de

seguridad", etc. Por ejemplo:

e "calzado deportivo™: 30,000 bdsquedas/mes
e 'zapatos de moda": 20,000 bdsquedas/mes

Estimacién del Reach

Con base en el volumen total de busquedas de las palabras clave seleccionadas,
estima un alcance potencial. Por ejemplo, si el total de basquedas es de 100,000

mensuales, y asumiendo un CTR promedio del 2%, podrias alcanzar

Para la estrategia SEM la inversion se distribuira de la siguiente forma:

Tabla3
Inversion Reach

Inversidn Reach % Inversidn
Anual $ 5.000,00
Mensual 8 416,67

Keywords (Pujas Google Ads) 50% $ 2.500,00
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Con esto se busca obtener visitas a la pagina web www.mundodelcalzado.com.ec

que se conviertan en leads y decante en conversiones de ventas.

Definicidn del destino de la campafia

Optamos por campafias de Google SEM para incrementar la conversion en el

funnel de ventas, cuyo objetivo es incrementar las conversiones de clientes potenciales.

Para nosotros es relevante que el trafico de nuestra estrategia implementada
decante en visitas a nuestra pagina web, convirtiendo a nuestra audiencia (publico
objetivo) en clientes, mediante call to action en cada una de nuestras acciones

implementadas.

Lanzamiento de la campafia

Las campafias de SEM van a estar alineadas a nuestra estrategia en RRSS, para

que tengan coherencia en ambas estrategias, nuestra campanas se centran en :

e Cambio de Temporada
e Novedades de nuevas colecciones
e Black Fridays

e Navidad


http://www.mundodelcalzado.com.ec/
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Para ello, nuestra estrategia SEM a implementarse, tendrdn mas fuerza en los

meses de Marzo, Abril, Mayo, Julio, Agosto, Noviembre y Diciembre.

Planificacion Anual de Contenidos

Tabla 4
Parrilla de planificacion de contenidos

OO .. ... i il i e el e e i e

SEO CONSTANTE

SEM FOR CAMPANA
(ambiodetzmparads
hugias Coleociones
BlackFrdays

NBHLETTER PORCAMPANA Navidsd

(ambiodetzmporads

hugias Coleociones

BlackFridays
DISPLAY PORCAMPANA  ‘Nawidad

(ambiodetzmparads
hugias Coleociones
BlackFridays
PROGRAMATICA PORCAMPANA  ‘Nawidad
(ambiodetzmparads
husias Coleariones
BlackFridays
RRSSORGANICO  CONSTANTE Mavidsd
Camhiodetzmporads
huzias Coleariones
BlackFridays
RRSSPALTA-META  PORCAMPAMA  ‘Mawdsd

Visualizacion de los anuncios de texto

A continuacidn, en la imagen se observa un ejemplo de anuncio.

Figura 6
Ejemplo de anuncio en Google Ads

Anuncio - mundodelcalzado.com.ec

Zapatos |Shoesstore | Entrega gratuita
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Definicion de Keywords y tipo de concordancia

e Palabras clave: "Calzado", "zapatos", "moda”, "calzado deportivo".

e Palabras clave especificas: "zapatos", "zapatos de montafia”, "zapatillas para

correr”, "calzado ejecutivo”.

e Palabras clave de marca: "Mundo del Calzado", "calzado Mundo".

Tipos de concordancia

Concordancia amplia: Permite que los anuncios se muestren para
budsquedas que incluyan variaciones, sindGnimos y errores tipograficos (ej.
"'zapatos deportivos" también puede incluir "calzado para correr").

e Concordancia de frase: Los anuncios se mostraran cuando la busqueda
incluya la frase exacta o variaciones cercanas (ej. "comprar zapatos de
seguridad™).

e Concordancia exacta: Solo se mostraran para bldsgquedas que coincidan
exactamente con la palabra clave (ej. zapatos deportivos).

e Concordancia negativa: Se utilizara para excluir terminos que no sean

relevantes, evitando gastar presupuesto en clics irrelevantes (ej. "zapatos

baratos" si no se quiere atraer ese tipo de trafico).



Uso de audiencias

Segmentacidn demografica: Orientar anuncios segun edad, géneroy
estado civil para personalizar la oferta.

Intereses: Utilizar datos de comportamiento para llegar a personas
interesadas en moda, deporte y estilo de vida activo.

Remarketing: Dirigir anuncios a usuarios que han visitado el sitio web
anteriormente, incentivandolos a completar una compra.

Audiencias personalizadas: Crear listas de usuarios que han interactuado

con la marca en redes sociales o que han abierto correos electronicos.

Despliegue de los informes necesarios de control

Informe de rendimiento de anuncios: Detallar CTR, impresiones, clics y
conversiones por anuncio evaluar qué mensajes resuenan mejor.
Informe de conversiones: Desglosar como se estan convirtiendo los
visitantes en compradores, incluyendo la tasa de conversion y el valor
promedio de los pedidos.

Informe de ROI: Comparar los ingresos generados con el gasto en

publicidad para medir la rentabilidad.
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e Informe de tasa de rebote: Analizar el comportamiento de los usuarios
que llegan al sitio, identificando paginas problematicas y oportunidades

de mejora.

Control de presupuesto y fijacion de objetivos.

Control de presupuesto: Establecer un presupuesto mensual y diario que permita
monitorear el gasto en publicidad. Ajustar segun el rendimiento de las campafias (si una

camparnia tiene un alto ROI, se puede considerar aumentar su presupuesto).

Fijacion de objetivos: Basar los objetivos en los KPIs establecidos:

° Incrementar el CTR en un 10% en el primer trimestre.

° Aumentar la tasa de conversién al 5% en seis meses.

° Generar al menos 100 leads mensuales a un costo de lead de $1.



6*

Capitulo I11: SEO

Uso de SEO en el proyecto

Las estrategias SEO en EI Mundo del Calzado es una herramienta que permitira
el posicionamiento y la visibilidad de la pagina web dentro de los motores de busqueda
como uno de los primeros resultados basado con los términos relacionados al calzado
(Caisachana, 2022). Esto atrae a clientes potenciales para que el embudo de conversion
cuente con tréafico cualificado mediante optimizacion de contenido que cumpla con las
demandas y gustos de los usuarios como: resefias de los productos, blogs informativos,
guias de compras, testimoniales de clientes y asi mejorar la experiencia del usuario
complementando las estrategias de marketing que aseguraran el retorno de la inversion a

largo plazo (Lopezosa, Trillo, Codina, & Cabrera, 2021).

Relacion de las estrategias SEO con otras estrategias de posicionamiento

Para EI Mundo del Calzado es importante complementar el SEO (Search Engine
Optimization) y el SEM (Search Engine Marketing) ya que son estrategias de marketing
digital fundamentales, ambas buscan generar visibilidad del sitio en los motores de
busqueda el uso de estas herramientas estratégicamente combinadas permitira atraer
mayor trafico e incrementar las conversiones en ventas (Rojas, Molina, & Angulo,

2021).
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Tabla5
Diferencias entre SEO y SEM

DIFERENCIAS ENTRE SEO Y SEM

SEO SEM
Incluye como la publicidad pagada
Se enfoca en traer trafico organico, (PPC, Pay per Click) Anuncios pagados

mediante la optimizacion de contenido. |que aparecen en las blsquedas
Visibilidad menos inmediata, tardaen | Visibilidad inmediata, a través de
mostrar los resultados. anuncios pagados

Genera Informacion clave para tomas
cubren resultados de orgénicos como decisiones como comportamientos de
pagado al completar ambas. los usuarios

Permite realizar pruebas A/B con
palabras claves para evaluar cual tiene
Se apoya en SEM en las pruebas A/B | mejores resultados y asi optimizar el
para evaluar. SEO

Nota: Informacién tomada de (Rojas, Molina, & Angulo, 2021).

Andlisis del posicionamiento

Para el desarrollo de este proyecto se implementa recientemente la e-commerce
y la pagina web de "El Mundo del Calzado”, se realiza el analisis de su rendimiento y
caracteristicas para asegurar que esté correctamente optimizado y en funcionamiento
desde el inicio. Asegurando que se construya una base solida para la implementacion de
la estrategia de SEO posicionandonos de manera eficaz dentro de los motores de
busqueda, las herramientas que se usaran son: Semrush, GTmetrix y Google Mobile

Check.
Semrush

Descripcion del dominio, esta herramienta nos permite visualizar el

posicionamiento actual de "ElI Mundo del Calzado", incluyendo los datos como el



trafico organico, la autoridad del dominio, y las palabras clave que muestra en los

motores de blsqueda.

Figura 7
Uso de la herramienta SemRush

Proyectos > Descripcion general del dominio EA Manual de usuario [ Enviar comentarios|

Descripcion general del dominio: mundodelcalzado.com &

&, Exportar a PDF

(@ ™undial ] ® ANOSOTROS #8 Reino Unido ®m Delaware es= QO pe oficina ~ 15 de septiembre de 2024 ~

Dolar estadounidense

Descripciéon general Comparar dominios Informe de crecimiento Comparar por paises

Puntuacion De Autoridad €3 Trafico De Busqueda P Trafico De Busqueda Pagada €9
n/a Organica T o iy B ek FeaRk
O vicis dstaia right now. To get data on paid traffic
. » create a Position Tracking campaign.

Posicionamiento de dominio de Palabras
o 21 1 cm——
Semrush clave Go to Position Tracking

| organico | Pagado M 6M 1lafo 2afos Todo el iempo
Distribucion por pais Trafico organico

Countries Traffic Share Traffic Keywords £ Trafico organico B Trafico pagado
Worldwide  emmsss 100% o 21

Enlaces De >~
Retroceso :

o

Dominios de
referencla

Dias I Meses | X, Exportar

[ Notes ~ o

Organico | Pagado MM 6M 1lano 2anos Todo el tiempo | pias | Meses | | & Exportar
Distribucion por pais Trafico organico
Countries Traffic Share Traffic Keywords €3 Trafico organico Trafico pagado [ Notes ~
Worldwide — emssss 100% o 21
. uP 0% o 21
Caracteristicas de SERP ma A NOSOTROS Dec1 Mar 1 Jun 1 Sep 1 Dec 1 Mar 1 Jun 1 Sep 1

Palabras clave organicas 21

Los 3 mejores @ 4-10 1-20
Nothing found

2 21-s0

51-100 @@ Caracteristic...
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Andlisis de trafico

Figura 8
Analisis de trafico en SemRush

Anadlisis de trafico: mundodelcalzado.com v £ XA, ExportaraPDF . [EENerEEE]
B Agostode 2024 v @ Mundial v Ef Todos los dispositivos v Exactitud: = ; Compaiia
Descripcion general Descripcion general de le¢ - Traffic Jour...  Paginas princ  Subfol... Subdo... Distribucion geo Bulk An...

Dominio raiz v
@® mundodelc... Competidor Competido Competidor Competidor [ ElcTl  Claro

Visitas Visitantes unicos = Conversion de compra Paginas / Visitar = Duracion mediadela = Tasa de rebote
n/a n/a n/a n/a n/a
0.00% 0.00%

Andlisis palabras claves

Figura 9
Analisis de palabras clave

Analisis de palabras clave en masa 5 + Add to keyword list C' Actualizar métricas & 80 &, Exportar
Palabra clave Intenci. Volumen = Tend % de CPC (dol. SF Actualizado
moda N 33,100 58 @ 1.49 8 Last week C'

Get a 7-day trial for free to see more

Get more requests and unlock hidden results by starting a free Pro trial now.

Get free trial See plans and pricing

GTmetrix

Esta herramienta optimiza la velocidad de carga, lo que incluye la compresién de
imagenes y la optimizacion de recursos, tener mayor rendimiento en la velocidad podria

reducir el tiempo de carga en un 30-50%.



Figura 10
Uso de la herramienta GTmetrix

—_ Ultimo informe de rendimiento para:
4 https:/www.mundodelcalzado.com/#

= Informe generado: domingo, 15 de septiembre de 2024 18:54 -0700

Hoicacondel I+l Vancouver, Canada
servidor de prueba: Tl i 1
Usando: (@ Chrome 117.0.0.0, Lighthouse 11.0.0

Elementos Web Vitales ?

Grado GTmetrix ?

Actuacion ? Estructura ? PCL ? orC ? Cs 2

A 9%  89% 870ms Oms 0

Velocidad

Figura 11
Velocidad en GTmetrix

Resumen Actuacion Estructura Cascada Video Historia Alertas

Visualizacion de velocidad 2

02s O4s O0Ss 07s 09s 11s
Tiempo de res Tiempo de carga: 852
Redireccion 0 ms

Tiempo de interacaon: 459 Pintura con contenido Mas grar:

Conexion: 92 ms
Backend: 52 ms

Detalles de la pagina ?

Las paginas con tamarios totales mas pequefios y menos

Estas auditorias se identifican como los
principales problemas que afectan FCP PCL oTC CcLs solicitudes tienden a cargarse mas rapido.

Principales problemas

suactuacion .

Utilice ancho y alto explicitos en elementos de imagen oo 1,4 S

cLs Tiempo de carga completa
Tamann fotal de 1a nAnina: 2 09 MR

Qirua antivne actitinne ann 1ina nalitina da ranha aficianta

6



Métricas de rendimiento

Figura 12
Muestra de métricas de rendimiento

Mostar auctories releventes pore ([R]) FcP PL OTC s
IMPACTO AUDITORIA

Utilice ancho y alto explicitos en elementos de imagen (15 v

Sirva activos estaticos con una politica de caché eficiente A
Utilice una red de distribucion de contenido (CDN) v
Permitir la restauracion de caché hacia atras y hacia adelante v
Sirva imagenes en formatos de uitima generacion v
Evite enormes cargas Utiles de red (CP v
Tamaiio adecuado de las imagenes v
Minificar CSS FCP  LCP ~
s ;(p L(:: que el texto visible durante la carga de fuentes -
Evite encadenar solicitudes criticas FCP LCP v

Meétricas de rendimiento

Las siguientes métricas se generan utilizando datos de Lighthouse Performance. Detalles rru:-m(m. ki

Bueno - No hay nada que hacer aqui Bueno - No hay nada que hacer aqui

Primera pintura con Es hora de

contenido 315 ms interactuar 2 459 ms

Bueno - No hay nada que hacer aqui Bueno - No hay nada que hacer aqui

indice de velocidad Tiempo total de

: 638 ms bloqueo » O ms

Bueno - No hay nada que hacer aqui Bueno - No hay nada que hacer aqui

Pintura con Cambio de disefio

contenido mas 870 ms acumulativo 2 @)

grande 2




. IVIOstrar auaItorias reievantes para 1000 P PLL vIC LS
IMPACTO AUDITORIA pa “

Bajo Reducir el FCP LCP de CSS no utilizado .
Bajo Minificar CSS FcP LCP v
B Asegurese de que el texto permanezca visible durante la carga de fuentes s
) web FCP LCP
Bajo Evite encadenar solicitudes criticas FCP LCP 2
N Reducir el tiempo de respuesta inicial del servidor FCP LCP .
Eliminar recursos que bloquean la representacion FCP LCP v
No mostrar auditorias de impacto v
Mundo del calzado -
URL Estado Dominio Tamano Cronologia ‘
*1 200 ‘mundodelcalzado. com
- 200 fuente c
+ bootstrap.min.css 200  mundodelcalzado.com
+ backend.css 200 mundodelcalzado.com
+ estilo.css 200 mundodelcalzado com
+ fuente-awesome.mi... 200  mundodelcalzado com
+ logotipo.png 200 mundodelcalzado.com
- 200 com 66Bms.
+ teclminjs 301  img1.wsimg.com
+ foto0.png 200 'mundodeicalzado com 571 ms
+ KFOMCnQEu92Fr1... 200 fuentes gstatic.com
+ fuente. 200 com 572ms
* bf. 200 com 573ms

2,3%
MEMORIA
260 MB

SUBIR DESCARGAR /\
2KBIs 6,8 KB/s
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Detalles de la pagina ?

Las paginas con tamarios totales mas pequefios y menos
l solicitudes tienden a cargarse mas rapido.

14s

Tiempo de carga completa

Tamafo total de la pagina: 2,09 MB

Imagen
1,88 MB

Total de solicitudes de paginas: 21

Otro css Imagen | Fuente | JS
33,3% 23.8% 143% | 143% [95%

Considere reducir el uso de JavaScript, reducir las fuentes
web y optimizar las imagenes para garantizar un sitio web
liviano y optimizado.

Google Mobile Check

Nos permitira verificar la optimizacion del sitio web para dispositivos moviles
“El Mundo del Calzado™”, ampliar la interaccion con el usuario, esta herramienta se

encuentra en proceso de implementacion.
Definir el objetivo y KPIs de medida
Objetivos

Optimizar el rendimiento y visibilidad del sitio web de "El Mundo del Calzado"
en los motores de blsqueda, asegurando el crecimiento del trafico sostenible del 15% en
los proximos 6 meses, con el posicionamiento de palabras clave relevantes, y

optimizando el tiempo de carga del sitio web en un 50%.



KPIs

Tabla 6
KPIsae

Frecuencia

mplear

Trafico Organico
Semestral

Google Analytics.
Mensual

SEMrush.
Mensual

GTmetrix.
Quincenal

Google Mobijle

Medicion

Ndmero de visitas al
sitio web de las
busquedas organicas

Numero de palabras
clave que posicione
enel top 10

Posicion

Tiempo total que tarda
en cargar la pagi
princ

Segmentacion y definicion de nuestro buyer persona

Tabla 7
Segmentacion del buyer persona
Segmento |Demografia Psicografia Necesidades Canales Preferidos
. o Estilo de vida activo pero Calzado cémodo para el dia a
Edad: 25-45 afios relajado dia )
Género: Hombres Redes sociales (Instagram,
Casual mujeres. y Valoran la moda y comodidad Tendencias actuales Facebook), e-commerce,
Ingresos: NSE ALTO Elegancia y moda Influencers
Ubicacién: Urbano
. o Deportistas o aficionados al -
Edad: 18-55 afios Ny Rendimiento en el deporte
fitness
Género: Hombres y . . . . Blogs especializados,
Deportivo |mujeres Interés en la salud y el bienestar | Comodidad y tecnologia YouTube, Instagram,
Ingresos: NSE ALTO Colores y disefio en tendencia |Marketplace
Ubicacién: Urbano o
suburbano
. o Profesionales que valoran la .
Edad: 30-55 afios imagen y la calidad Estilo formal
Eiecutiv Género: mujeresy Interé r el estat Materiales de alta calidad y LinkedIn, sitios de moda,
Jecutivo f,, o bres €res por el estatus durabilidad email marketing
Ingresos: NSE Altos Elegancia y moda
Ubicacién: Urbano
Edad: 25-55 afios Trabajadores industriales
Género: Mayoria Prioridad en la seguridad y .
. hombres durabilidad Resistencia y proteccion en Busquedas en Google,
Seguridad - - RO YouTube, sitios
Ingresos: Medios entornos de trabajo dificiles -
——— especializados
Ubicacién: Suburbano o
rural
. o Personas mayores que buscan . -
Edad: 60+ afios comodidad y soporte Calzado cémodo y ortopédico
Género: Hombres y L, .
Tercera mujeres Preocupacion por la salud Seguridad y soporte Email marketing, Facebook,
Edad Ingresos: Medios y recomendaciones familiares
altos
Ubicacién: Urbano o
suburbano
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Estrategias que seguir para conseguir el posicionamiento esperado

SEO (Optimizacién para Motores de Busqueda)

Identificar las palabras clave mas relevantes para cada segmento y nivel de
busqueda (genéricas, long-tail), que permita la optimizacion on-page Optimizando
titulos, meta descripciones, encabezados, contenido de las paginas de producto y
categorias, mediante Link building para tener enlaces de calidad desde otros sitios web
relevantes, considerando como estrategia SEO, se realizara colaboraciones con blogs
especializados en moda y estilo de vida, ademas resefias de influencers relevantes

(Fernadndez & Rivilla, 2021).

Contar con la estructura de URL amigables, claras y descriptivas que mejore la
experiencia de usuario y la optimizacién del sitio como la velocidad de carga, la
navegabilidad y la usabilidad, con estrategias SEM para crear camparfias especificas para
cada segmento de calzado, utilizando palabras clave y anuncios personalizados.
Desarrollo de Landing Pages optimiza mediante el disefio de paginas de destino
especificas para cada campafia, con una llamada a la accion clara y relevante,
juntamente con el Remarketing mostrando anuncios a usuarios que ya han visitado el

sitio web (Lopezosa, Trillo, Codina, & Cabrera, 2021).

Estrategias Adicionales

e Redes sociales: Crear perfiles en las redes sociales més relevantes para

cada segmento y compartir contenido de valor.



IE

e Email marketing: Construir una base de datos de suscriptores y enviar

camparias segmentadas.

e WhatsApp: Contar con base de clientes WhatsApp, para notificar de

manera mas directas camparias.

e Analisis de datos: Monitorear constantemente los resultados y ajustar las

estrategias en funcion de los datos obtenidos.

Inversién, planificacion y recursos que se van a destinar

Para el Mundo del Calzado, el contenido, manejo y mantenimiento de la

web y de la Landing page para generacion de visitas y leads, sera manejado

internamente, el objetivo del area de Marketing sera evaluar el rendimiento de la

pagina y de la Landing page, con herramientas adecuadas como Semrush,

especialista SEO para lograr los mejores resultados con el SEM.

Tabla 8
Inversion destinada
Aspecto Descripcion
Inversion en herramientas SEO (SemRush, Google Analytics,
Inversion GTmetrix), creacion de contenido optimizado y link building.
Inversion estimada del 20%-30% del presupuesto de marketing.
Fase 1 (0-3 meses): Auditoria técnica y optimizacion on-page.
Planificacion Fase 2 (3-6 meses): Expansion de contenido y link building.

Fase 3 (6-12 meses): Refinar el SEO y mejorar la autoridad de
dominio.
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Aspecto Descripcion

Especialistas SEO para optimizacion, creadores de contenido para
Recursos blogs y guias optimizadas, y desarrolladores web para asegurar
estructura técnica adecuada.

Tabla9
Detalle del presupuesto

ESTRATEGIA SEO

Detalle Herramientas/Recursos Inversidn
Publicacion mensual de contenidos PageSpeed/GoogleTrend $ -
PLANIFICACION KPI'S de campanas SEMRUSH/Google Analytics $250
Gestion/ Mantenimiento Hosting y Dominio $100
(*) Valores Anuales Total $ 350,00




Capitulo IV: Email marketing

Importancia del email marketing en el estudio

El email marketing es una herramienta que en “El Mundo del Calzado” nos
permite alcanzar los objetivos claves dentro del plan de marketing digital, los correos
estan estructurados con un enfoque en el aumento de la tasa de cierre, invitaciones a
eventos, boletines informativos, descuentos, fidelizacion de clientes generando méas

trafico web (Lorente, Hernandez, & Chaparro, 2021).

Estas plataformas nos ofrecen datos detallados del rendimiento de nuestras
campanas, lo que nos permite optimizar las estrategias y establecer una relacion mas
cercana con nuestros clientes, fomentando la lealtad y el advocacy, aumentando el
alcance y la imagen de la marca, asi poder medir y ajustar las estrategias para optimizar

los resultados.

Origen de las BBDD

Para precautelar la informacion de los clientes, EI Mundo del Calzado se sujetara
a la politica de seguridad y proteccion de datos vigente en Ecuador, en los cuales se

aceptara el ingreso de informacién de cada cliente mediante:

Formularios de Registro y Suscripcion

Eventos y Ferias

Formularios de Preferencias, o registro de clientes de empresas

Encuestas
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e Data Management Platforms (DMPs)
e Plataformas de Publicidad Digital
e Programas de Lealtad

e Trafico web (Aguilar, Paredes, Gordillo, & Ledn, 2023).

Se estima contar con la base de registros de 2.500 clientes activos y leads

potenciales a 800 registros, la transaccion aproximada en promedio es de 75 ventas.

Objetivo de la o las camparias

Objetivo: Aumentar el 10% de la tasa de cierre de ventas, durante la temporada

de descuentos.

e Campaiia de conversion: “Descuentos de temporada navideiia, edicion

limitada”

Esta camparia es por tiempo limitado engloba las promociones en determinadas
temporadas y modelos, que genere sentido de urgencia en comprar aumentando la tasa

de cierre.

Objetivo: Generar relaciones perpetuas con clientes aumentando la retencion

mediante estrategias de Remarketing.

e Campaiia de fidelizacion: “Club mundo de estilo, exclusivo para clientes”

Esta camparia se trabaja como parte de la fidelizacion, sera desplegada después

de una compra dando mas valor del cliente y Engagement.



Obijetivo: Convertir nuevos prospectos en cliente, aprovechando eficientemente
el trafico web, mediante correos que presenten la marca y beneficios exclusivos para

primeras compras.

e Campafia de prospeccion: “Hay un mundo por descubrir, mundo del

calzado para ti”

Esta es una campafia que estd enfocada para generar nuevos suscriptores de

nuestra pagina o quienes hayan interactuado por primera vez.
Secuencia de emails
Conversién

Con la finalidad de generar conversion de los leads captados mediante campafias

de descuentos, se tendra un segmento clave para la emision de correos personalizados
Segmentacion receptada

Interactuar mediante e-mails programados, con posibles clientes potenciales que

nos permita tener reacciones inmediatas para generar nuevas suscripciones.
Fidelizacion

A través de un marketing automation, se puede programar emails automatizados
programados en dias y horas de mayor trafico, con informacién que permitan mantener

una relacion cercana entre los clientes frecuentes, nuevos clientes, agradecimientos,

invitaciones e informacion relevante.
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Estrategia de marketing automation

Para establecer la estrategia de marketing automation se considera los siguientes

puntos

e Segmentacion: Utilizar datos demograficos para segmentar la audiencia, analizar
datos comportamentales como el historial de navegacion y compras para
identificar patrones. Por ejemplo, los clientes que frecuentemente buscan
calzado casual pueden recibir recomendaciones de nuevas llegadas en esa
categoria.

e Personalizacion: Correos electrénicos personalizados con el nombre del cliente y
recomendaciones de productos basadas en su historial de compras, si compraron
zapatos casuales, se podré ofrecer plantillas de confort o almohadillas para
mejorar la comodidad.

e Automatizacion de Secuencias: Implementar workflows automatizados para
secuencias de emails, como la bienvenida, recuperacion de carritos y campafias

de re-engagement.

Propuesta de valor de cada mail

e Bienvenida: Bienvenido a “El Mundo del Calzado” aqui tienes un 15% de
descuento para tu primera compra.
e Nutricion de Leads: "Descubre los beneficios de nuestros productos y cémo han

cambiado la vida de nuestros clientes."



8.

e Ofertas y Promociones: "No te pierdas nuestras ofertas exclusivas - jAhorra
hasta un 20% hoy!"

e Recuperacion de Carritos Abandonados: "Tu carrito te espera — muestra
productos relacionados estos productos complementan lo que dejaste en tu
carrito.”

o Fidelizacion: "Gracias por ser parte de nuestra familia - Beneficios exclusivos
solo para ti, recordatorio amigable. "Hace un tiempo que no te vemos. jEcha un

vistazo a nuestras novedades!"

KPIs de medida, inversion y resultados esperados

Los indices que nos vamos a enfocar son basicamente en la tasa de aperturay la

tasa de clics.

Tasa de Apertura (Open Rate): para medir la efectividad que ha tenido el asunto
del correo y la relevancia que causoé en el receptor. Con informacion sea lo
suficientemente atractiva para alcanzar una tasa de apertura aceptable que se encuentra
del 15% al 25% y también con esto vamos a conocer la calidad de la base de datos que

estamos manejando.

Tasa de Clics (Click-Through Rate - CTR): para conocer la reaccion que
tuvieron los usuarios con el contenido del correo en los llamados de accion. En "El
Mundo del Calzado" es importante que la informacidn que enviemos como las

promociones, productos destacados o descuentos estén alineados con los intereses de los
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usuarios para tener un buen CTR ya que esto se traducira en un aumento de trafico y

posibles conversiones.

Inversion y planificacion de resultados

Para nuestra campafia de e-mail marketing hemos decido utilizar HubSpot, que
es una plataforma que brinda garantias. EI presupuesto asignado de 150 ddlares

mensuales.

Los resultados para un inicio lo hemos planificado de manera mensual con un

plan cuatrimestral.

e El primer mes de nueva coleccion donde también podemos enganchar a clientes

nuevos con descuentos especiales y recuperacion de carritos abandonados
e El segundo mes en fidelizacion y referidos
e El tercer mes trabajaremos en promociones y descuentos.

¢ Indicador de costo por adquisicion (CPA)

En nuestro caso vamos a invertir 200 d6lares para obtener 70 ventas lo que nos

dard como resultado un coste de venta de 2,85 dolares.

Siguientes pasos y propuestas.

Es importante que todos los indicadores sean revisados de manera periodica para
aplicar las debidas correcciones y mejoras, y asi tomar decisiones mas acertadas, con los
patrones de comportamiento del usuario que se han observado se podra optimizar las

horas de envio y el tipo de contenido.



Utilizando e-mail marketing adicional se direccionara a los clientes a
plataformas de comunicacion directa y conocer las preferencias de los clientes de “El

Mundo del Calzado”

e WhatsApp Business: En los e-mails se incluira un Call to Action que direccione
al WhatsApp de “El Mundo del Calzado” para que el cliente sea atendido en
linea y de manera inmediata.

e Marketplace Advertising Plataformas: Mercado Libre publicidad dentro de los
Marketplace para aumentar la visibilidad de productos y mejorar las ventas.

e Retargeting Dindmico: Permite implementar estrategias de retargeting para
aquellos leads que visitaron el sitio web, pero no realizaron una compra, esto
podria incluir correos con ofertas especiales o recordatorios personalizados

e Pruebas A/B Continuas: Realizar pruebas A/B para refinar asuntos, llamadas a la
accion (CTAs) y contenido de los emails, incorporar videos, animaciones y

contenido interactivo para aumentar el Engagement.
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Capitulo V: Redes sociales organicas

Anélisis y punto de partida: objetivos y razones de su uso

Dentro de las campanas organicas son relevantes para llegar a nuestros
seguidores interesados en nuestra marca, nos ayuda al posicionamiento y visibilidad de
nuestra marca, mostrando contenido audiovisual, post, fortaleciendo la relacién con

nuestra comunidad.

Los objetivos que tenemos planteados son:

e Mejorar el posicionamiento de la marca

Razones de Uso:

e Aumentar el numero de visitantes que llegan al sitio web a través de
busquedas organicas es fundamental para atraer a usuarios con alta intencion

de compra.

e Acercar la marca a los seguidores, humanizando la marca

e Mejorar la velocidad de carga y la adaptabilidad movil para garantizar una

experiencia de navegacion fluida en todos los dispositivos.

e Asegurarse de que el sitio web se posicione bien en los motores de bldsqueda

para palabras clave relacionadas con productos de calzado.
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e Implementar practicas SEO que permitan un crecimiento constante en el

posicionamiento.

e Mejorar el posicionamiento y visibilidad de la marca como la pagina web

www.elmundodelcalzado.com

Por ende, se traduce en un aumento de trafico organico, mejorando la

experiencia de usuario y optimizar la conversion.

e Generar trafico organico a la pagina web con los contenidos RRSS que llamen la

atencion de la audiencia, pagina web: www.elmundodelcalzado.com

Razones de Uso:

e Captar interés de seguidores y no seguidores Mejora la conversion y hace

mas eficiente los recursos.

e Incrementar la conversién del funnel de ventas en un 20%.

Razones de Uso:

e Subir la base de clientes mediante referidos y recompra.

e Mejora la conversién y hace mas eficiente los recursos.

Analisis de plataformas

Utilizaremos RRSS que esten alineadas a nuestra audiencia objetiva,

enfocandonos en las siguientes herramientas:


http://www.elmundodelcalzado.com/
http://www.elmundodelcalzado.com/
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Anélisis de Palabras Clave: Optimizar el contenido y la estructura del sitio
web en base a las palabras claves mas efectivas y relevantes que nos permitan
identificar que palabras clave generan trafico.

Semrush: Evaluar el posicionamiento actual de "Mundo del Calzado",
identificando areas de mejora, para ajustar la estrategia en funcion de los datos
obtenidos, esta herramienta nos proporcionara una vision integral del
rendimiento del dominio, incluyendo trafico organico y palabras clave.
GTmetrix: Implementar mejoras técnicas para reducir el tiempo de carga 'y
mejorar la experiencia del usuario, validando la rapidez con la que se cargan el
sitio web.

Google Mobile Check: Garantizar una puntuacién alta en adaptabilidad mévil
para ofrecer una experiencia 0ptima en todos los dispositivos, evaluando la

compatibilidad del sitio web con dispositivos moviles.

Plan de contenidos

Desarrollar contenido que no solo atraiga a los usuarios a través de bisquedas

organicas, sino que también mejore su experiencia en el sitio web y los convierta en

clientes leales.



Tabla 10

Plan de contenidos

Campana

PLAN DE CONTENIDOS

Objetivo

Formato

“El Mundo del Calzado,
un mundo de opciones de
calidad para ti!"
Mostrar
la calidad, variedad en
zaparos de tendencia
para toda oportunidad.

Facebook- Instagram

Interaccién: Generar interaccién
con la audiencia amante del buen
outfit con zapatos de validad y
tendencia

Con esta interaccion busca como objetivo:
Likes,Comentarios,Compartidos, mediante
Carruseles, Videos,Reels

Post estaticos

Stories que contengan call to action para levantar
encuestas de gustos, recomendaciones entre otros

Alcance: Aumentar la visibilidad
de la marca en la audiencia a la
que queremos llegar

Post y Videos sobre las experiencias de los clientes
Catalogos digitales sobre el portafolio.

Reels con influencers para mejorar la visibilidad
Resena de productos, Blog informativos.

Trafico: Atraer nuevos seguidores
interesados en calzado de
tendencia y calidad.

Reels: Indicando los modelos de acuerdo a tu estilo de
vestir.
Carrusel Post: Mostrando los modelos de calzado

Pagina Web

Facebook-Instagram

Interaccién: Conseguir que la
audiencia a través de las RRSS
incremente el trafico a la pagina
web
www.elmundodelealzado.com

Reel: Como hacer tus compras en la pagina web,
optimizando tiempos de compra.

Guia de Compras

Testimoniales de Clientes

Alcance: Aumentar los seguidores

Reel: Compra en 5 pasos con El mundo del calzado

Trafico: Incrementar el % de
trafico a la web.

Post Estaticos , que invite a navegar en la pagina web.

Marcar KPI1 y objetivos

Fuente: Elaboracién Propia

Vamos a trabajar para aumentar el trafico organico y mejorar el posicionamiento

de la web de www.elmundodelcalzado.com en motores de busqueda, asi como

incrementar la conversion de visitantes en clientes a través de contenido relevante y una

estrategia de redes sociales organica.


http://www.elmundodelcalzado.com/

Tabla 11
KPIs y objetivos
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KPIS Y OBJETIVOS
ALCANCE INTERACCION TRAFICO
Guardados
. . C tid,
Aumentar el trafico orgénico [Impresiones ompar 1. o8 .
B . Comentarios Clicks
enun 15% en 6 meses Seguidores .
- Likes
Reproducciones
. Impresi .
Incrementar la convesion en n1p1es1t?r}es . Clicks
Interaccion Clicks .
un 20% anual . . Compartidos
Seguidores Compartidos
Likes
Incrementar las interacciones |Interaccion Comentarios Clicks
enun 15% Seguidores Compartidos Compartidos

Fuente: Elaboracion Propia

Se emplearan las siguientes herramientas:

e Hootsuite: Con esta herramienta podremos tener la optimizacion en
programacion de publicaciones, ademas de conseguir andlisis detallados que
ayudan a mejorar la medicion y Engagement con los clientes.

e Metricool: Se utilizard para mejorar las estrategias en tiempo real, ya que nos
permite realizar el seguimiento de manera minuciosa de las métricas claves

como; likes, comentarios, interacciones, etc.
Resultado: Un mayor Engagement en redes sociales refuerza la estrategia de

contenido y atrae trafico adicional al sitio web.



Plan de contingencia

Los puntos para solventar con plan de contingencia, se pueden presentar los

siguientes inconvenientes:

Bajo Trafico Organico,

e Solucién: Revisar palabras clave en Semrush y ajustar el contenido con términos
de baja competencia. Optimizar publicaciones mas antiguas para atraer mas

trafico.

Alta Tasa de Rebote

e Solucién: Mejorar la relevancia del contenido en funcion de lo que buscan los

usuarios. Incluir elementos interactivos o0 multimedia que mantengan el interés.

Posicionamiento Lento de Palabras Clave

e Solucidn: Generar mas enlaces externos de calidad desde blogs o sitios
relacionados con moda y calzado. Crear contenido dirigido a long-tail
Keywords, que sea de alto potencial de conversion, se analizara términos y
frases que describan los productos y campafias teniendo mayores

posicionamientos:

“Calzado de running para principiantes en oferta”

“Zapatos de trabajo antideslizantes para hosteleria”
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“Calzado elegante para mujeres de oficina”

Baja Tasa de Conversion

e Solucioén: Simplificar el proceso de compra, asegurarse de que las CTA

(llamadas a la accion) sean claras y estén bien posicionadas.

Bajo Engagement en Redes Sociales

e Solucién: Publicar contenido interactivo como encuestas o preguntas, y
colaborar con micro influencers para aumentar visibilidad y alcance, se ampliara
difusiones con influencers de Ecuador, que brinden resefias de calidad y
experiencia de Mundo del Calzado, relacionados con moda, estilo de vida,

seguridad laboral, etc.

Lanzamiento y planificacion

Es relevante tener una adecuada planificacion para los posteos a nuestra
audiencia objetivo. Para Facebook como Instagram es relevante considerar el niUmero
recomendado de posterior que no deben de exceder las 10 publicaciones semanales, y

para Ig no excederse de las 5.

La recomendacion de la parrilla seria la siguiente:



9!

e En Facebook se van a realizar 4 publicaciones semanales de lunes a domingo
teniendo 16 publicaciones mensuales y 256 al afio, considerando las horas de
mayor trafico. Los posteos de lunes a domingo se realizaran de acuerdo a los
KPIS de meta.

e En Instagram se realizaran 3 publicaciones semanales de lunes a domingo
teniendo 12 publicaciones mensuales y 144 al afio. Para los posteos se considera

que seran de acuerdo con los KPIS de meta.

Tabla 12
Parrilla de comunicacién para posteos

Cnoed ded el b2 marls | abeds  mayl  jnd5 5 sl sepds
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Figura 13

Parrilla de publicaciones

i
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" PARRILLA

€ Lunes 2
Hora de Posteo: 18:00
RRSS: Facebook
Tema: Consejos para combinar tu
calzado
Hashtags: #zapatos #moda #tendencia
Copy: Descubre todas las combinaciones
para tus zapatos de ensuefo. Revisa
estos tips para sacarle el jugo.

€D Miércoles 2
5 J
Hora de Posteo: 17:00

RRSS: Facebook

Tema: Tendencia de disefio

Hashtags: #zapatos #disenomoderno

Copy: Descubre las ditimas tendencias
€nzapatos.

€) Martes
Hora de Posteo: 17.00
RRSS: Instagram
Tema: Testimonios de Clientes
Hashtags: #zapatos #moda #tendencia
#clientesfelices #referidos
Copy: Nuestros clientes lo dicen!

Descubre porque son fans del Mundo del
Calzado.

©) viernes a
Hora de Posteo: 19:00
RRSS: Instagram
Tema: Consejos para combinar tu
calzado
Hashtags: #moda #zapatos
#oportunidad
Copy: Conoce las mejores
combinaciones para tus zapatos de
tendencia.

Osuhm-g. »

Hora de Posteo: 11:00 y 18:00
RRSS: Instagram y Facebook @ 1};
Tema: Promocidn de saldes
Hashtags: #promocidn #oportunidad
Copy: Aprovecha esta oportunidad
Descubre las ltimas tendencias en
zapatos.

Hora de Posteo: 19:00

RRSS: Instagram

Tema: Promocién de saldos
Hashtags: #promocién £oportunidad
Copy: Aprovecha esta oportunidad
Descubre las Ultimas tendencias en
zapatos.

(*) En toda nuestra comunicacién trabajaremos con 80% videos y 20% post

estaticos/carruseles.

Nos enfocaremos en desarrollar camparfias de posicionamiento, rendimiento y Cx

(Fidelizacion y Referidos), esta ltima con testimonios de nuestros clientes e

influencers. Adicional en nuestra pagina web lo manejaremos con Ux para que nuestra



audiencia permanezca mas tiempo en la pagina y se genere una mayor conversion de

compra, bajando el % de carritos abandonados,

Los contenidos a postear en RRSS, sera contenido de aporte funcional que nos
posicione como autoridad, que llame la atencion de las audiencias objetivos. Las
campanas pagas, deben generar Call to Action para que se redireccionen al Landing

page que se encuentra ubicado en la pagina web www.elmundodecalzado.com, donde

los usuarios puedan dejar sus datos o direccione al WhatsApp, y reciban mas

informacion.

Inversidn, rendimiento esperado y recursos destinados para campafas organicas

en RRSS

Tabla 13
Recursos destinados a campafias organicas

Manejo RRSS Incrementar en 10% seguidores CcM $1.600
Piezas Graficas Incrementar en 10% seguidores Disefiador $800 Gestion de piezas

. . . . . Generacion de pi d
Piezas Mutimedia Incrementar en 10% seguidores Disefiador Mu $1.500 Sheracion de piezas Ge

videos , reels

Generacion de videos

con

clientes(testimoniales de

Produccion Videos Incrementar en 10% seguidores PI‘of:eswnal $1.500 expenencl.a con la

- Videos marca) e influencers de

la marca, para generar
posicionamiento de
autoridad

Linktree Incrementar el trafico web en 15% cM

Incrementar interacciones con landing

Bitl;
wy page en un 25%

CcM

$5.400


http://www.elmundodecalzado.com/
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Capitulo VI: Modelos de compra en redes sociales

Seleccion de redes sociales en donde invertir

e Facebook: Invertiremos en camparias visuales y segmentacion demogréfica,
ofrece anuncios dindmicos que pueden adaptarse a los intereses de los usuarios.

e Instagram: Perfecta para el sector de moda y calzado, permite anuncios visuales
impactantes y el uso de influencers.

e TikTok: Para alcanzar a un publico mas joven, con contenido creativo y viral
que puede generar reconocimiento de marca, con la colaboracién de influencers.

e Google Ads: Para anuncios de busqueda directa, alcanzando a usuarios que

buscan activamente calzado.

Anélisis y punto de partida: objetivos y razones de uso

Objetivo: Aumentar la visibilidad en redes de “Mundo del calzado” con la

finalidad de aumentar las ventas on line.

Razones de uso: Al implementar este analisis se lograra la diversificacion de
contenidos, un mayor control de monitoreo y se podran realizar ajustes en tiempo real y

asi optimizar el presupuesto.

Estructura de las campafias de publicidad

Meta ADS se encarga de la configuracion de las camparias que se realizan en

Facebook e Ig.



La estructura consta de tres niveles, cada uno esta dentro del otro, lo que
representa que cada una de las campanas tiene un conjunto de anuncios y cada conjunto

de anuncios tiene varios anuncios dentro.

Campana=Conjunto de Anuncios=Anuncios

Crear una campafa

En la RRSS por ejemplo de Facebook se puede ingresar a Meta Ads, esta misma

tiene diferentes opciones y herramientas para crear, administrar y monitorear camparias.

Figura 14
Configuracién de campafia en Meta Ads

B3 compadias 28 Conjuntos de anuncios Anuncios

kB - 7 v & Pruebo A8 0 8 ¢ 9 Reglas » sl o) m- t W nformes v $ Bportar w
nfiguracion

Activo Campaha Entrega 1 Estrategia de puja  Presupuesto

N

par para publicar

¥ a Resumen de la cuenta

Nombrar la campafia

Es fundamental considerar un nombre facil de recordar al momento de crear las

campanas, para identificarla, por ejemplo:

TraficoWeb_Novedades 2024 MundodelCalzado

Aqui se considera el Trafico Web como objetivo, novedades, como tipo de

campana, 2024, como el periodo MundodelCalzado, como la empresa, sitio y otros.
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Elegir el objetivo de la campafa

Aqui podemos tener diferentes tipos de objetivo como tréfico, reconocimiento,

Engagement, promociones etc.

Crear nueva campafia X
Tipo de compra

Subasta v

Elige un objetivo de campaiia

Y. = LEEIRES
—pen SRR
v wr——.—
ah P I
- ¢

Test A/B

Esta es una herramienta muy productiva para poder medir en linea cual
estrategia y mensaje funciona mejor con nuestro publico, ya que comparamos 2

versiones y vemos cudl nos rinde y retorna mejores resultados.

Test A/B en METADS

Prueba A/B Crear prueba A/B @
Para ayudar a mejorar el rendimiento de los anuncios, prueba versiones con diferentes
imagenes, texto, publicos o ubicaciones. Para obtener mayor precision, cada una de ellas

se mostrara a grupos distintos del publico.

Detallamos las camparias lanzadas con Prueba A/B:

Anuncio A: Enfoque en el descuento y 2 audiencias diferentes, para medir cual

genera mayor reaccion "Descubre nuestra nueva coleccién Vizzano 2024 con un 15% de



descuento exclusivo! Comodidad y estilo en cada paso. jCompra ahora y disfruta de

esta oferta por tiempo limitado! jNo te lo pierdas!

e Imagen: Zapatos de la coleccidn Vizzano 2024, destacando el descuento con un
texto grafico grande que diga "15% de descuento™. Colores vibrantes y un fondo

[lamativo.
e CTA: "Compraahora"
e Objetivo del anuncio: Conversion

e Plataformas: Facebook Feed, Instagram Stories

NUEVA .
COLECCION COM \HTR’\
A

S v
%
@\ </

A

€

Anuncio B: Enfoque en la comodidad y el estilo

“Renueva tu estilo con la nueva coleccion Vizzano 2024! Zapatos creados para
el confort y la elegancia. L1évalos para cualquier ocasién y siente la diferencia. jCompra

ahora y descubre el estilo que mereces!"

e Imagen: Mujer usando los zapatos de la coleccion en diferentes situaciones: una
en un entorno casual, y otra en un entorno formal, resaltando la versatilidad. El
fondo debe ser limpio y elegante.

e CTA: "Explora la coleccion™
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e Objetivo del anuncio: Generar tréfico

e Plataformas: Instagram Feed, Facebook Stories

e Publicar ambos anuncios durante el mismo periodo, con el mismo presupuesto y
hacia audiencias similares (ej. mujeres de 25-55 afios interesadas en moda,
ubicadas en ciudades principales como Quito y Guayaquil).

e Despues de una semana, analizaremos los resultados. Observa cudl de los dos
anuncios tiene mejor rendimiento en términos de CTR, tasa de conversion, y
costo por clic.

e Con base en los datos obtenidos, decidiremos cudl de las dos alternativas es mas
efectiva para maximizar las ventas o generar trafico, y ajustar el presupuesto
para priorizar ese anuncio en las semanas siguientes y poder tener el retorno del

anuncio.

A MUNDO DEL
] caLzapo

iRenueva tu

estilo con la

if/ nueva coleccion
#l Vizzano 2024!

Explora la
" coleccién

Con base a las pruebas A/B realizadas invertiriamos el presupuesto para inicio
de mes de Octubre el Anuncio A (Conoce la nueva coleccion) (50%), y para mediados a
finales en el B (generar conversion), acelerando con el sesgo de escasez, cambio de

temporada (50%).



Optimizacion del presupuesto de la campafia

Para optimizar el presupuesto de las campanas, en Meta encontramos la opcion
de Meta Advantage+, donde vamos a poder definir el presupuesto a ser distribuid en
linea entre todos nuestros conjuntos de anuncios, por ejemplo, para una de nuestras
campanas asignaremos inicialmente $120, dependiendo de los resultados podemos ir

modificando el valor de la inversion.

@ Presupuesto de la campaiia Advantage + Activado .

Con el presupuesto de la campariia Advantage, tu presupuesto se distribuira entre los
conjuntos de anuncios que se estan entregando para conseguir mas resultados en
funcion de la estrategia de puja y el rendimiento que selecciones. Puedes controlar el
gasto de cada conjunto de anuncios. Mas informacion

Presupuesto de la campaiia @
Presupuesto total L 4 $120,00 usD

No gastaras mas de $120,00 mientras tu campaiia esté en circulacién. Gastaras mas los dias en los
que haya mas oportunidades y menos los dias en los que no haya tantas. Mas informacion
Estrategia de puja de la campaiia

Volumen mas alto

Mostrar mas opciones
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Tabla 14
Distribucion del presupuesto

Estrategia de Optimizacion en " El Mundo del Calzado"

Presupuesto mensual de $ 1,500, distribuidos entre Google Ads, FB, IG y Tik Tok (50%,

Pr to Inicial .
resupuesto fncia 20%, 20%, 10% respectivamente).

Dividir audiencias en segmentos clave: moda femenina (25-55), ejecutivos (30-50),

S tacion del Pabli . .
cgtmentacion det Tublico calzado industrial (25-50), y tercera edad.

Probar distintas versiones de anuncios (titulos, CTA) para identificar cual genera mayor

Pruebas A/B .

ruebas CTR vy ajustar el presupuesto segiin los resultados.
Distribucién por Canal y Asignar mayor inversion a Google Ads y videos en Instagram/T1ikTok (60% de
Formato presupuesto a videos, 40% a imagenes en Facebook/Google).

Control de CPC y CPL F].]&?I‘ llfl CPC maximo de $0.50 en Googlé Ads ,y ajustar la inversion si se supera,
) redistribuyendo a palabras clave o anuncios mds rentables.

Destinar el 15% del presupuesto a remarketing en Google y Facebook para usuarios que ya

Remarketing .. e .

visitaron el sitio sin realizar compras.
Ajustes Basados en Monitoreo diario de CTR y CPC para redistribuir el presupuesto hacia anuncios con mejor
Rendimiento rendimiento y ajustar los menos efectivos.

Fuente: Elaboracion propia

Crear los conjuntos de anuncios

Anuncio en Meta Ads



™ anuncio

Nombre del conjunto de anuncios

Destino Periodo

Trafico_catalogodeproductos_paginaWeb_2024

Ohbjetivo Tema de los Anuncios

Presupuesto y calendario

Dentro de META, podemos optar por 2 opciones, el gasto total y el gasto diario,
utilizando la funcién Advantage+, para esta opcion usaremos el Gasto Total, cuyo
presupuesto lo usaremos dentro del periodo que hemos parametrizado, de esta forma

mantenemos el gasto controlado.
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@ Presupuesto y calendario

Presupuesto @

Tu presupuesto se establecio6 con el presupuesto de la campaiia Advantage. Ve al nivel
de campaiia para realizar cambios.

Calendario @

Fecha de inicio

1/10/2024 © 14:00

Finalizacién

1/12/2024 @ 14:00

Los avisos de las campanas con la ayuda de la herramienta Advantage+, se busca
que los anuncios se distribuyan entre los conjuntos de anuncios, por ejemplo, para el
caso planteados estimamos contar con 25.000 a 28.000 de publico que recibiran

nuestros anuncios.

Publico/ Segmentacion

e Demogréfica: Orienta los anuncios segun edad, género, ingresos Yy ubicacidn
geogréfica. Por ejemplo, "Mujeres de 25-55 afios, nivel socioeconémico medio-
alto, ubicadas en Quito, Guayaquil y Cuenca que se interesen en calzado
elegante.

e Intereses y comportamientos: Segmenta por intereses especificos como moda,

deporte, sostenibilidad, o actividad fisica, dependiendo de los productos. Por



A

ejemplo, los anuncios de zapatillas deportivas podrian orientarse a personas
interesadas en fitness y actividades al aire libre.

e Remarketing: Aprovecha el Remarketing para impactar a usuarios que ya
visitaron la web pero no realizaron la compra. Esto es crucial para reconectar
con clientes potenciales.

e Audiencias personalizadas: Utiliza audiencias basadas en la interaccién con la
marca en redes sociales o en la base de datos de clientes (emails, suscriptores a

newsletters).

Ubicacion

Considerando que, las principales plataformas de redes sociales a utilizar son
Facebook e Instagram, para maximizar la estrategia de ubicacién para las campafias sera
mediante: Advantage+. - Para maximizar el alcance en las ubicaciones de mayor
rendimiento, ajustando automaticamente en funcion de los comportamientos de los

usuarios y de los dispositivos desde los cuales acceden.

Ubicacion manual: Se considera para las camparias mas enfocadas o altamente
segmentadas, el ajuste de la ubicacion manual asegura que llegue las campafias a las
plataformas mas relevantes, que nos puede resultar en un mayor retorno de inversion

(ROI).
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@ Ubicaciones

Mas informacion
@ Ubicaciones Advantage+ (recomendado) +

Ubicaciones manuales

Mas ~

Nuestro publico objetivo inicialmente sera en la ciudad de Quito, para

posteriormente posicionarnos en ciudades como Guayaquil y Cuenca (ciudades
principales)

© Controles de publico ©

Establece criterios relativos a los

Edad

Crear anuncios

La planificacion de los anuncios para el Mundo del Calzado, deben enfocarse en
tener una estructura bien desarrollada de manera estratégica que tendra: titulo, texto,

gréficos y videos de alta calidad, URL de la pagina web y botdn call to action, asi



logramos que los anuncios sean visualmente atractivos y con un mensaje claro que

resuene con los diferentes segmentos de su audiencia.

Por ejemplo, para ubicacion Advantage+ se realizara anuncios en Facebook con
el objetivo de conversidn, promocionando la nueva coleccion Vizzano para damas en el
2024 con una oferta del 15% de descuento, guiando a la accion jCompra yal, asi

maximizar las conversiones alcanzando el publico objetivo.

El anuncio se mostrara en: Facebook Feed, Instagram Stories, Instagram Reels,

Facebook Stories, Audience Network.

Objetivo Tema del anuncio
! t
“FB_Trafico_SW_Mujer_2024"
l | }
Nomenclatura de anuncio Destino Periodo

Nombre del anuncio

Para llevar un control eficaz y poder medir el rendimiento de cada campafa, es

indispensable utilizar nomenclaturas que sean claras y describan a cada anuncio. El

nombre debe reflejar la ubicacion, el objetivo y la audiencia.

"1G_Engagement_JovenProfesional_Tendencias2024"

A
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Este anuncio esta enfocado en generar interacciones entre jovenes profesionales,

mostrando las tendencias de moda 2024, mediante la plataforma de Instagram.

Formato

El formato va a depender de la plataforma y el tipo de anuncio, para "Mundo del

Calzado" se utilizara distintos formatos de anuncio.

Figura 15
Formatos de contenidos para RRSS

FORMATO OBJETIVO

. . |Destacar caracteristicas como disefio,
1G/FB Imagen de alta calidad tamafio lor v texty ) -
color y textura, en las campaias
de 1200 x 1200 px e P
remarketing.
Mostrar calzado en accién o dar una
WVideo interactivo, carrusel de |vision detallada del producto, como su
/ TIK TOK / ) o proche
30 segundos. calidad o comodidad, mediante
colaboraciones con influencers o clientes
. . Variar el contenido con amincios
IG /FB /STORIES Imagen de alta calidad y video. . .,
verticales, para mayor atraccion.

Fuente: Elaboracion Propia

“ anuncio
Crear anuncio -

@ Crear anuncio
Usar publicacion existente
Usar modelo de anuncio de Creative Hub

+

Formato

Elige como quieres estructurar el anuncio

Flexible
Mostraremos tu an
mejor

@® Una sola imagen o video
\ magen o video, o un

Secuencia
Dos o mas imagenes o videos desplazables

Coleccion



Creatividad

‘4— e

Nombre del sitio

Copy

Es el texto que esta en el anuncio y debe estar alineado correctamente con la
estrategia de marketing, campafia y objetivo que se quiera transmitir a los diferentes
buyer personas, utilizando un lenguaje directo que resalte los beneficios del producto y

llame a la accion.

e "Descubre la comodidad que necesitas para cada dia. Compra ahora nuestra

coleccién de verano."

e Llamada a la Accion (CTA): Utilizar llamadas a la accion efectivas como

"Compra ahora”, "Explora nuestra coleccién”, o "Descubre mas".

A
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e Enfocado en el cliente: "Tu estilo para el trabajo y mas alld". "Proteccion y
confort para largas jornadas de trabajo".

e "Aprovecha el 15% de descuento en tu primera compra".

Revisar y publicar

Una vez alineados con los objetivos de la camparfia y la imagen de marca de
"Mundo del Calzado", se debe realizar la revision del contenido, la segmentacion y la
configuracién del anuncio, verificacion del Targeting Asegurarse de que la
segmentacion esté bien definida y alcance al publico correcto, que haya pasado por las
pruebas A/B asegurando la correcta optimizacion del contenido. Cada publicacion debe
ser escalonada para poder medir el rendimiento de cada campafa y ajustarla segun los

resultados obtenidos en tiempo real.

Capitulo VII: Herramientas Display
Anélisis y punto de partida: objetivos y razones de su uso

Para EI Mundo del Calzado, el objetivo principal de Display es incrementar la
visibilidad de la marca atraer trafico web, generacion de leads y aumentar las

conversiones.
Evaluacién Inicial:

e Inventario de Displays Existente: Revisar los displays con los que cuenta El

Mundo del Calzado, actualmente no tienen implementados.
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e Analisis de Competencia: Analizar a la competencia para ver que tienen
implementado.
e Feedback de Clientes: Contar con la informacion de los clientes para conocer las

oportunidades de mejora y necesidades de mi audiencia.
Definicion de Objetivos:

e Aumentar la visibilidad de productos: Asegurar que nuestros productos
destacados sean visibles y atractivos.

e Mejorar la experiencia del cliente: La navegacion debe ser facil para el usuario,
generando una experiencia positiva.

e Incrementar las ventas: Generar displays estratégicos para que las ventas de El

Mundo del Calzado incrementen.
Razones de Uso:

Hemos visto la necesidad de impulsar la pagina web mediante campafias de
marketing, mediante el uso de herramientas Display que contengas, atracciones

visuales, mejoren la comunicacion de marca, interaccion y personalizacion.

Podremos segmentar la audiencia de EI Mundo del Calzado de acuerdo a los
intereses, comportamientos y datos demograficos, lo que nos ayudard a mejorar la

eficiencia de los anuncios, adicional a generar interactividad con mi audiencia.

Seleccion de alternativas de camparias: afiliacion, network Ads, compra en

directo.
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Al disefiar una camparia de marketing y estrategias digitales para Mundo del
Calzado que ofrece zapatos deportivos, casuales, de seguridad, ejecutivos y para adultos
mayores, es crucial enfocarse en la segmentacion de audiencia, personalizacion del
contenido, analisis y optimizacion en tiempo real, integracién multicanal, evaluacion y

adaptacion continua con estrategias de contenido Display.

La segmentacion de audiencia permite personalizar las campafias segun las
necesidades y preferencias de cada grupo demografico, aumentando la relevancia y

efectividad de las camparias.

e Personalizacion del contenido, en funcién del comportamiento del usuario
mejora la relevancia de los mensajes y la experiencia del cliente, lo que puede
aumentar las tasas de conversion.

e Anadlisis Y Optimizacion En Tiempo Real, permiten ajustar las estrategias y
tacticas de manera dinamica, mejorando la efectividad de las campafas.

e Integracion Multicanal, asegura una experiencia de usuario consistente y
coherente, aumentando la probabilidad de conversion y lealtad a la marca.

e Evaluacion y adaptacion continua. Permite identificar areas de mejora y adaptar

las estrategias para maximizar el rendimiento de las camparias.

Objetivos de las campanias de branding y performance:

e Objetivos Branding: Generar posicionamiento en la mente del consumidor, para

incrementar el trafico en los canales de Google Display, de acuerdo a los
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intereses de mi audiencia, cifiéndonos a un presupuesto enfocado a un 30% de la
inversion del plan de Marketing.

e Objetivos Performance: Obtener resultados cuantitativos, en campanas Ads en
Google Display, que mejoren la conversion en el funnel de ventas, enfocado en

nuestros segmentos.
Seleccion de alternativas de campafas: afiliacion, network Ads, compra en directo.

Al disefiar una campafia de marketing y estrategias digitales para Mundo del
Calzado que ofrece zapatos deportivos, casuales, de seguridad, ejecutivos y para adultos
mayores, es crucial enfocarse en la segmentacion de audiencia, personalizacion del
contenido, analisis y optimizacion en tiempo real, integracién multicanal, evaluacion y

adaptacion continua con estrategias de contenido Display.

e Lasegmentacion de audiencia permite personalizar las campafias segun las
necesidades y preferencias de cada grupo demografico, aumentando la
relevancia y efectividad de las campafias.

e Personalizacién del contenido, en funcion del comportamiento del usuario
mejora la relevancia de los mensajes y la experiencia del cliente, lo que puede
aumentar las tasas de conversion.

e Analisis Y Optimizacion En Tiempo Real, permiten ajustar las estrategias y
tacticas de manera dindmica, mejorando la efectividad de las campafias.

e Integracion Multicanal, asegura una experiencia de usuario consistente y

coherente, aumentando la probabilidad de conversion y lealtad a la marca.
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e Evaluacion y adaptacion continua. Permite identificar areas de mejora y adaptar

las estrategias para maximizar el rendimiento de las camparias.

Objetivos de las campanfas

Objetivos Branding

Generar posicionamiento en la mente del consumidor, para incrementar el trafico
en los canales de Google Display, de acuerdo a los intereses de mi audiencia,

cifiéndonos a un presupuesto enfocado a un 30% de la inversion del plan de Marketing.
Objetivos Performance

Obtener resultados cuantitativos, en campanas Ads en Google Display, que

mejoren la conversion en el funnel de ventas, enfocado en nuestros segmentos.

Definicion de las campafias y plan de medios

Implementar este plan de medios permitira a Mundo del Calzado alcanzar a
diferentes segmentos de manera efectiva, optimizando los dias, horas y métodos de
pauta. Esta estrategia ayudara a maximizar el alcance y la relevancia de las campafias,

impulsando tanto el branding como el performance en cada segmento.

Las campanas estaran focalizadas en CPM (Coste por mil impresiones), CPC
(Costo por Clic), CPA (Costo por Adquisicion), CPR (Clic Through Rate), con esto
obtendremos mayor frecuencia en los anuncios, generando mayor base de datos, que

atraigan a clientes potenciales, para mejorar nuestra tasa de conversion.
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Plan de medios
e Display Branding 30%, enfocada en Google Display y Google search.
e Display Performance (70%) enfocado en conversion.

Formatos
Para el Mundo de Calzado los formatos digitales serian:

Skyscraper (150x600, formato Display), floor ad (720x60, formato Display),
robapaginas (300x300, formar Display). Estos formatos nos permitiran mostrar
informacidn relevante y de valor, para generar interaccion con la audiencia mediante el

boton de ¢’Call to Action”’, direccionando a nuestra pagina web.
Planificacién y modelo de compra

Para el Mundo de Calzado es importante tener mapeado el calendario de las
fechas relevantes para nuestra audiencia con la finalidad de mejorar las conversiones del
funnel de ventas, implementando campanas de Display con herramientas como Google

Ads, utilizando diversos tipos de compra como CPC, CPM, CPAYy CTR.

Nuestra estrategia se enfocara en posicionar al Mundo del Calzado e incrementar

el trafico, generacion de leads y conversion.

Calendario de Contenidos: Aqui podemos dividir el calendario por eventos,

fechas de temporada alta o colecciones. Por ejemplo: (incluir en modo calendar)

Tabla 15
Calendario de contenidos en RRSS
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Mes Campafia Actividades clave
Febrero Dia del Amor | Difundir mensajes de amor e ideas de regalos
M Diade la Ofertas destacadas, con contenido emocional haciendo énfasis a
ayo
Madre las madres
o Descuentos especiales con ofertas de calzado seleccionado para
Octubre Liquidacion
esta fecha
) _ Estrategia de campafia masiva para incentivar la compra de
Noviembre | Black Friday
calzado
o ) Empaques especiales, descuentos adicionales para incentivar la
Diciembre | Navidad

compra

Recogida de audiencias

El mundo del calzado utilizar anuncios anclados al Landing page que nos deje

obtener informacion de nuestros clientes. Usaremos cookies con cédigo de Java Script,

para obtener datos de las personas que ingresan, el tiempo que permanecen en la pagina,

la interaccion y a que secciones se dirigen.

Inversion: KPI’S objetivos y recursos empleados

El presupuesto anual de marketing digital previsto para invertir sera considerado

en diferentes factores de meses y objetivos.

e Campanas de Branding: Generar posicionamiento, atraer mas trafico.
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e Campanas de Performance: Para obtener més clientes potenciales, méas

trafico web.

Tabla 16
KPIs por objetivo

OBJETIVOS INVERSION  KPIS FORMATOS

BRANDING BUMPER ADS

TRAFICO AL SITIO WEB CPM SUPER BANNER
LANDING PAGE INFORMACION RELEVANTE 309%
PERFORMANCE
TRAFICO AL SITIO WEB CPC
LANDING PAGE 70% CPA
CPM
CTR

CONVERSION RATE

Recursos Empleados

Recursos Humanos

Para la gestion de Mundo del Calzado vamos a trabajar con 3 personas que se

desempefiaran en los siguientes roles:

Roles y Responsabilidades:

e Responsable de Marketing Digital: Responsable de la planificacion y
ejecucion de las camparias de marketing digital, gestion de redes sociales,

analisis de métricas y optimizacion de estrategias.
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¢ Responsable del contenido Grafico/Community Manager: Encargado de
crear contenido visual atractivo para las redes sociales y la web, asi como de
interactuar con la comunidad online, responder a comentarios y mensajes, y

mantener la presencia activa en las plataformas.

e Asesor de Ventas y Logistica: Responsable de gestionar las ventas, procesar
pedidos, coordinar envios y manejar la atencion al cliente. Este rol también
incluye la administracién del inventario y la implementacion de estrategias

de venta.

Tecnologia y Herramientas

e Herramientas de Gestion de Redes Sociales:

e Hootsuite: Para programar publicaciones, monitorear la interaccién

y analizar el rendimiento de las camparias en redes sociales.

e Canva: Para la creacion de graficos y contenido visual.

e Plataforma de E-commerce (Futura Implementacién):

e Shopify o WooCommerce: Para la gestion de una tienda online,
integracion de métodos de pago, y seguimiento de inventario y

pedidos.

e CRM (Gestion de Relaciones con Clientes):
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e HubSpot: Para tramitar la informacion de los clientes, automatizar el

seguimiento de ventas y mejorar la retencién de clientes.

Capitulo VIII: Compra programética
Anélisis y punto de partida: objetivos y razones de su uso
Razones de uso

e A través de la compra programatica, se puede acceder a espacios publicitarios en
sitios web y aplicaciones de alta calidad que pueden no estar disponibles a través
de métodos tradicionales.

e Las campafias programaticas pueden ajustarse rapidamente para responder a
cambios en el mercado o en los objetivos de la empresa, y se pueden escalar

facilmente para llegar a mas audiencias (Venegas, 2021).
Definicion de audiencias

Ejecutivos profesionales, compradores de ropa, zapatos, que han hecho
busqueda de calzados de moda, deportivos, etc., busquedas mas frecuentes mediante
GDN utilizando estrategia de Keywords, con estrategias q los propios DSP o GDN van
a tener. con campafas de Display programatico, personas que haya navegado en paginas

de calzado.
¢ Rango de edad: 30-55 afios.

e Quito, Guayaquil, Cuenca, Ambato, Loja, etc.
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e Quito, Guayaquil, Cuenca, Ambato, Loja, etc.

Tipo de compras

e RTB (Real-Time Bidding): Compra de impresiones en tiempo real, permitiendo
ajustar las pujas segun el valor de cada impresion.
e PMP (Private Marketplace): Compra de inventario Premium en entornos

cerrados con publishers especificos. (Esto tendra mucha eficacia en ventas)

Campaiias y objetivos

e Objetivo campaiia de Branding: Posicionar la imagen e identidad de la marca
“El Mundo del Calzado” como proveedor de calzado de alta calidad, mediante

video masthead YouTube.

Lanzamiento nueva coleccion de zapatos: “Descubre tu nuevo estilo”

e Objetivo camparfia de performance: Generar trafico en la pagina web y aumentar
las conversiones en ventas durante la temporada de lanzamiento de la nueva

coleccion, mediante presencia fija en la portada de “El Universo”.

Promocion de temporada: “Ofertas exclusivas, descubre tu nuevo estilo”

Estas campafias se consideran con el alcance a la audiencia clave de hombres y
mujeres entre los 25 a los 50 afios que intereses en moda estilo y deportes, compra en

linea, con la duracion de 2 meses.

DPS’s y alternativas (Google GDN)



Campairia para branding: Aumentar la visibilidad de la marca (Awareness).

e Google Display network (GDN), mediante la aplicaciéon de videos masthead, en

paginas de moda y deportes,
Campafia para performance: Incrementar el trafico web

e Laaplicacion serd entre la combinacion Google Display network (GDN) y
Private Marketplace (PMP) para aumentar el alcance y optimizar el ingreso de

trafico web.

Camparia para mejorar la tasa de conversion:

Remarketing para usuarios que han visitado el sitio web, y no han comprado
Creatividades

Anuncios Display:

e Banners estaticos y animados con mensajes claros y llamados a la accion.
e Formatos adaptativos para dispositivos moviles y desktop.
e Utilizando plataformas como GDN, permite llegar a una audiencia amplia'y

especifica, optimizando el presupuesto de manera eficiente.
Anuncios de Video:

e Videos cortos (15-30 segundos) mostrando el proceso donde se muestre los

detalles de tus zapatos, como la textura, los colores y el estilo.

1!
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e Videos cortos (15-30 segundos) mostrando a deportistas utilizando los zapatos
deportivos.

e Videos testimoniales de clientes satisfechos.
Anuncios Nativos:

e Articulos patrocinados en blogs de estilo, moda y deporte.

e Recomendaciones de productos en sitios relevantes.

Inversion prevista KPIs de medida

Tabla 17
Inversion por KPIs de medida

Inversién por Impresién Inversién Objetivos de Impresién

Tipo de s Unidad de
) Creatividad ) por
Anuncio Medida
(cpm/cpPv/cPc) Campana
Minimo Maximo

Banners estaticos y animados.

Minimo Maéximo Promedio

Display £ $3,00 $6,00{CPM GDN/MediaMath $3,00 50 1000 750 $150

Formatos Adaptativos
. Videos cortos de uso del calzado,

Video 5 % $0,08 $0,23(CPV Youtube $3,00 50 37500 25272 $4,00
testimoniales
Articul trocinados.

Nativos o i e 30,75 $2,50|cPC Taboola/Outbrain $1,50 30| 2000 1300 $22,50
Recomendaciones de producto

$176,50

Fuente: Elaboracién Propia

KPI'S de medida

En base a los objetivos planteados vamos a trabajar con 3 KPIs, los mismos que
nos permitiran medir el interés de los usuarios, trafico, ventas generadas y la
rentabilidad de las campafias de programatica. Con esto podemos analizar sobre la

marcha y tomar acciones de mejora.
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CTR (Click-Through Rate):

o Medicidn de la efectividad de los anuncios en atraer clics.
o Aplicable tanto a campafias de branding como de performance.
Tréfico Web:

. Clics: Meta de 50,000 clics al sitio web.

. Tasa de Clics (CTR): Meta de 5%.

Visibilidad de la Marca:

. Impresiones: Meta de 1,000,000 impresiones.

. Alcance: Meta de 500,000 usuarios Unicos.

Conversiones:

o Medicién del nimero de acciones deseadas completadas.

. Aplicable principalmente a la campafia de performance durante la

temporada de cambio de temporada.

. Tasa de Conversion: 5%.

. Nuevos Clientes: Meta de 1,000 nuevos clientes.

ROAS (Retorno sobre el Gasto Publicitario):

o Medicion de los ingresos generados por cada délar gastado en

publicidad.
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Aplicable para evaluar la rentabilidad general de las campafias programaticas

Capitulo IX: Inbound marketing

Analisis y punto de partida: objetivos y razones de su uso, sinergias con otras

estrategias

Para EI Mundo del Calzado el Inbound Marketing se muestra como una
estrategia clave, facilitando la ejecucion de campafias de branding con el fin de
desarrollar la cantidad de prospectos interesados en el segmento del calzado el cual se
comercializa. Para lograrlo se utilizara contenido personalizado y de valor ya que se
busca captar la atencién de una audiencia especifica mediante el uso de diversas
plataformas de difusion, como redes sociales y SEO (Aljohani, 2020). No se dejara por
fuera la generacion de leads de prospectos interesados incentivando la conversion y la
fidelizacion de los clientes donde se pondra en marcha campafias de lealtad dirigidas a

los clientes.

Definicion del ciclo de compra de cada proyecto
El ciclo esta organizado en funcion de las tres etapas de funnel de marketing y

en relacion con las audiencias objetivo: clientes potenciales y clientes actuales y se

detalla en la siguiente tabla:



Tabla 18
Ciclo de compra

Campanas Trimestrales

Descripcion

Elsegundo par con un beneficio especial para ti!
Febrero SanValentin Days ( Campana mes de Parejas!, donde regalas el segundo par conun
beneficio especial)

Mimate y dale un bono especial a esa mujer empoderada.
(Campana Ladies Month, sacando resenas de mujeres que

Marzo Dia de la Mujer
) influenciaron el mundo de la moda en los zapatos ydando un
beneficio especial por comprar en el mes de marzo)
Mes de la creacion, regala la nueva coleccion!
Mayo Mes de la Madre g .
(Campana donde muestra las novedades en las colecciones)
Octubre Liguidacion Cambio de temporada |Promocion del 20% de descuento en zapatos seleccionados

Noviembre Lanzamiento de Nueva coleccion |Los mejores disenos, disponibles para ti !

Diciembre Colecciéon "Diciembre con estilo” |Zapatos exclusivos para el mes de fiestas y celebraciones

Fuente: Elaboracion propia

Definicidn y estrategia para la fase de atraccion

Tabla 19
Definicién Estrategia Fase Atraccion

Canal / formatos Clientes potenciales Canal / formatos ntes actuales

Los potenciales clientes seran atraidos por

contenidos de valor sobre el calzado: Estilos,
TOFU colores de tendencia, novedades, calidad, usabilidad |§ja NA
Redes Sociales (Tiktok, |y el servicio de entrega.
instagram, facebook)

Sitio web

Encuestas/ Forms Una vez obtenidos los leads verificaremos los Se organizara
registros para convertirlos en potenciales clientes. eventos y
Eventos Save of |comunicacion con
MOFU |Catalogo Digitales Presentar a los potenciales clientes el catdlogo con la| Date y Pagina |Call to action para
nueva coleccién y promociones del portafolio que se Web lanzar las nuevas
maneja. colecciones y
saldos

Enviar a potenciales clientes videos de las
experiencias cuando reciben su producto o utilizando

en sus diferentes momentos tanto de trabajo como Se invitara a

personal para generar confianza y lograr la eventos exclusivos,
BOFU |Email, Whatsapp. conversion. Se ofrecera promociones como: pago en |Historias con sorpresas y

efectivo, referidos, cantidades superiores. promociornes

Esto incentiva la experiencia del cliente en la exclusivas.

compra, ya que el boca a boca es una herramienta
fuerte en el proceso de decisiéon de compra.

Fuente: Elaboracion propia
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De acuerdo con el embudo de marketing y ventas, durante la etapa de TOFU
(Top of Funnel), se implementara una estrategia dirigida a atraer a los prospectos
ideales, centrandonos en el Buyer Persona. Las acciones se orientaran hacia la pagina
web y redes sociales (TikTok, Instagram y Facebook), donde el contenido serd enfocado

a la calidad y nuevas tendencias.

Para asegurar gque la fase de atraccion genere los resultados esperados para los
objetivos de la empresa, implementaremos las estrategias de SEO y SEM detalladas. A
través de la publicidad digital y el contenido orgénico, destacaremos aspectos, como la

calidad, garantia y las experiencias de nuestros clientes, por ejemplo:

e Optimizacion de Landing page, que a través de SEO optimizadas para la
evaluacion de motores de busqueda también pueden utilizarse en camparias
SEM, lo que asegura una experiencia de navegacion 6ptima, rapida y mayor

relevancia entre los anuncios pagados y el contenido.

Para que Remarketing sean aprovechado en SEO, es importante usar SEM, asi
las visitas se aprovecharan, aunque no hayan convertido y asi los esfuerzos organicos no
se pierdan y se cuide el interés de los usuarios a través de campafias pagadas. Como
manera de complementar la informacion, se incluird un call to Action que dirija a los
visitantes hacia la Landing page de interesados. En este espacio, los visitantes podran
proporcionar sus datos, que recogera el CRM. Este proceso permitird que el personal de
ventas contacte oportunamente con los interesados y les provea de toda la informacion

para lograr los cierres oportunos.



Definicion y estrategia para la fase de conversion

Para establecer la estrategia de la empresa EI Mundo del calzado se tomaré en

cuenta los siguientes puntos:

e Optimizacién de la web permitird mejorar la experiencia de usuario,

generando visitas y mas tiempo de permanencia en el sitio.

e Incluir opiniones de clientes para generar confianza, testimonios y resefias
que sean reales.
e Implementar campafias de Remarketing para aquellos que han abandonado el

carrito de compras.

e Implementar campaiias de marketing para aquellos clientes que ya no nos han

visitado en 4 meses.

Definicion y estrategia para la fase de cierre

En esta fase nos enfocaremos en la toma de la decisién final del usuario, que nos
permita obtener mayor retorno en la tasa de cierre, se tomaré en cuenta las siguientes

acciones:

e Crear una sensacion de urgencia (sesgo de escasez), mediante promociones
temporales para cerrar la venta.
e Al ofrecer varias opciones de pago, permitira asegurar el cierre de varias formas,

al optimizar este proceso se mejorara la experiencia para completar la compra.
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Incentivos para decision de compra como los envios gratuitos o recompensas
adicionales que sean atractivas y permitan que el usuario tome la decision final
de compra.

Proporcionar asistencia en tiempo real para resolver dudas durante el proceso de

compra y se finalicen, disminuyendo la probabilidad de carritos abandonados.

Definicion y estrategia para la fase de fidelizacion

Se estableceran las siguientes estrategias para fidelizar a los clientes de El

Mundo del calzado

Implementar encuestas para recoger informacion con la finalidad de mejorar
productos y servicios, mostrando a los clientes que sus opiniones son valoradas.
Implementar un sistema de puntos para compras recurrentes, con cupones a
clientes frecuentes con descuentos exclusivos, basado en el historial de compras
en temporadas especificas, ademas, implementando un sistema de referidos
aumentar la cartera de clientes y tener una red sélida efectuando relaciones
perpetuas.

Utilizar la base de datos de los clientes para enviar ofertas, nueva coleccion y
recomendaciones de uso

Es relevante para lograr la fidelizacion trazabilidad y una experiencia increible
en todo el journey del cliente, asi como en todos los canales sumamente

importante tener coherencia en la comunicacion.



KPIs de medida

Estos cinco KPIs son esenciales para evaluar el rendimiento de las estrategias de
atraccion en el contexto de Inbound Marketing. Proporcionan informacién valiosa sobre
el trafico, el compromiso y la visibilidad de la marca, permitiendo a "EI Mundo del
Calzado" ajustar sus tacticas para maximizar el impacto, crecimiento y eficientizar el

uso de los recursos.

Visitas Totales

e Descripcion: Este KPI mide el nUmero total de visitas al sitio web durante un
periodo especifico.

e Importancia: Proporciona una vision general del volumen de trafico que recibe
el sitio. Un aumento en las visitas totales puede indicar que las campafas de
marketing estan atrayendo a mas usuarios, lo cual es crucial para el crecimiento

del negocio.

Usuarios Unicos

e Descripcion: Mide la cantidad de visitantes unicos al sitio web, es decir, cuantas
personas distintas han visitado el sitio en un periodo determinado.
e Importancia: Este KPI ayuda a entender el alcance real de las iniciativas de

marketing. Si el nUmero de usuarios Unicos esta aumentando, significa que se
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estan captando nuevos visitantes, lo que es esencial para expandir la base de

clientes y el crecimiento del negocio.

CTR (Click-Through Rate)

Descripcion: Representa el porcentaje de clics que recibe un anuncio o enlace
con relacion al nimero total de impresiones.

Importancia: Un alto CTR indica que el contenido y los anuncios son relevantes
y atractivos para la audiencia. Este KPI es fundamental para evaluar la
efectividad de las campafias publicitarias y ajustar los mensajes segun sea

necesario.

Alcance en Redes Sociales

Descripcion: Mide el nimero total de personas que han visto el contenido
publicado en redes sociales.

Importancia: Ayuda a evaluar la visibilidad de la marca en plataformas sociales.
Un mayor alcance sugiere que el contenido esta llegando a una audiencia mas

amplia, lo que puede traducirse en mas interés y trafico al sitio web.

Interacciones en Redes Sociales

Descripcion: Suma de likes, comentarios y compartidos en las publicaciones de

redes sociales.



Importancia: Las interacciones son un indicador de compromiso y resonancia
del contenido. Un alto nivel de interacciones sugiere que los usuarios estan
interesados en la marca y su contenido, lo cual puede fomentar la lealtad y el

reconocimiento de marca.

Resultado de una Campafia de Novedades Octubre-24

Indicadores Meta Resultados

inversién 1.000 $994

Alcance 157.396 218.349
Frecuencia 22 2,36
inpreciories 341.591 516.167
Clic to web 3.325 3.705

Leads 730 1.064




Especialistas en SEO, SEM, marketing de contenido y analistas de datos.

130

Descripcion

Maéster Web — Planner Digital

Creacion de contenido visual atractivo para el sitio web y redes sociales.

Recursos destinados
Tabla 20
Recursos destinados
Area ‘ Recursos
Equipo de Marketing Digital
Disefiadores Graficos
Recursos Copywriters
Humanos

Desarrollo de contenido relevante y persuasivo.

Gestores de Redes Sociales (CM)

Planificacion y ejecucion de campafias en redes sociales.

Analistas de Datos

Evaluacion del rendimiento de las campafias y optimizacion de

Especialista en Fidelizacién

Responsable de las estrategias de fidelizacién y gestién de comunicacién

Google Analytics

Medicion del trafico web y comportamiento de los usuarios.

Google Tag Manager

Gestion de etiquetas y eventos en el sitio web.

Herramientas y |SEMrush/Ahrefs Herramientas de SEO para investigacion de palabras clave y analisis de
Software Mailchimp/HubSpot Gestion de campafias de email y automatizacion.
WhatsApp
Hootsuite/Buffer Programacion y gestién de publicaciones en redes sociales.
Produccion de Contenido Articulos, infografias, videos y guias sobre tendencias y cuidados del
Contenido |Landing Pages Disefio y desarrollo de paginas de destino para capturar leads.
Materiales Promocionales Disefios para folletos, catalogos y anuncios.
Publicidad Publicidad en Redes Sociales Presupuesto para anuncios pagados en Facebook, Instagramy TikTok.
unlici

Google Ads

Campafias de SEM que dirigen trafico a paginas de productos o contenido

Organizacion de Eventos. ~“Save of

Presupuesto para logistica, promocion y material de marketing para

Eventos y Ferias

Webinars

Consejos de outfit con zapatos ejecutivos, casuales y deportivos.

Participacién en Ferias

Costos de inscripcion y promocion durante eventos.

Software de Andlisis

Herramientas como Tableau 0 Google Data Studio para visualizacion de

Anélisis y
Reportes Encuestas y Feedback Herramientas como SurveyMonkey o Typeform para obtener informacion
Fuente:Elaboracion propia
Capitulo X: Analitica

Software de

medicion

El software de medicidn nos permite analizar el rendimiento de las campafias de

marketing y poder tomar decisiones basadas en datos, en el caso de “Mundo del



calzado” se utilizara Google Analytics, esta herramienta permitird a la empresa rastrear
el comportamiento de los usuarios en su sitio web, su aplicacion permite obtener un
diagnostico sobre el trafico del sitio web, como analisis de trafico, seguimiento de
conversiones; proporcionando informacion clave para la toma de decisiones estratégicas

(Caisachana, 2022)

Funcionamiento de la tecnologia (pixel, tag container)

Para "El Mundo del Calzado" rastrear, administrar y gestionar los datos de las
interacciones de los clientes manera eficiente es indispensable, por lo mismo se utilizara
los contenedores de etiquetas de Google Tag Manager, recopilando la siguiente

informacion:

e Acciones realizadas en el sitio web.
e Tipo de motores de busqueda y navegadores.
e Tipo de instrumento digital: smartphone, computadora, etc.

e Hora de visita al sitio o de lectura de correo electrénico (Parsons, y otros, 2023).
KPIs: de visita, calidad y fuente
Los KPIs son fundamentales para medir el éxito de las campafias de marketing

digital en "El Mundo del Calzado™. En este caso, se han seleccionado tres grupos de

KPls:

e KPIs de visitas

e KPIs de calidad
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e KPIs de fuentes de trafico

Cada uno de estos proporcionara informacion critica para evaluar el rendimiento
de las campanas y ajustar las estrategias a tomar, por lo mismo, se eligieron los

siguientes KPIs:

Tabla de KPlIs
Tabla21
Tabla de indicadores
Tipo de
KPI KPI
- Visitas Totales
KPI'sde | Usuarios Unicos
visitas [ Usuarios Re visitan

Paginas Vistas
Tasa de Rebote

KPI's de DuraC|or} Media de la Sesién

calidad Conversiones
Tiempo de Permanenc
Tiempo de Respu
Tréafico Direc

KPI's de Trafico O

|- Trafic
fuentes de
P - T
trafico [—

Test A/B y medicion

Con las pruebas A/B realizadas, se procedera a lanzar ambos modelos durante un
periodo de 3 semanas e implementar los cambios que se requieran, asi contaremos con
informacidn relevante para la toma de las decisiones y obtener mejores resultados en la

conversion del funnel de ventas:



Ejemplo:

ARTE A

G anate un p ar d e

zapalos cada

s€Cimana

—

by pmebia

DISFRUTA
DE LA
COMODIDAD
CON
NUESTRO
NUEVA
COLECCION
DE VERANO

VIZZANO

Para reforzar las pruebas A/B se realizaran campafias de Remarketing con apoyo
de mail marketing y WhatsApp con mensajes “Dejaste tu carrito abandonado, te

esperamos y recibiras un descuento adicional, NO TE LO PIERDAS”

Generacion de UTM

La generacion de UTM, es relevante para el analisis que se realizara en Google
Analytics, con ellos obtendremos pardmetros que nos van ayudar a identificar que

medios, canales y estrategias nos aportan en la generaciéon de mayor trafico de calidad.

Para la creacion de las UTM’s se utilizara la herramienta de Campaign URL

Builder de Google.
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¢Como vamos a conocer a los usuarios que ingresan a la pagina a través de la

RRSS de Facebook?

Dando click en el banner colocaremos el codigo de seguimiento y obtendremos

el siguiente enlace: Generacion de UTM en Campaign URL Builder

Generacion de UTM campafia novedades 2024

Enter the website URL and campaign information

Fill out all fields marked with an asterisk (*), and the campaign URL will be generated for you

https://www.mundodelcalzado.com/

hitps://www.example.com

Share the generated campaign URL

facebook Use this URL in any promotional channels you want to be associated with this custom campaign

he referre google. newsletter

https://www.mundodelcalzado.com/?utm_source=facebook&utm_medium=banner&utm_cam &
paign=nov_sal_24&utm_id=novedades2024 ]

banner

a ‘ [ Set campaign parameters in the fragment portion of the URL (not recommended)
nov_sal_24

guct,p spring_sale) One of " 7 ] SHORTEN LINK

Fuente: https://ga-dev-tools.gooqgle/campaign-url-builder

Capitulo XI: Ecommerce

Empresa “El Mundo del Calzado”

La empresa EI Mundo de Calzado, se dedica a la venta de zapatos, nace hace 5
afos en la ciudad de Quito como un negocio familiar, las ventas se realizan

principalmente mediante venta online y el uso de redes sociales.

Actualmente el portafolio de productos es amplio y tiene formado un mercado
solido con clientes fieles, sin embargo, al no implementar una plataforma e-commerce,

las ventas son directas por redes de manera manual, lo que ha provocado que la tasa de


https://ga-dev-tools.google/campaign-url-builder

cierre disminuya, por esta razén se implementara la comercializacion de zapatos por
medio de E-commerce y redes sociales con un modelo de Negocio en Internet que esta

dirigido a B2B y B2C, se trabajard mediante:

e E-commerce: La empresa realizara la comercializacion del portafolio por medio de
esta plataforma detallando la linea y modelos, la plataforma es amigable y atractiva
para aumentar la tasa de cierre en ventas, Mundo del Calzado no solo mantendra su
catalogo actual, sino que, se desarrollara una ampliacion estandar de alta calidad
enfocado en generar mas experiencia al usuario (UX) donde se cuente con tiempos
de carga répida, generando una experiencia WOW para nuestros clientes (Qazzafi,

2020).

Para ello, la web estara en actualizacion constante y promociones, siempre habra
informacion nueva y serd mas diversificada la navegacion, para destacar cada producto
la organizacion del catalogo esta establecida a través de filtros como; por género (mujer,
hombre), por categorias, marcas, modelos, talla, precio, temporada, donde cada uno
cuenta con descripcion detallada, fotos de calidad resaltando los beneficios claves y las

caracteristicas del calzado.

La entrega en la ciudad de Quito es gratis, para el resto de las provincias los
clientes podran realizar el seguimiento de su envio a través de la plataforma, con un

detalle como: pedido recibido, preparando pedido, pedido en ruta
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“Felicidades adquiriste un producto en “El Mundo del Calzado” - Disfruta de

una experiencia wow con los mejores zapatos”.

Otra opcion que se incluye para personalizar a los clientes es la creacion de un

usuario y una clave para registrarse y tener beneficios por sus compras.

e Redes sociales: Se publica contenido como videos, fotos que muestran
estilos de vida con la finalidad de crear mayor impacto en los clientes,
generando experiencias. Se utiliza publicidad pagada en plataformas como
Facebook e Instagram para promocionar los productos y conectar con
nuevos clientes.

e Servicio al cliente: Se proporcionan varios canales de comunicacion para
que la experiencia del cliente sea personalizada, tendra medios como:
WhatsApp, teléfono, chat en vivo, Chatbots con la finalidad que el cliente

sea atendido en linea y de manera inmediata.

Analisis de tendencias del sector en Google Trends

Palabras que tienen mayor busqueda segun Google Trends:

Figura 16
Tendencias en zapatos



Google Trends Princpw  Expiorar  Tandencias sctustes < @ o Inicier sewite

® Tierda Oe zagetos Ecusao s 30 Qs

Figura 17
Tendencias en sandalias

= Go gle Trends Principel  Explorar  Tendencles actusies < @O i s vevien

* Sendelan Eovador, Utirnos 20

Figura 18
Tendencia en Skechers

= Go gle Trends Principel  Erxplorar  Tendencies actusies < @O i (R ————
—

® Saechers Ecundor. Utimos 30 i



138

Figura 19
Tendencia zapatos de mujer

Google Trends Principal  Explorer  Tendencias sctusies < [0 - o souitn

® Zapatos de mjer

WAh

Figura 20
Tendencias botas de acero

Google Trends Principsl  Daglorar  Tendencias sctusles < [ ] s soste

® Botas purta de acero

2age 2024

Figura 21
Tendencia zapatos deportivos

= Google Trends Principal  Espiorsr  Tendencias sctusies < O

© Zapatos deportivos

- [T



Establecimiento de las “Focus Keywords” del proyecto

29 ¢¢

e Palabras clave relacionadas con la marca: “El Mundo del Calzado”, “zapatos

99 <¢ 2% ¢¢

brasilefios”, “calzado” “Ecuador”, “seguridad”, “cuidado”

29 ¢

e Palabras clave relacionadas con los productos: “zapatos brasilefios”, “calzado de
moda”, “zapatos para mujer”, “calzado de confort”

e Palabras clave relacionadas con el e-commerce: “comprar zapatos online Quito”,
“zapatos con envio gratis”, “tienda de calzado online Ecuador”.

e Palabras clave relacionadas con la tendencia: “tendencias en calzado”, “zapatos

en tendencia 2024”, “moda en calzado”.
Organizacion de categorias de productos y establecer todas las posibles vias de

encontrar un producto: por uso, caracteristica, atributos, utilidad, fabricacion, etc.

Lo primordial es mejorar la experiencia del cliente en el comercio electrénico,
por ello se adicionard el servicio de asesoramiento mediante chat en vivo, que le
permitird al usuario tener un acercamiento mas detallado del producto y en navegacion
del e-commerce, esto no solo aumentara la satisfaccion del cliente al sentirse mejor

atendido y también incrementara la conversion, se consideran las categorias principales:

Tabla 22
Organizacion de las categorias



Categoria

Caracteristicas

Atributos

Utilidad
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Fabricacion Temporada

Vizzano. colores clasicos
.. Cuero, sintético, |(negro, nude, blanco, camel, |Trabajo, Producciéon |Invierno y
Casual Diario . . - . S . .
cierre, hebillas |azul), tendencia y temporada, |uso diario |industrial verano
tallas 34 - 42
Actividad
Marca Vizzano, Actvitta, fisica, ..
. Tela, goma, . Produccidon
Deportivo  |Deporte colores de tendencia y corTer, . . Todas
velero, cordones . industrial
temporada, tallas 34 - 42 montaiia,
caminar
Cuero. sintético, |[Marca Buffalo. colores Seguridad, ..
. .. i . Produccion
Seguridad |Trabajo diario acero, clasicos (negro, café), tallas |confort, industrial Todas
. . i industria
antideslizantes 34 -45 proteccion
Vizzano, Cristofoli, Vogue,
i Eventos, Taco6n alto, colores y modelos de Comodidad, |Produccion |Invierno y
ceremonias medio, bajo tendencia y temporada, tallas |elegancia |industrial verano
34 -42
Vizzano, Cristofoli, Vogue,
s L. Confort,
Cuero, sintético, |colores clasicos (negro, nude, . ., .
. . . . = comodidad, |Produccion |Invierno y
Ejecutivos |Profesional hebillas, blanco, camel. azul), . . .
. . flexible, industrial verano
almohadillas tendencia y temporada, tallas .
34 - 42 estilo

Fuente: Elaboracion Propia

Definir el “camino” principal de categorias: categoria principal

El camino principal para el Mundo del Calzado se basa en la estructura de mayor

influencia en trafico y segmento, guiando a la navegacion del usuario de manera

efectiva cumpliendo con las expectativas para la compra.

Categoria principal: Calzado

Subcategorias: Casuales: Son zapatos que son disefiados para el uso diario,

brindan estilo y comodidad.

Clasificacion. - Flats, mocasines, sandalias.

Deportivos: Disefiado para actividades fisicas, con soportes y ajustes a cada uno.

Clasificacion. - running, urbano, slip on, sintético, sneakers.



1¢

Seguridad: Estan enfocados en el uso profesional y que cumplan con normas de

seguridad de empresas.

Clasificacion. - Botas punta de acero, antideslizantes, anti-impacto,

impermeables.
Formales: Son elegantes que cumplen un cddigo de vestimenta.
Clasificacion. - Tacos, mocasines formales.
Ejecutivos: Combina estilo y comodidad, se ajusta a entornos empresariales.
Clasificacion. - Zapatos de piel, gamuza, botines, sintéticos.

Organizar el trabajo diario de generacién de contenidos: circulo de contenido

Para expandir la comunicacion y posicionamiento de la pagina web se trabaja el
circulo de contenidos a nivel mensual, ya que nos permite gestionar de mejor manera la
distribucion del tiempo tomando en cuenta los 5 dias laborables de la semana, con esta
estructura la planificacion evita retrasos en el proyecto y que sea adaptable incluso a

coyunturas cambiantes en el mercado.

Tabla 23
Criterio de contenidos
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Medio Equipo responsable Martes Miercoles
Sesiones de
Estrategade  |brainstorming para .
Cogtenid deas d Elaboracion d Evualuacion de
ontenidos,  |generar ideas de aboracion de il . . .
WEB/FB/ e o R 5 ; Creacion de contenidos: calidad de contenido,
1 Especialistaen |contenido, investigacion | escaletas, guiones, . ;
1G . i textos y visuales previoala
SEO, Equipo de  |de palabras clave fotografias. Tl
Marketi publicacion.
AKEUNE | Planificacion del
calendario semanal
Editores de Eleccion, revision Definicion de contenido, : £
WEB/FB/ ; . 5 y o5 o Ajuste de dimensiones
contenido, equipo | mejora de los producto para difusion en las .
IG ; T : y reproduccion.
de Marketing comunicacionales diferentes plataformas
2
Programadores, | Definicion de contratos |  Programacion de Optimizacion del - Cronograma de
FB/IG/ - blicidad i i i — Programacion de anificacis
equipo de ara publicida contenido para redes |contenido para diferentes anificacion para
TIK TOK qup . iy . ‘p P blogs y newsletters P ,‘p
Marketing progrmatica. sociales. plataformas. programatica.
3
Revison y analisi de las 5 Ajustes y planificacion
WEB/FB/ $ y . Evualuacion de J ).’p' :
G _ _ métricas cumplientos —— para la siguiente salida
Auditores, Equipo KPIS. i de pubilicacion.
4 Marketing.

Fuente: Elaboracién propia

Crear tres segmentos de clientes y crear tres anuncios para busqueda de pago

Segmentos de Clientes: profesionales (25 - 45 afios):

Intereses: Moda, comodidad en el trabajo, eventos sociales.

Tipo de anuncio: "Encuentra el zapato perfecto para tu dia a dia. Confort y estilo

en cada paso."

Deportistas (15 - 40 afios):

Intereses: Ropa deportiva, salud, entrenamiento, deportes

Tipo de anuncio: "Eleva tu rendimiento con nuestros zapatos deportivos. Disefio

y tecnologia para cada deporte.




Seguridad (18 - 50 afios):
Intereses: Trabajo, seguridad, duradero, y coémodo.

Tipo de anuncio: "Zapatos que brindan seguridad y durabilidad. Descubre la

verdadera seguridad y comodidad para tu dia de trabajo"

Creacidn de emails promocionales y de emails programaticos para la web

La creacion de Emails Promocionales y Emails Programaticos para " El Mundo
del Calzado" es fundamental mantener la relacion con los clientes, atraer nuevos

prospectos y fomentar la lealtad.

Emails Promocionales: Tienen como objetivo impulsar ventas a corto plazo
mediante ofertas, descuentos. Estos correos se envian en momentos estratégicos, como

antes de una temporada, durante meses de venta baja, cambio de coleccion.

Email Promocional (Profesional)

Asunto: "jDescubre los descuentos de verano, 20% de descuento!"

Saludo: "Hola Luisa"

1¢



Cuerpo:

20%

DE DESCUENTO

MUNDO DEL CALZADO

Texto’: "Lleg6 la temporada de verano y estamos emocionados de presentarte

nuestros modelos que ahora tienen un 20% de descuento jNo te lo pierdas!"

Email Promocional (Deportistas)

Asunto: "jLiquidacion de coleccidn 30% de descuento en linea deportiva!"

Saludo: "Hola Lucia"

Cuerpo:

iDESLUMBRA CON CADA PASO!

TN ronoooeLcuzaon o+ +

+4+++
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Texto: "Llegd la liquidacion del segmento deportivo te traemos descuentos del

30%!"

Email Promocional (Seguridad)

Asunto: "j10% de descuento en nuestra nueva linea de seguridad!"

Saludo: "Hola Paul "

Cuerpo:

NUEVA LINEA
DE SEGURIDAD

SEPTIEMBRE 2024

Texto: "Mundo del Calzado da la bienvenida a la nueva categoria de zapatos de

seguridad y llegan con el 10% de descuento, aprovecha esta maravillosa promocién!™

Email programatico: Estan disefiados para automatizar la comunicacién con
los clientes en funcion de sus acciones y comportamientos en la web. Estos emails se
envian de manera automatica en respuesta a eventos especificos, como la suscripcién a

un boletin, el abandono de un carrito de compras, o la primera compra de un cliente.

14
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Ejemplo de Email programatico
Asunto: "jTe extrafiamos, tienes 200 puntos en Mundo del Calzado!"
Saludo: "Hola Angela "

Cuerpo:

iiiAprovecha ya!!!

;€ 4

Eres nuestro cliente predilecto, veny
disfruta en nuestra tienda on-line.

Texto: "Mundo del Calzado te regala 200 puntos, solo para ti porque eres nuestro
cliente predilecto, ven y disfruta en nuestra tienda on-line, japrovecha esta maravillosa

oportunidad!"

Email Carrito abandonado
Asunto: "iNo olvides completar tu compra en Mundo del Calzado!"
Saludo: Hola Amanda

Texto: "Notamos que dejaste algo en tu carrito. jNo te pierdas estos productos
increibles! Aprovecha un 10% de descuento adicional al finalizar tu compra hoy

mismo."



Elegir las plataformas sociales para la publicacion de contenido.

1¢

En base a los tres segmentos seleccionados hemos decidido trabajar con las

siguientes redes sociales cubriendo la gran mayoria de audiencia.

Tabla 24

Plataformas RRSS para creacion de contenido

Red Social Objetivo Aundiencia Tipo de contenido
Mostrar 1a estética de la marca, De 18 a 45 afios, Imégenes de alta calidad,
Ceoe presentar colecciones, v fomentar | inferesados en moda, videos cortos. mels :
la interaccion directa con los estilo de vida, v historias (St{;riesj :
clientes. tendencias. i
Generar trafico al sitio web, ﬁ e‘:‘;’; o~ . |Publicaciones mixtas
Face compartir noticias de la marca, i e s l.a (imagenes, videos, enlaces a
promociones, ¥ interactuar en Famical <en blogs), eventos, grupos, ¥
conmidades/grupos. linea : t ammcios dirigdos.
Aumentar la visibilidad de 1a Videos cortos y dindmicos
marca de manera creativa. ) que muesiren el_esulo ds los
conectar con un poblico joven v DG 16a 40 afios, productos, mtwes dﬁ,
Tiktok fomentarla virlidad de © EEELISE T, TGy BT T S
contenido relacionado con las tefnden-:tas y contenido | escenas. Utilizar e
tendencias de 12 v estilo de wiral. popular v efectos visuales
calzado. ' para aumentar a
participacidn.
Mensajes personalizados,
Ofrecer una atencion al cliente . actualizaciones sob_re
eficiente. mantener a los clientes Chentf:_s ac’tl.:tales ¥ pmduc_‘tos& Promocones
What=A pp informados sobre novedades v potenciales, n‘l_teret.s’adas e:r_.cluswas: y 5':'?':'“6 al
Business promociones, ¥ fomentar una e d.tente} Utiliza 11§ta5 =
relacion cercana v personalizada — da.tecta Y e
con los usuanios. personalizada. nwedades*_i,r ofertas, v chats|
individuales para resaolver
dudas.

Establecer el tono de la conversacion y la tipologia de contenido bien para todas las

plataformas o bien para cada una. Afiadir ejemplos de publicaciones

Para asegurar una presencia en redes sociales coherente y efectiva es importante

adoptar un tono de conversacion este debe ser con un estilo amigable y cercano,
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mientras que la voz debe ser confiable y auténtica con enfoque en brindar seguridad al

cliente.

Mensaje: "ElI Mundo del Calzado" se preocupa por la comodidad, el estilo, y la
calidad, y se esfuerza por ofrecer productos que satisfagan las necesidades de sus

clientes en todas las etapas de la vida.

Instagram

Fotos de alta calidad de las colecciones actuales con descripciones breves, los
reels deben ser videos cortos mostrando coémo se usan los productos en la vida diaria y
las historias (Stories) nos presentan promociones limitadas, encuestas, y preguntas de

los seguidores.

Siguenos en ElI Mundo del Calzado y descubre lo que tenemos para ti.

e
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Facebook

Combinacidn de imagenes de productos, videos promocionales. Es importante
incorporar eventos y estos anunciarlos como por ejemplo ventas flash y lanzamientos de

nuevas colecciones.

Todos amamos el rojo, sobre todo, cuando esta en un
zapato tan chic como los que que te traemos con
@vizzanoecuador y @princess_by_amelia... Ver mas

L R a1 .
< & L\
J S

iz

Tik Tok

Debemos crear videos cortos y atractivos siguiendo las ultimas tendencias y
desafios virales, integrando los productos de manera creativa, tutoriales de combinar, en

detras de escena para humanizar la marca o las entregas.

https://vm.tiktok.com/ZMrcEeeCM/

WhatsApp Business

Es un canal de comunicacién personalizada que debe ser cercana para mejorar la
experiencia del cliente. El envio de actualizaciones sobre nuevas colecciones,

actualizaciones de nuevas lineas de producto, consultas y comentarios. Aqui podemos


https://vm.tiktok.com/ZMrcEeeCM/
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aprovechar para generar encuestas y solicitar retroalimentacion la misma que nos

permitira mejorar.

Es importante mencionar que todos estos mensajes deben contener un llamado a
la accidn ya que esto juega un papel importante para que los clientes realicen las
acciones que requerimos en beneficio de cumplir los objetivos de la marca. Es crucial
analizar periodicamente el rendimiento de los CTAs mediante herramientas analiticas
para ajustar y optimizar las estrategias segun los resultados y la retroalimentacion de los

usuarios.
Uso de las herramientas de analitica y establecer factores correctivos (datos que

nos hagan cambiar o revisar el trabajo diario).

Para asegurar la efectividad de nuestra camparia en EI Mundo del Calzado, es
crucial monitorear a diario el desempefio en la web y las conversiones generadas
(Qazzafi, 2020). Esto nos permite verificar si nuestra estrategia de marketing esta
alineada con los objetivos. En este contexto, proponemos las siguientes acciones

correctivas diarias para fomentar una mejora continua:

e Revisiones diarias segun el calendario establecido y documentar los hallazgos,
marca la fecha de la Gltima revision y asignar a un responsable para cada accion.

e Medir el impacto de las acciones correctivas diariamente y ajustar las estrategias
segun los resultados observados, implementando el uso de las herramientas

analiticas para monitorizar los cambios.
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Mantener el registro actualizado con el estado actual de cada accion, indicando

si estd: Pendiente, En Proceso o Finalizada

Para realizar las acciones diarias, se utilizaran las siguientes herramientas:

Conversiones:

Meétricas Clave: Tasa de Conversion, CPA (Costo por Adquisicion)

Acciones correctivas: Verificar que las conversiones en Google Ads y Google
Analytics estén funcionando correctamente.

Proceso: Asegurarnos de que el seguimiento de conversiones esté implementado

correctamente y de existir problemas corregir de inmediato.

Segmentacién de Anuncios:

Métricas Clave: CTR (Tasa de Clics), Relevancia del Anuncio

Acciones correctivas: Revisar los informes diarios para evaluar el rendimiento
de los anuncios y ajustar la segmentacion.

Proceso: Realizar ajustes rapidos en la segmentacion de anuncios para mejorar la

relevancia y el rendimiento.

Palabras Clave:

Métricas Clave: CTR, CPC (Costo por Clic), Tasa de Conversion
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e Acciones Correctivas: Analizar el rendimiento de las palabras clave y realizar
ajustes en concordancias y palabras clave negativas segun los datos del dia.
e Proceso: Ajustar las concordancias de palabras clave y agregar palabras clave

negativas basandonos en los datos mas recientes

P&ginas de Destino:

e Métricas Clave: Tasa de Conversién, Tiempo en la Pagina

e Acciones Correctivas: Verificar el rendimiento de las paginas de destino en
Google Analytics. He de asegurarnos de que las paginas estén alineadas con las
campafas y ajustar si es necesario.

e Proceso: Realizar ajustes en las paginas de destino segun el rendimiento diario

para mantener la relevancia.

Extensiones de Anuncio:

e Métricas Clave: CTR, Visibilidad del Anuncio

e Acciones Correctivas: Comprobar el uso de extensiones de anuncio y su
efectividad.

e Proceso: Revisar las extensiones de anuncios y ajustar su formato y contenido

segun el rendimiento diario.

Creacion de tabla de presupuesto y resultados y de plan de medios anual

Esta enfocado en el retorno de la inversién alcanzando los objetivos de ventas de

“El Mundo del Calzado”, esto permitira tener mayor posicionamiento de la marca
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obteniendo mayor tasa de conversion, desde la visibilidad hasta cerrar el ciclo con

fidelizacion.

SEO

Presupuesto Total: $360 Semrush

El SEO es crucial para mejorar la visibilidad organica de "EI Mundo del
Calzado" en los motores de busqueda como Google. Esta destinado a optimizar el
contenido del sitio web, mejorar la estructura técnica, y trabajar en la construccion de
enlaces para incrementar el trafico organico. EI impacto que se espera, el SEO
contribuiré con el 3% de las ventas brutas, alcanzando un objetivo de $19,200 en ventas

a través de 768 conversiones, basado en un CTR interno del 2%.

SEM

Presupuesto Total: $1,560 Semrush

El SEM incluye anuncios pagados en motores de busqueda para captar trafico
inmediato y cualificado. Este presupuesto se utiliza para camparias de Google Ads que
apuntan a palabras clave relevantes para la audiencia de "El Mundo del Calzado". Con
el SEM el impacto que se espera es de un 19% de las ventas brutas, con un objetivo de

$50,000 en ventas, basado en 2,000 conversiones a un CTR del 2%.

Email marketing

Presupuesto Total: $ 1,800
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El presupuesto Email Marketing cubre las herramientas de automatizacion de
email, la creacion de campanias y el envio de correos electrénicos a la base de datos de
clientes. El objetivo es mantener a los clientes informados sobre promociones, nuevas

colecciones y personalizar la comunicacion para aumentar la lealtad y las ventas.

Lo esperado es que, el Email Marketing contribuya con un 3% de las ventas

brutas, alcanzando $4,987.90 en ventas mediante 199.52 conversiones.

La plataforma para usar Sendinblue.

Display

Presupuesto Total: $4,000

El Display Advertising incluye anuncios graficos que se muestran en blogs,
sitios web y plataformas de video como YouTube. Este presupuesto se destina a
aumentar la visibilidad de la marca y a atraer trafico cualificado al sitio web. El Display
representard con un 1% de las ventas brutas, con un objetivo de $6,000 en ventas,

basado en 240 conversiones. La plataforma a utilizar Google Display Network (GDN)

Redes Sociales

Presupuesto Total: $1,210

En redes sociales esta destinado a gestionar y crear contenido para "Mundo del
Calzado", incluyendo Facebook, Instagram y TikTok, sin promocién paga. El objetivo

es construir una comunidad, fomentar la interaccién y mejorar el reconocimiento de la
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marca. Las redes sociales organicas contribuyen con un 11% de las ventas brutas, con
un objetivo de $20,000 en ventas, basado en 800 conversiones. La inversion para RRSS

Organicas contempla el sueldo del disefiador del contenido.

Publicidad en redes sociales

Presupuesto Total: $4,320

En este caso los anuncios pagados en redes sociales, como Facebook Ads,
Instagram Ads y TikTok Ads. La inversion en RRSS pagadas esté orientada a alcanzar
una audiencia mas amplia y especifica, incrementando la visibilidad de promociones y
colecciones especificas. La publicidad en RRSS es la mas significativa, representando el
53% de las ventas brutas, con un objetivo de $95,000 en ventas a través de 800

conversiones.

Promociones

Presupuesto Total: $1,000

Este presupuesto se destina a promociones especiales que se realizan en
momentos clave del afio, como Black Friday, Navidad, o eventos de lanzamiento de
nuevos productos. Estas promociones estan disefiadas para generar un gran volumen de

ventas en un corto periodo de tiempo.

Se espera que las promociones contribuyan con un 8% de las ventas brutas,

alcanzando $59,812.50 en ventas mediante 2,392.5 conversiones.
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Conclusiones

Luego de un exhaustivo analisis, aplicando las herramientas aprendidas en la

presente maestria concluimos:

1.

La implementacion del Plan de Marketing Digital permitird posicionar a El
Mundo del Calzado como una marca lider en compras digitales, alcanzando un
crecimiento en trafico y una mejora en la conversion del funnel de ventas.

Se pudo identificar al buyer persona, lo que permitié implementar estrategias
focalizadas que nos permita llegar a nuestra audiencia ideal, generando los
esfuerzos necesarios, viéndose plasmado los resultados en un ROI satisfactorio.

La implementacion de la pagina web www.elmundodelcalzado.com, permite que

las acciones propuestas en el Plan de Marketing se puedan ver materializadas en

un crecimiento en los resultados de ventas de la empresa.

Recomendaciones

1.

2.

Evaluar constantemente los resultados del Plan de Marketing Digital
Implementar los KPIS relevantes para la evaluacion de la gestion y la toma
oportuna de decisiones en mantener o cambiar la estrategia de Marketing.
Enfocar siempre las acciones de la pagina web enfocadas en el Ux, para mejora
la experiencia de navegacion de los clientes.

El Cx debe ser una columna transversal a todo el modelo de Negocio, lo que nos

conllevara a incrementar la fidelizacion y recomendacion de nuestros clientes.


http://www.elmundodelcalzado.com/
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5. Trabajar sobre el tema omnicanalidad para tener coherencia en nuestra propuesta

de valor como empresa.
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