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Glosario

ADS: ADS es la sigla para advertising que basicamente en espafiol significa anuncios

Crecimiento organico: Crecimiento organico es una estrategia de desarrollo basada
en la creacion de capacidades internas necesarias para expandir un negocio con recursos
propios y sin tener que acudir a fusiones o0 adquisiciones con otras empresas.

DAFO: DAFO es la sigla para “Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades”
que es una herramienta que permite analizar la realidad de las empresas, marcas o productos
para poder tomar decisiones de futuro.

E-book: Se entiende como E-book a un libro digital descargable que contenga los
contenidos que la empresa quiere que los consumidores vean desde la facilidad de sus
moviles

Email marketing: Es una herramienta que se utiliza para comunicarse masivamente
con los clientes por medio del envio de emails por parte de la empresa.

Engagement: El engagement se entiende como el compromiso que tiene una marca
con sus clientes para de esta manera entenderlos y conocerlos mejor y asi lograr una conexion
con ellos.

Inbound marketing: El Inbound marketing es una estrategia de marketing que busca
atraer a potenciales clientes a un sitio web en vez de anunciar sus productos de forma externa.

Influencers: La palabra influencer se deriva de “influir” en la vida, decisiones, y
gustos de las personas. Cuando una persona en redes sociales cuenta con gran cantidad de
personas que la siguen, se puede llamar influencer y con estas personas se pueden pautar

promociones y publicaciones para asi poder llegar a clientes potenciales.



Leads: Para algunas empresas, un “lead” es un contacto ya determinado para ser un
cliente potencial, mientras que otras empresas consideran un “lead” como un contacto de
ventas

Marketing mdvil: Conjunto de estrategias para promocionar y posicionar productos o
servicios a través de los dispositivos maviles.

Penetracién de mercado: La penetracion de mercado es una estrategia que apunta a
incrementar las ventas dentro de un segmento en el cual la empresa ya opera. La idea es
lograr llegar a mas consumidores dentro de esa audiencia, generando mayor competitividad
en la busqueda para conquistar a quienes ain no son clientes de la marca

Posts: Los posts son publicaciones que se hacen en las redes sociales.

Q & A: Q & A son las siglas para questions and answers, lo que en espaiiol significa
“Preguntas y respuestas”

Reels: Un reel es un video corto de entre 15y 60 segundos donde se cuenta una
historia corta y que queda publicado por tiempo indefinido.

SEO: SEO es la sigla para search engine optimization que significa “optimizacion
para motores de busqueda”, que consiste basicamente en una serie de técnicas y estrategias de
optimizacion que se implementan en las paginas de un sitio web para mejorar su
posicionamiento en los buscadores.

Target: Se entiende como target, al grupo de personas que son el publico objetivo



Resumen

Calzado New Walk es una empresa con una trayectoria de mas de 20 afios en la
distribucion de zapatos para toda la familia, la cual opera bajo la esencia de ofrecer productos
con la mejor calidad a un precio justo. Teniendo en cuenta lo anterior, la compafiia desea
asumir un nuevo reto incursionando en el &mbito digital con el fin de posicionarse como uno
de los mejores almacenes de calzado en la localidad de Engativa y posteriormente en la
ciudad de Bogota, penetrar el mercado para asi alcanzar mas clientes dentro de su target de
personas y fidelizar consumidores brindandoles soluciones innovadoras. Es por ello que el
presente trabajo enuncia el plan de marketing digital disefiado para esta empresa, el cual fue
construido a partir de las necesidades y del andlisis de factores como los antecedentes, el
objetivo principal, la competencia, la matriz de debilidades, oportunidades, fortalezas y
amenazas del negocio y la audiencia a la cual se oferta el calzado.

En primer lugar, se establecieron dos ejes de trabajo, los cuales son redes sociales y
pagina web, para continuar con la definicion para cada segmento de los objetivos definidos
bajo la metodologia Smart. Ademas, se crearon estrategias enfocadas en el area de redes
sociales, marketing de contenidos, de e-mail y movil y pagina web junto al posicionamiento
SEO, donde cada una de ellas integra un conjunto de tacticas para la consecucion de las
metas definidas previamente. Seguido de ello, se construy6 un cronograma para tener mas
organizacion y claridad con el fin de lograr una mayor efectividad en la ejecucion de las
acciones. Adicionalmente, para determinar el progreso de las actividades, se definieron los
indicadores de rendimiento que se encuentran relacionados a un objetivo y seran estudiados
periddicamente. Finalmente, considerando las necesidades de la empresa y la realidad de la
misma se disefié el presupuesto que integra herramientas, personal, tiempos de ejecucion e

inversion, elementos esenciales para la realizacion de este plan.
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Abstract

Calzado New Walk is a company with a background of more than 20 years in the
distribution of shoes for the whole family, which operates under the essence of offering
products with the best quality at a fair price. Taking into account the above, the company
wants to assume a new challenge by venturing into the digital environment in order to
position itself as one of the best shoe stores in the town of Engativa and later in the city of
Bogotd, penetrate the market to reach more customers within its target of people and build
consumer loyalty by providing innovative solutions. That is why this project sets out the
digital marketing plan designed for this company, which was built based on the needs and
analysis of factors such as the background, the main objective, the competition, the matrix of
weaknesses, opportunities, strengths and threats of the business and the audience to which the
footwear is offered.

First, two work axes were established, which are social networks and website, to
continue with the definition for each segment of the objectives defined under the smart
methodology. In addition, strategies were created focused on social networks, content
marketing, e-mail and mobile marketing and website along with SEO positioning, where each
of them integrates a set of tactics to achieve the previously defined goals. Following this, a
timeline was built to have more organization and clarity in order to achieve greater
effectiveness in the execution of the actions. Additionally, to determine the progress of the
activities, key performance indicators were defined, which are related to an objective and will
be studied periodically. Finally, considering the needs of the company and its reality, a
budget was designed which integrates tools, personnel, execution time and investment,

essential elements for the realization of this plan.



Keywords

Digital Marketing

Social Media Strategy

Website Strategy

Footwear Industry
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1. Andlisis

1.1 Antecedentes

En esta seccidn se presentaran los antecedentes de la empresa Calzado New Walk, donde
se incluye la historia de la industria del calzado en Colombia para asi entender la evolucion
que ha tenido este sector a lo largo de los afios y la situacion actual del sector. Ademas, se
describe la historia de la compafiia y se expone la proyeccién que la duefia tiene para el

futuro de esta.

1.1.1 Historia de la industria del calzado en Colombia y situacion actual

A pesar de que la creacion del primer calzado se remonta 15.000 afios atréas, en
Colombia esto no se da hasta hace 500 afios, especificamente cuando llegaron los espafioles
al continente americano con zapatos de paises vecinos en Europa. De acuerdo con Miranda 'y
Caliz en su trabajo Analisis Situacional Del Comportamiento del Sector del Calzado
Colombiano En Los Ultimos Diez Afios (2001 - 2010), en el pais no se evidenci6 el mismo
nivel de desarrollo como en otras naciones de Latinoaméricay el tipo de calzado que
predominaba eran las alpargatas y las cotizas debido a su bajo costo, ya que eran hechas de
materiales naturales y organicos como el algodon, el cafiamo y el yute. (Caliz & Miranda,
2011)

Para 1913 nace en Bogota la primera fabrica en el pais, la cual se llamé La Corona. A
medida que el progreso y el avance se apoderaban de Colombia, en otras ciudades principales

como Barranquilla, Cartagena y Medellin empresarios abrieron plantas de calzado como



14

Faitalia (1917), Beetar (1923), Cicodec y Grulla (1933). Paulatinamente se fueron instalando
nuevas manufactureras en diferentes regiones del pais alrededor de la década de los 50°s, las
cuales contribuyeron a fomentar el empleo y la situacion socioeconémica de miles de
colombianos. (Caliz & Miranda, 2011)

Es necesario agregar que la globalizacion y el desarrollo de la tecnologia fueron
factores claves para transformar y optimizar los procesos productivos y a su vez, para brindar
mejor calidad de los bienes a las personas. Sin embargo, también afectd a la industria
nacional, pues permitio la importacion de calzado a precios menores que los ofertados,
representando una amenaza. Debido a esta situacion las personas que conforman el gremio
del calzado vieron una oportunidad y se enfocaron en estar a la vanguardia del mercado
internacional, por lo cual se propusieron a disefiar y fabricar calzado deportivo, casual, y de
calle. Estos tenian principalmente materiales como el cuero, caucho y sintéticos.

Por otro lado, el avance significativo condujo a la exportacion en 1998, donde Estados
Unidos fue el primer destino, seguido de Panam4, Ecuador y Venezuela. Ademas, en los
primeros afios de la década del 2000 se introdujo la calidad de los zapatos colombiano en el
mercado europeo, asiatico y africano. Hoy en dia, de acuerdo al informe realizado por
Cristina Marcos para ICEX titulado Calzado y Marroquineria en Colombia (2021) las
exportaciones logran un monto de 25.910 millones de dolares estadounidenses en 2020,
donde Ecuador es el mayor pais de destino.

Con respecto a la situacion actual, el tamafio del mercado de este sector en 2020
aporto el 9.4% del PIB nacional, es responsable de méas de 600.000 empleos a nivel nacional
y representa el 10.94% del gasto de un hogar, demostrando la importancia y peso que tiene en
la economia del pais. Por otra parte, en Colombia se encuentran registradas mas de 30.000
empresas, las cuales en su mayoria son de tipo Pymes, donde las mayores productoras son:

Gabriel Fonseca y Compafiia, Croydon Colombia, Grupo Modaplass y Cueros Vélez.
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Como se ha evidenciado anteriormente, esta es una de las industrias mas importantes
a nivel nacional debido al aporte econdmico que genera. Es por ello que a lo largo de la
historia se han creado asociaciones de caracter pablico y privado que han contribuido al
desarrollo y evolucidn de esta actividad. Algunos ejemplos de ello son: Asociacion
Colombiana de Industriales del Calzado, el Cuero y sus Manufacturas (ACICAM), Camara
Colombiana de la Confeccion y Afines y también Inexmoda. Estos organismos buscan
garantizar que este sector productivo se tecnifique, optimice procesos, adopte la tltima
tecnologia, brindarles mejores términos de negociacion y apertura estratégica nacional
internacionalmente.

Para finalizar, se debe mencionar que este sector tiene grandes oportunidades, las
cuales se clasifican en tres categorias: produccion sostenible, oferta y digitalizacion.

Con respecto a la primera, es valido mencionar que los consumidores hoy en dia
buscan contribuir al planeta, por lo que buscan comprar productos que tengan un impacto
bajo de carbono en su proceso productivo. En ese sentido, toma relevancia la produccion de
calzado sostenible, hecho a partir de materiales ecoldgicos y organicos donde a su vez
impacta comunidades que son minorias en el pais. En cuanto a la segunda, las compafiias
deberian optar por ofrecer modelos méas informales debido a que en esta década se esta
optando por la sencillez y se esta transformando el concepto de formalidad, por lo cual existe
una oportunidad para enfocarse en este tipo de zapatos. Ademas, la pandemia generd un
impacto en el presupuesto de los colombianos, por lo que seria aconsejable manejar precios
cdémodos y medios. Por Gltimo, las empresas deberan digitalizarse e incursionar en el e-
commerce apoyandose de estrategias de marketing digital debido a la necesidad que hoy en
dia existe de tener los productos en un solo click. Como dato curioso, en Colombia el 81,2%
de compras de articulos de este sector se realiza en tiendas fisicas, lo cual permite inferir que

se debe impulsar un cambio en la tendencia de consumo al mismo tiempo que se desarrollan
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las plataformas para que sea exitoso el proceso y también la estrategia. (Marcos & ICEX,

2021)

1.1.2 Historia de la empresa

La idea de la empresa comenzd en el afio 2000 con la iniciativa del sefior Otoniel
GOmez, quien era uno de los principales socios de Calzado Spring Step, duefio de Calzado
Janine y ademas cufiado de las sefioras Fanny Ayala y Gladys Ayala. El las anim6 a iniciar su
emprendimiento de venta de calzado en el barrio de Quirigua, el cual con su ayuda se logro.

Para el afio 2001, las hermanas Ayala ya tenian su primera zapateria llamada Euforia,
la cual era administrada y atendida por Fanny Ayala junto a una empleada. La otra hermana
era profesora y tenia otras responsabilidades que no le permitian estar presente todos los dias.

Durante los primeros afios estuvieron muy asesorados y guiados por este gran
empresario que en ese momento tenia mas de 50 almacenes en todo el pais. A las ferias de
cuero y calzado siempre asistian en compafiia de Otoniel, por lo que el riesgo de pedir algo
equivocado era minimo ya que la experiencia hace al gran empresario. Con el tiempo, Otoniel
se dio cuenta de que las hermanas Ayala habian aprendido sobre el tema, y las fue dejando un
poco mas solas en la administracion y gestion del almacén.

Para el afio 2006 Fanny decide vender su parte y Gladys Ayala queda como Unica
duefia, quien para cumplir con todas sus responsabilidades debe contratar a tres empleados
para atender el almacén. Sin embargo, siempre estuvo presente durante los fines de semana y
las temporadas de mayor venta como: diciembre, temporada escolar, vacaciones de mitad de
afio y fiestas especiales, épocas donde el comercio se incrementa. Euforia siempre ha
trabajado de la mano con Calzado Donella, empresa de otra de sus hermanas, Nubia Ayala,

quien siempre le ha dado un gran apoyo y colaboracion para que todo salga bien.
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En 2019, Gladys decide traspasar el almacén a su hija Maria Fernanda Barrera, quien
estudia Administracion de Empresas. La nueva duefia decide cambiar el nombre de su
empresa a Calzado New Walk y desde entonces siempre ha buscado la mejoray el
crecimiento de la empresa junto a su madre. Suefia con poder ampliar la empresa porque
siempre se ha criado en este ambiente. Ademas, se le facilitan tanto las ventas como las
compras y es una buena conocedora de la actividad que realiza este almacén.

Para el futuro de New Walk se espera poder ampliar el negocio, abrir mas puntos de
ventas y lograr un reconocimiento a nivel local y nacional. Ademas, se espera poder aumentar
las ventas por medios digitales y de igual manera lograr la digitalizacién de los procesos que

actualmente se llevan a cabo.

1.2 Definicion objetivo principal

Posicionar la empresa Calzado New Walk en la localidad de Engativa y posteriormente a
nivel de la ciudad de Bogota por medio de una percepcion positiva del cliente donde se
evidencie la buena calidad de los productos, el buen servicio al cliente y los precios justos y

asequibles.

1.3 Analisis de la competencia

Tabla 1.
Analisis de la competencia

Competidor Sitio  Posicio  Redes Publicidad Otros Estrategia  Ventaja

Web  namien Sociales Digital canales Digital Competitiva
to SEO digitales

Teen Color No Nulo Instagram No WhatsApp Contenidos  Ventas por

en redes medios

sociales digitales.

mostrando  Envio a

los Bogota.

productos.
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Calzado No Nulo
Donella

Gasolina Si Bajo
Extra

Calzado Si Medio
Nueva Moda

Calzado Si Medio
Bucaramanga

Calzatodo Si Alto

Calzado Si Bajo
adrenalina

Spring Step Si Alto

Instagram
Facebook

Instagram
Facebook

Instagram
Facebook
Tik Tok

Instagram
Facebook
Tik Tok
Pinterest

Instagram
Facebook
Tik Tok

Instagram
Facebook
Tik Tok

Instagram
Facebook

No

No

Si

Si

Si

No

Si

WhatsApp
Email

WhatsApp
Email

WhatsApp

WhatsApp
Email

WhatsApp
Email

WhatsApp
Email

WhatsApp

Contenidos
en redes
sociales
mostrando
los
productos.

Contenidos
en redes
sociales
mostrando
los
productos.
Interaccion
con la
audiencia.
Contenidos
en redes
sociales
mostrando
los
productos.
Contenidos
en redes
sociales
mostrando
los
productos.
Interaccion
con la
audiencia.
Contenidos
en redes
sociales
mostrando
los
productos.
Interaccion
con la
audiencia.
Contenidos
en redes
sociales
mostrando
los
productos.
Interaccion
con la
audiencia.
Contenidos
en redes
sociales
mostrando
los
productos.

Ventas por
medios
digitales.
Domicilios
Bogota.
Envios
nacionales.
Tienda
virtual.
Envios a
todo el pais.

Tienda
virtual.
Ofertas por
suscripcion.

Tienda
virtual.
Envios a
todo el pais.

Tienda
virtual.
Envios a
todo el pais.

Tienda
virtual.
Envios a
todo el pais.

Tienda
virtual.
Envios a
todo el pais.
Ofertas por
suscripcion.




19

Payless Si Medio  Instagram No
Facebook

Tik Tok

Bata Si Alto Instagram  Si
Facebook

Tik Tok

WhatsApp
Email

WhatsApp
Email

Interaccion
con la
audiencia.
Contenidos
en redes
sociales
mostrando
los
productos.
Interaccion
con la
audiencia.
Contenidos
en redes
sociales
mostrando
los
productos.
Interaccion
con la
audiencia.

Tienda
virtual.
Envios a
todo el pais.
Ofertas por
suscripcion.

Tienda
virtual.
Envios a
todo el pais.
Ofertas por
suscripcion.

Fuente: Elaboracion propia

e Teen colors

Esta empresa Unicamente realiza publicaciones en Instagram, en la cual tiene 1.108

seguidores y 243 publicaciones. En general tiene muy baja interaccion con su audiencia, y nula

publicidad digital.

e Calzado Donella

Esta empresa tiene dos cuentas en redes sociales, en Instagram cuenta con 307

seguidores y 75 publicaciones, en Facebook con 167 seguidores, 161 me gustas. Alli

unicamente se realizan publicaciones de los productos, sin interaccidn con su audiencia.

e Gasolina extra

Esta empresa cuenta con diferentes canales para llegar a sus clientes, ademas de su

pagina web, tiene Instagram con 24,7 mil seguidores y 453 publicaciones, como también

Facebook con 6,5 mil seguidores y 6,3 mil me gustas. Alli tienen un importante flujo de

publicaciones, destacan novedades en sus productos, tienen buena comunicacion con su

audiencia e interaccion, pues esto se ve en la realizacion de concursos y sorteos.
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Enlace de su pagina web: https://gasolinaextracalzado.co

e Calzado nueva moda
Esta empresa utiliza diferentes medios para llegar a sus clientes, cuentan con un
Instagram con 1.784 seguidores y 654 publicaciones, Facebook con 1.156 me gustas, y Tik Tok
con 25 seguidores y 75 me gustas. Alli publican catalogos de sus productos y llevan a la gente
a comprar sus productos mediante videos publicitarios. Adicionalmente, tiene sitio web con

catalogo de productos y tienda virtual.

Enlace de su pagina web: https://calzadonuevamoda.com.co/

e Calzado Bucaramanga
Esta empresa tiene una alta interaccion con su audiencia, puesto que cuenta con un
Instagram con 111 mil seguidores y 895 publicaciones, un Facebook con 61.023 me gustas, un
Tik Tok con 109 seguidores y 142 me gustas, y un Pinterest con 14 mil seguidores. Y alli tienen
diferentes estrategias para comunicar informacion y atraer nuevos clientes. Esto por medio de
concursos, descuentos y promociones. Ademas, cuentan con un blog en el que comparten

resefias sobre sus productos y pagina web para vender sus productos.

Enlace de su pagina web: https://www.calzadobucaramanga.com/

e Calzatodo
Esta empresa tiene una alta interaccion con sus seguidores, cuenta con un Instagram
con 409 mil seguidores y 4.649 publicaciones, un Facebook con 116.967 me gustas, y un Tik
Tok con 62 seguidores y 142 me gustas. En todos sus canales realizan publicaciones con alta
definicion y estructura publicitaria, destacan novedades, comunican noticias importantes,
ayudan a sus clientes a realizar la compra de forma exitosa y realizan concursos especiales.

Tiene sitio web con catadlogo de productos y tienda virtual.


https://gasolinaextracalzado.co/product-category/calzado-para-dama/eleg
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Enlace de su pagina web: https://www.calzatodo.com.co

e Calzado adrenalina
Esta empresa tiene una alta interaccion con su audiencia, tiene Instagram con 250 mil
seguidores y 1.148 publicaciones. Facebook con 3.956 de me gusta, y Tik Tok con 822
seguidores y 2.005 me gusta. Alli suben diferente contenido, y hacen dindmicas que permiten
tener interaccion con la audiencia. Cuentan con pagina web, con un catalogo de colecciones
para realizar ventas.
Enlace de su pagina web: https://calzadoadrenalina.com.co/
e Spring Step
Esta empresa tiene buenas estrategias para comunicarse con sus clientes y posibles
compradores, cuenta con un instagram en donde tiene 2.148 publicaciones y 38,3 mil
seguidores, en este anuncia promociones, novedades, y ofertas. Tiene un Facebook con
51.140 me gustas y WhatsApp. Por otro lado, cuenta con sitio web para que los clientes
puedan realizar sus compras, y manejan mail marketing.
Enlace de su pagina web: https://www.springstep.com/
e Payless
Esta empresa tiene alta interaccién con su audiencia, cuenta con un instagram con 338
mil seguidores y 462 publicaciones. Con un Facebook con 1.503.105 me gustas y un Tik Tok
con 35.9k seguidores y 71,1k de me gustas. Aqui muestra sus novedades, realiza tendencias,
y dindmicas para interactuar. Cuenta con su pagina web donde los clientes realizan sus
compras, también tienen mail marketing por suscripcion.
Enlace de su pagina web: https://www.paylesscolombia.co/cb/
e PBata
Esta empresa tiene un Instagram con 2.696 publicaciones y 522 mil seguidores, también

tiene Facebook con 8.667.737 me gustas, y Tik Tok con 62.5k seguidores y 53,3k me gustas.


https://www.calzatodo.com.co/
https://calzadoadrenalina.com.co/
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En ellos anuncia sus promociones, novedades, y realiza tendencias. Ademas, cuenta con sitio
web y mail marketing por suscripcion.

Enlace de su pagina web:https://www.bata.es/

Calzado New Walk en contraste con sus competidores, Unicamente tiene Instagram
como red social en la cual cuenta con 72 seguidores y 3 publicaciones, donde su interaccion
con la audiencia es muy baja, casi nula. Las publicaciones realizadas solo muestran el logo, no
tiene catalogo de los productos, ni canales de comunicacion visibles para los clientes. Como
tampoco sitio web en el cual puedan hacer compras digitalmente.

En comparacion con su competencia, Calzado New Walk esta invisibilizada en el
mundo digital y las redes sociales. Los canales de comunicacion se quedan cortos, y no hay
una estrategia de marketing digital definida con la cual puedan atraer méas clientes. Esto pone
a la empresa en riesgo porque no tomar acciones al respecto, le impide competir en el mercado
de tal forma que la gente prefiera adquirir productos alli, antes que en cualquier otra tienda de
calzado. Estas debilidades se pueden transformar en oportunidades de aprendizaje y
crecimiento. Para esto se debe desarrollar un plan que esté alineado con el objetivo principal
planteado al inicio y al encaminarse en ello, se puede tener un alcance importante y

participacion en el mundo digital.

1.4 Analisis DAFO

El anélisis DAFO cuyas letras corresponden a debilidades, amenazas, fortalezas y
oportunidades constituye uno de los elementos mas valiosos para cualquier empresa, ya que
permite analizar la organizacién desde una optica de 360 grados, pues considera factores
tanto internos como externos que influyen en el comportamiento de la compafiia. Esta matriz
se debe realizar periédicamente ya que a medida que pasa el tiempo surgen cambios que

impactan a la compafiia de forma positiva y negativa. Es por ello que es necesario estar
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actualizando esta informacién para determinar nuevos planes y estrategias que ayuden a la

empresa a transformarse a traves de procesos de mejora con el fin de lograr un crecimiento de

las ventas, un mejor rendimiento y a aminorar las situaciones que generan una afeccion.

New Walk en los ultimos afios ha tenido un cambio estratégico y ha evolucionado a

pesar de los retos que se presentan a diario. Esto lo ha podido lograr debido al constante

andlisis que realiza enfocandose en el estado del punto de partida y el punto final donde

quiere llegar como empresa. Hoy en dia busca posicionarse como la tienda preferida de

calzado en el barrio Quirigua, abrir nuevas sucursales en la ciudad de Bogota y darse a

conocer en redes sociales. En ese sentido, es esencial determinar el escenario inicial, por lo

cual, en el siguiente diagrama se encuentra el analisis DAFO de la compafiia.

Tabla 2.
Analisis DAFO

NV
N/

Fortalezas
* Buen servicio al cliente.
* Apoyo de la industria nacional.
* Calidad de los productos.
* Precios justos.
* Variedad en la oferta de calzado (moda).
* Oferta de calzado variada que se ajusta al
presupuesto de cada cliente.
* Amplia trayectoria en el mercado.

Debilidades
* Poco reconocimiento de la marca.
¢ Actitud del personal (Competencia por
comision de ventas).
* Falta de espacio en la bodega del local.
* Poca inversién en publicidad.
* Sistema nulo de e-commerce.

Oportunidades
* Abrir nuevas sucursales
* Innovacién en tecnologias.
* Asistir a ferias nacionales de calzado.

Estrategia FO

Estrategia DO

Protestas laborales.

Regulacién gubernamental.

Diferencia de precios entre competidores
(precios mas bajos)

clientes

% Ampliar 108 cinades da SlstiBUCIN pais Estrategia de penetracion de | Estrategia de posicionamiento de
llegar a nuevos consumidores mercado marca
* Adquisicién tecnolégica.
Amenazas
« Contrabando. Estrategia FA Estrategia DA
* °e5°°“':a"1" del consumidor por los Estrategia de fidelizacion de | Estrategia de visibilidad de marca
materiales.

por medio de canales digitales

Fuente: Elaboracion propia
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1.5 Analisis Audiencias (buyer persona)

El buyer persona es fundamental en cualquier empresa ya que permite entender las
necesidades y puntos de dolor que tiene cada uno de los clientes actuales y potenciales con el
fin de satisfacerlos. Esto es Util para poder crear estrategias basadas en datos y en rasgos
comunes que comparten cada uno de ellos y asi generar valor en sus consumidores.

Calzado New Walk a través de su experiencia de mas de dos décadas en el mercado
de la industria del calzado ha podido identificar a su clientela y ha encontrado que comparten
similitudes en cuanto a atributos personales, sociales y demogréaficos. Teniendo en cuenta
esto, se han establecido cuatro ejes de analisis: quién, que, por qué y cdmo para asi construir
el arquetipo de cliente.

Tras entender el mercado y el target de consumidores gue atiende la compafiia, el
primer buyer persona definido es el de Catalina Alvarez. Con respecto al quién, es una madre
cabeza de familia entre los 26 y 35 afios con dos hijos, uno de cinco y el otro de ocho afios
que vive en unién libre. Ella es vendedora de ropa desde hace dos afios, tiene un ingreso
promedio mensual de $1.500.000 pesos colombianos y vive en el barrio Santa Rosita en la
localidad de Engativ4, lo cual la hace pertenecer al estrato socioeconémico tres. Hablando de
la actitud, es una mujer calmada familiar y trabajadora. En cuanto a tecnologia, considera que
su celular es indispensable, pues es la conexion entre su vida y la de sus hijos con el mundo.
Ademas, las redes sociales que mas utiliza son WhatsApp, Facebook e Instagram para estar al
tanto de la vida de los demas y ver consejos de cualquier tipo.

En cuanto al qué, tiene como objetivos perdurar en su trabajo, darle estudio y lo mejor
a sus hijos y tener estabilidad econémica. Sin embargo, presenta retos tales como el hecho de
que sus hijos se quedan solos, pues trabaja una jornada laboral de 12 horas en el horario de 9

a.m. a9 p.m. y tampoco tiene mucho tiempo para salir con sus amigos. En ese sentido, una
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buena contribucion para ella seria facilitar la compra de calzado segun sus necesidades,
brindarle precios comodos en el calzado y que este tenga una excelente calidad.

Por lo que se refiere al porqué, Catalina hace comentarios y quejas relacionadas a sus
preocupaciones y a experiencias negativas que ha tenido. Algunos ejemplos de ello son: “No
tengo tiempo para comprarle los zapatos del colegio a mis hijos.”, “Los zapatos que
compramos el afio pasado salieron malos.”, “Para navidad tenemos que comprar para los
tres.” Ademas, para ella es un factor importante la calidad, y concibe que lo sintético al ser
barato, sale caro, pues si presenta fallas el calzado tendria que comprar nuevamente un par y
esto afectaria en gran medida su presupuesto y no le alcanzaria para todo lo que necesita.

Por ultimo, el cdmo es esencial, debido a que es el corte de la forma en la cual la
empresa vende soluciones al consumidor. Por tal razén, el mensaje de marketing es: calzado
para toda la familia que tiene las 3b’s: bueno, bonito y barato y el mensaje de ventas es: te
ofrecemos calzado para toda la familia, con alta calidad, que esta de moda y a precios

comodos.



Figura 1.

Buyer persona 1

Catalina Alvarez

Quién

Vendedora de ropa hace 2 anos.
Madre cabeza de familia con dos
hijos (5 y 9 anos), unién libre.

Es mujer y tiene 32 afos.

Ingreso promedio de $1.500.000.
Vive en Santa Rosita, Engativa.

Es calmada, familiar y trabajadora.
Usa su celular para comunicarse.
Utiliza redes sociales (Facebook,
Instagram, WhatsApp)

Prefiere el chat a las llamadas.

Perdurar en su trabajo.

Darle estudio y lo mejor a sus hijos.
Tener estabilidad econdmica.
Trabaja de 9am a 9pm vy los nifios
se quedan solos.

No tiene mucho tiempo para salir.
Responsable de sus hijos y las
labores del hogar.

Facilitar la compra de calzado
segun las necesidades.

Ofrecer precios cémodos.

Ofrecer buena calidad

Por qué

* "No tengo tiempo para comprarte
los zapatos del colegio”.

e "Los zapatos que compramos el
ano pasado salieron malos".

e "Para navidad tenemos que
comprar para los tres".

e "Lo barato sale caro".

e "Me preocupa que salgan malos
los zapatos y tener que comprar en
2 meses otra vez".

e "No quiero sintético porque salen
malos".

e "No me alcanza para todo lo que
necesito"

Cémo

* Mensaje de marketing: Calzado
para toda la familia que tiene las
3bs: Bueno, bonito y barato.

* Mensaje de ventas:Te ofrecemos
calzado para toda la familia, con
alta calidad, que estd de moda y a
precios cémodos.

26

Fuente: Elaboracion propia

El segundo buyer persona que se definid es Sebastidn Pinzon, quien tiene 27 afios, es
comprometido (novia) y tiene un hijo de 3 afios de edad. Trabaja como celador en la
localidad de Kennedy y para poder llegar todos los dias a su trabajo utiliza como medio de
transporte bicicleta, pues vive en la localidad de Engativa, especificamente en Villa Gladys.

En cuanto al qué, tiene como objetivos trabajar cerca a su casa, poder brindarle una
estabilidad econdmica a su hijo y novia tanto en el presente como en el futuro. Ademas, por
su estilo de vida busca zapatos duraderos y todo terreno, que sean cdmodos y econdémicos.

En su dia a dia, hace comentarios como: “Los zapatos no me duran porque uso bici
todos los dias y una vez se me cayo la suela”, “Necesito unos zapatos de cuero porque los de
tela se me mojan cuando llueve”, “Lo barato sale caro”. Por lo cual, se decide hacer un

mensaje de marketing como: Calzado versatil, duradero y a los mejores precios del mercado.
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Y un mensaje de ventas como: Aqui encuentras todo lo que necesitas, a los mejores precios y

todo a la moda.

Figura 2.

Buyer persona 2
Sebastian Pinzén

Quién Por qué

e Celador en Kennedy.

e Tiene novia y es papd de un nifo
de 3 anos.

Es hombre, y tiene 27 anos.
Ingreso promedio de $1.400.000.
Vive en Villa Gladys, Engativa.

Es trabajador, responsable con su
hijo, romdntico y de casa.

Hace TikToks en su turno en break.
Utiliza redes sociales (Facebook,
Instagram, WhatsApp).

e Envia muchos audios y no chats.

Trabajar cerca a la casa.

Darle una buena vida a su hijo.
Estudiar una carrera de piloto.
Comprarme una moto.

e "Los zapatos no me duran porque
uso bici todos los dias y una vez se
me cayd la suela al piso".

"Necesito unos zapatos cémodos

pero que me salgan buenos"

"Prefiero los zapatos en cuero

porque los de tela se me mojan

cuando llueve"

"Lo barato sale caro".

* "Necesito hacer rendir mi dinero,
tengo que comprar zapatos para
mi hijo y mi novia".

e "Quiero saber cual es la moda
actual"

Cémo

Darle estudio a su hijo.

Poco tiempo libre.

Horario no compatible con la
familia.

Zapatos duraderos y todo terreno.
Todo en uno en un calzado.
Precios cémodos.

Todo en un mismo lugar (Hijo,
novia y yo).

e Mensaje de marketing: Calzado
versatil, duradero y a los mejores
precios del mercado.

e Mensaje de ventas: Aqui
encuentras todo lo que necesitas, a
los mejores precios y todo a la
moda.

Fuente: Elaboracion propia

El tercer buyer persona corresponde a Valentina Pérez. Con respecto al quién, es una
mujer de 19 afios, quien actualmente estudia para convertirse en técnico de contaduria publica
y estad en una relacion hace afio y medio. En la actualidad trabaja con sus padres en la tienda
familiar que queda cerca a su casa en Bolivia, por lo cual, tiene ingresos aproximados de
$400.000 al mes. A ella le encanta estar a la moda, pues es vanidosa y ama seguir tendencias.

Hablando del qué, tiene como objetivo graduarse de su carrera, conseguir un buen
trabajo para tener una remuneracion adecuada, y desea hacer mas amigos a la vez que

permanece con su novio. Ademas, tiene que rendir su presupuesto al maximo para sus gustos
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y lo necesario en su vida. En ese sentido, busca ofertas que le permitan estar con las Gltimas

tendencias de la moda y desea encontrar precios justos.

Con respecto al porqué, Valentina hace comentarios enfocados en precio, moda y

calidad, un ejemplo de ellos es: “Los zapatos que compré por internet no eran los mismos de

la foto”.

Por ultimo, en el como se encuentran el mensaje de marketing y de ventas, los cuales

respectivamente son: Moda, tendencia y variedad a precios justos en New Walk y te

ofrecemos calzado a la moda, con alta calidad y precios justos.

Figura 3.

Buyer persona 3

Quién

e Estudiante de primeros semestres
de técnica de contaduria publica.

e Trabaja en la tienda de sus papds
los fines de semana.

e Es mujery tiene 19 anos.

e Tiene novio hace afio y medio.

* Su ingreso promedio mensual es
de $400.000 que le dan sus papds.

* Vive en Bolivia, Bogotad.

e Le gusta estar a la moda, es
vanidosa, y ama seguir tendencias.

e Graduarse de su carrera,

e Conseguir un buen trabajo que
pague bien.

e Hacer mds amigos y durar con su
novio.

e Rendir su dinero durante todo el
mes para sus gustos y lo esencial.

e Encontrar ofertas que le permitan
estar a la moda y vivir al maximo.

e Precios justos.

e Variedad y tendencia en calzado.

e Moday a la vanguardia.

Fuente: Elaboracion propia

Por qué

e "Los zapatos que compré por
internet no eran los mismos de la
foto".

e "Para navidad quiero tener las
botas de moda".

e "Lo barato sale caro".

e "Me preocupa que salgan malos
los zapatos y tener que comprar en
2 meses otra vez".

e "Mi mamad siempre dice que deben
ser de cuero".

* "No me alcanza para todo lo que
quiero comprarme".

e "Los zapatos que me gustan son
muy costosos'.

Cémo

* Mensaje de marketing: Moda,
tendencia y variedad a precios
justos en New Walk.

* Mensaje de ventas:Te ofrecemos
calzado a la moda, con alta calidad,
y precios justos
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2. Objetivos

2.1 Objetivos de redes sociales

e Aumentar en Instagram 7.000 seguidores a través de crecimiento organico y uso de
ads en los préximos 12 meses.

e Incrementar las visitas mensuales en un 20% cada mes a través de contenido organico
y uso de ads en Instagram en los proximos 12 meses.

e Aumentar el promedio de me gusta, comentarios y himero de veces compartidas en
un 30% de las publicaciones hechas en el mes al cabo de seis meses.

e Incrementar las menciones de usuarios en Instagram en un 10% de forma mensual a
través de posts o de historias.

e Conseguir 12.500 conversiones de 'Conoce més' a traves del trafico de anuncios de

instagram en 12 meses.

2.2 Objetivos de pagina web y mail marketing

e Obtener 4.500 visitas en la pagina web mensualmente con el fin de generar visibilidad
y posicionamiento de marca para asi alcanzar clientes potenciales.

e Conseguir un porcentaje de 10% de leads del total de visitantes mensuales a través de
la pagina web de forma mensual mediante estrategias de inbound marketing.

e Al cabo de 12 meses posicionar la pagina web de Calzado New Walk dentro de las

tres primeras posiciones de SEO en los buscadores.



30

e Al final de 12 meses tener una tasa de rebote menor al 60% en la pagina web, con el
fin de garantizar un tiempo de permanencia 0ptimo de los usuarios y un interés en el
contenido.

e Lograr una tasa de porcentaje de apertura de mails del 30% mensualmente a lo largo
de 12 meses.

e Alcanzar una tasa de clics por correo electronico del 15% en los primeros 6 meses de
la ejecucion del plan de marketing digital.

e Posicionar dentro de la primera pagina de busqueda la pagina web de Calzado New
Walk para una de las palabras claves seleccionadas.

e Tener un porcentaje de descarga del 7% del e-book de productos del total de visitantes

de la pagina web de forma mensual.

3. Estrategia

Teniendo en cuenta los objetivos SMART previamente planteados, los cuales se
encuentran divididos en las categorias de redes sociales y pagina web junto a email
marketing, se han establecido un conjunto de 4 estrategias enfocadas en: contenidos y email
marketing, en redes sociales, marketing movil y pagina web y SEO. Cada una de ellas cuenta
con técticas establecidas de acuerdo a las necesidades y situacion actual de Calzado New
Walk, para que asi la empresa tenga un plan de marketing digital exitoso. A continuacion, se

listan las acciones definidas para cada estrategia.
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3.1 Estrategia de redes sociales

En cuanto a la estrategia de redes sociales, es valido mencionar que las técticas se
desarrollaran por 12 meses y se revisaran mensualmente con el fin de evaluar el rendimiento
y en caso de ser necesario definir acciones de mejora para lograr los objetivos definidos
previamente.

Para el primer, segundo, tercer y cuarto de los objetivos de redes sociales se propone lo

siguiente:

e Creacion de campaiias de Instagram Ads: Esto consiste en pautar a traveés de la
aplicacion de Instagram en la seccion de stories y en el home page con contenido
diferencial que refleje la esencia del negocio y cree una identidad con los usuarios a
través de un look & feel previamente establecido. Estas campafias estaran definidas de
acuerdo al target de consumidores definido basado en el buyer persona.

e Creacion de video tips para el cuidado del calzado: Esto consiste en realizar videos
que permitan a las personas conocer de la mano de expertos en la industria como
cuidar el calzado para que se vea como nuevo durante mas tiempo.

e Concretar colaboraciones con influencers que tengan una comunidad con nuestro
publico objetivo: Se realizaran pautas trimestralmente con creadores de contenido
sobre los productos y la esencia de Calzado New Walk para tener un mayor alcance e
incrementar audiencia y seguidores.

e Creacion de concursos mediante la promocién de Hashtags que conecten al publico
con Calzado New Walk para generar tendencia en redes: Se trata de realizar
dindmicas interactivas de forma semestral entre el pablico objetivo donde se usen
hashtags y se etiqueten a amigos y familiares. Un ejemplo de ello es subir fotos donde

el usuario utilice sus zapatos favoritos y los capture de forma creativa.
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Interaccion con la audiencia y con los clientes potenciales mediante dinamicas de Q &
A en Instagram Stories: De manera bimestral se abrird un espacio donde el publico
haga preguntas acerca de los productos o el negocio y se respondera para generar
engagement con ellos.

Tiempo de respuesta menor a 30 minutos: Esto consiste en brindar respuesta a las
consultas y comentarios de las personas en un tiempo menor a 30 minutos, esto
permitira construir una reputacion de la calidad del servicio y la importancia del
cliente para la empresa.

Creacion de WhatsApp Business con portafolio de productos, carrito de compras y

respuestas automaticas.

Para el quinto objetivo, se propone la siguiente tactica:

Creacion de Ads en Instagram: Se realizaran stories mostrando los productos de
acuerdo al target establecido donde se incluya una breve descripcién del valor

agregado que Calzado New Walk brinda para atraerlos a visitar la cuenta.

3.2 Estrategia de contenidos y Mail Marketing

Con respecto a la estrategia de contenidos y email marketing, se plantean las siguientes

tacticas, las cuales seran ejecutadas en un plazo de doce meses y seran estudiadas

periddicamente para definir acciones de mejora de ser requerido:

Creacion de calendario editorial y de publicaciones: Esto servird para definir y planear
el contenido que se comparte con el publico y la audiencia, para asi educar a las
personas acerca del contenido que pueden esperar recibir de forma innovadora y

dindmica. Esto servira para los objetivos uno al cuatro de redes sociales.
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Creacion de contenido en las fabricas de los proveedores: La idea consiste en la
elaboracion de video tours donde se muestre como es un dia con los proveedores de
New Walk donde se muestre todo el proceso productivo de estas empresas y de esta
manera poder generar mayor impacto en nuestros consumidores actuales y potenciales
para evidenciar el por qué elegir a este negocio. Estos seran publicados en la pagina
web y en IGTV. Corresponde al objetivo uno, dos, tres y cuatro de redes sociales y al
uno y cuatro de pagina web y mail marketing.

Creacion de portafolio de productos descargables: Se creard un e-book descargable
donde se expongan los productos que ofrece la empresa, e informacién adicional
relacionada con su fabricacion. Esto se relaciona con el objetivo uno, cuatro y ocho de
la categoria pagina web y mail marketing.

Actualizacion constante del portafolio de productos: Se actualizara constantemente el
e-book de productos para que los clientes actuales y potenciales conozcan la nueva
mercancia que tiene la empresa. Esto se realizara a través de email marketing y de
publicacion de historias en Instagram. Corresponde al objetivo uno y dos de redes
sociales y uno, cinco y ocho de pagina web y mail marketing.

Publicar ideas de outfits con los productos ofertados: Se crearan outfits teniendo en
cuenta las tendencias de moda correspondiendo al target de personas a través de reels
en Instagram. Esto permitira a la audiencia tener una mayor visualizacion de las
posibilidades y lo versétil que es el calzado. Corresponde al objetivo uno, dos, tres y
cuatro de redes sociales.

Creacion de video blogs y stories evidenciando el dia a dia de Calzado New Walk: Se
realizard contenido donde se exponga la realidad de negocio para que las personas se

familiaricen con las personas y la rutina de la empresa. Ademas, se contaran
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anécdotas y storytimes. Corresponde al objetivo uno, dos, tres y cuatro de redes
sociales.

e Creacion de Email marketing con tips (cuidado, combinacion, etc), eventos y
promociones: Se realizaran piezas graficas donde se brindan tips acerca de como
cuidar los zapatos para que sean mas duraderos y brillantes, cdmo combinar los
colores y las tendencias actuales y se compartird informacion de eventos importantes
en la industria del calzado las personas suscritas. Corresponde al objetivo uno y dos
de pagina web y mail marketing.

e Enviar email marketing: Se realizara el envio de correos con asuntos atractivos a las
personas suscritas y se clasificaran a los clientes, brindando informacion especifica a
cada uno de ellos dependiendo de la etapa del embudo en el que se encuentren.

Corresponde al objetivo uno, cinco y seis de pagina web y mail marketing.

3.3 Estrategia de marketing movil

En relacién con la estrategia de marketing mdvil, es importante mencionar que se han
planteado dos tacticas enfocadas en dar visibilidad y en fidelizar a los clientes. A
continuacion, se describen:

e Huellas QR: Consiste en pegar huellas de calzado en el perimetro cercano al almacén,
donde en cada una de ellas aparezca un codigo QR que redirige a las personas a la
pagina web de la empresa, donde después de ingresar su correo electronico puedan
reclamar un descuento del 10% en el valor de la siguiente compra. Corresponde al
objetivo uno y dos de pagina web y mail marketing.

e Creacion de la mensajeria movil (SMS) con mensajes publicitarios: Se enviaran

mensajes de texto a las personas de la base de datos de la empresa con ofertas
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especiales que podran redimir si realizan acciones en el perfil de Instagram.

Corresponde al objetivo uno, dos, tres y cuatro de redes sociales.

3.4 Estrategia de pagina web y SEO

Acerca de la estrategia de pagina web y SEO, es valido mencionar que es fundamental
para crear visibilidad y reconocimiento en los buscadores. Por tal razon, sera priorizada y
tendra un andlisis bimensual para determinar el rendimiento. A continuacion, se describen las

tacticas definidas:

e Creacion de la pagina web y actualizacion constante: Se creara la pagina web y se
actualizard constantemente para brindar el mejor contenido a los internautas, ademas
tendra un disefio sencillo, intuitivo y sera accesible para todos los dispositivos.

e Optimizacidn en motores de busqueda mediante el uso de palabras clave: A través la
actualizacion de la pagina e interaccion en internet se realizaran acciones SEO
Onpage y Offpage que permitirdn a Calzado New Walk estar en un mejor
posicionamiento al cabo de 12 meses. Corresponde al objetivo tres y siete de pagina
web y mail marketing.

e Identificacidn de palabras clave en Google Trends y Google Ads: Se identificaran
aquellos términos en tendencia para usarlo a favor de la pagina web y asi poder
aparecer en los primeros lugares de busquedas relacionadas con estas palabras.
Corresponde al objetivo dos, tres y siete de pagina web y mail marketing.

e Google ads en paginas de internet: Se realizaran pautas en paginas de internet de

noticias y en aquellas relacionadas con calzado a través de banners que redirigen al
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landing page de la empresa. Corresponde al objetivo uno, dos y cuatro de pagina web
y mail marketing.

e Configuracion de Google my Business: Se realizara la inscripcion de Calzado New
Walk en Google my Business para ubicacion, teléfono y pagina web. Esto permitira
una mayor visibilidad para la empresa y expandira la forma en que obtiene clientes
potenciales.

e Sello de garantia: Se propondra una campafia digital conjunta con los proveedores de
Calzado New Walk para avalar la calidad del calzado y que los clientes actuales y
potenciales puedan evidenciar que los productos son confiables y originales. Esto se
hara mediante insignias digitales otorgadas por el productor que tendran un enlace
directo entre su pagina y la de la empresa. Corresponde al objetivo tres y siete de

pagina web y mail marketing.

4. Cronograma

Con el fin de desarrollar de manera satisfactoria las estrategias y tacticas previamente
disefiadas, se ha creado el siguiente cronograma donde se detalla el momento en el que se
realizaran cada una de las actividades establecidas. Este se divide en 12 meses y se encuentra

distribuido en semanas para mayor facilidad y orientacién del cliente.



37

Figura 4.
Cronograma
MESES
ACCIONES MES1 MES2 MES3 MES4 MES5 MES6 MES7 MES8 MESS MES 10 MES 11 MES 12
SEMANAS

Creacién de calendaric editorial
Creacién de pdgina web
Actualizacién de pigina web

Estudio de palabras claves

Creacién calendario de publicaciones
Toema de fotos de productos en stock
Toma de fotos de productos nuevos
Creacién de portafolio de productos
Actualizacién de portafolio de productos
Publicacién Pest Instagram
Publicacién Instagram Stories
Publicacién 0OTD

Publicacién de reels

Publicacién de video blogs
Publicacién fabricas de proveedores
Creacién de email marketing

Enviar email marketing

‘WhatsApp Business/portafolio, carrito y respuestas automaticas
Creacién de campafias de Social Ads
Creacién de campafias de Google Ads
Creacidn de video tips

Publicacién de video tips (Instagram)
Publicacidn de colaberaciones con influencers
Creacién de concursos

Elaberacidn de huellas

Campafia Sello de Garantia

C ién Google My B

Creacién codige QR con descuento
Creacién de mensajeria movil (SMS)
Andlisis de metricas Instragram
Andlisis de KPI's

1234123412341234123412341234123412341234123412314

Fuente: Elaboracion propia

5. Key Performance Indicators

Con el fin de medir la efectividad y el rendimiento de las estrategias y tacticas

previamente establecidas para la consecucién de los objetivos, los siguientes indicadores

clave de rendimiento han sido definidos. Estos se encuentran divididos para cada estrategia y

seran descritos de forma consecutiva.

5.1 KPI's de redes sociales

e Para el primer objetivo de esta seccidn que corresponde a la adquisicion de 7.000

seguidores en Instagram, el KPI establecido es el logro de esta cantidad al cabo de 12

meses que fue el tiempo establecido.
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Con respecto al segundo objetivo relacionado con el aumento del 20% de visitas al
perfil, el KPI es: nUmero de visitas mes actual / nimero de visitas mes anterior - 1.
Para el tercer objetivo, los KPI's definidos para determinar el aumento del 30% en me
gusta, comentarios y compartidos es: nimero de me gusta mes actual / nimero de me
gusta mes anterior - 1, nimero de comentarios mes actual / nUmero de comentarios
mes anterior - 1 y numero de veces compartidas mes actual / nimero de veces
compartidas mes anterior - 1.

Por lo que se refiere al cuarto objetivo acerca de aumentar 10% las menciones en
Instagram, el indicador es: nimero de tags mes actual / nimero tags mes anterior - 1.
En cuanto al quinto objetivo sobre obtener 12.500 conversiones de “conoce mas”, el
KPI es: nimero total de clicks en el anuncio / nimero total de visualizaciones del Ad

x 100

5.2 KPI's de pagina web y mail marketing

Para el primer objetivo de esta seccidn, el cual se encuentra relacionado con lograr
4.500 visitas mensuales, el indicador establecido es: lograr el nimero establecido
cada 30 dias.

Para el segundo objetivo acerca del porcentaje de leads, el cual busca medir la
proporcion entre el trafico que llega a las redes sociales y cuéntos de ellos se
convierten en potenciales clientes el KPI definido es: Namero total de leads / nUmero
total de visitantes de la pagina web x 100.

El tercer objetivo sobre posicionar la pagina web dentro de las tres primeras
posiciones serd estudiado a traves de Google Analytics y de acuerdo con Rose-Collins

en el articulo 10 KPI’'s de SEO que puede medir para un rendimiento organico
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optimo, se analizara el crecimiento y la visibilidad orgéanica, junto al ranking de
posicién. (Rose-Collins, 2022)

Con respecto al cuarto objetivo referente a tener una tasa de rebote menor al 60%, la
métrica segun el articulo de Ortega: Tasa de rebote: Qué es, como medirlo y
controlarlo, es: nimero de sesiones con una Unica interaccion / nimero total de
sesiones x 100. (Ortega, 2022)

En relacion con el quinto objetivo que trata de la tasa de apertura de emails, el KPI
definido con base en el articulo de Reul: Los KPIs de email marketing que necesitas
conocer para optimizar tus campafias, es: nimero de emails abiertos / nimero de
emails entregados x 100. (Reul, 2020)

Acerca del sexto objetivo de esta seccion, se debe mencionar que el KPI para medir el
logro del 15% de clicks de correo electronico se calcula de acuerdo a la férmula
establecida por Reul en su articulo: Los KPIs de email marketing que necesitas
conocer para optimizar tus campafas, de la siguiente forma: nimero de clicks en
enlaces del email / nimero total de emails entregados x 100. (Reul, 2020)

En cuanto al séptimo objetivo, el indicador definido para medir que una palabra clave
utilizada en la pagina web de Calzado New Walk se ubique en la primera péagina sera
a través del analisis de la posicion al realizar la basqueda en los buscadores, junto a
estudios a través de Google Analytics.

Por ultimo, el octavo objetivo conectado a las descargas de los e-book de productos
sera cuantificado con el siguiente indicador de rendimiento: nimero total de

descargas mensual / nimero total de visitantes a la pagina web mensual x 100
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6. Presupuesto

Para llevar a cabo el plan de marketing digital es necesario determinar el presupuesto,

pues es una de las fuentes que permitird que se puedan llevar a cabo las estrategias y tacticas

definidas. Teniendo en cuenta lo anterior, se deben definir las herramientas que se utilizaran,

el personal y el tiempo para desarrollarlo, el plazo de ejecucion general del plan de mercadeo

digital y por altimo, el monto de la inversion requerida.

6.1 Herramientas

Por lo que se refiere a las herramientas, es esencial acudir a aquellas que permitan

realizar un seguimiento y posteriormente un analisis con datos, para la toma de decisiones

estratégicas. Es por ello que se han seleccionado las siguientes:

Google Trends: Permite conocer las tendencias del mercado por area
geogréfica, idioma y gustos. Es til para crear contenido y uso de palabras
claves.

Buffer: Ayuda a programar contenido de redes sociales y ademas permite
conocer las horas donde mejor resultado tendra la publicacion.

Buzzsumo: Permite optimizar el contenido y ofrece ayuda de analitica para
crear estrategias.

Hootsuite: Ayuda a monitorear redes sociales y manejar efectivamente la
informacidn que brinda la analitica de datos de las publicaciones para tener un
mejor rendimiento y engagement.

Meta Ads: Herramienta que permite pautar y obtener analitica de las

aplicaciones de la compariia Meta (Instagram, Facebook y WhatsApp).
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e Canva: Herramienta versatil que permite entregar materiales promocionales de

forma interactiva y llamativa.

6.2 Personal

Con respecto al personal, se debe mencionar que es necesario contar con un
community manager que dedique por lo menos 3 horas al dia a planear, crear y difundir
contenido para enlazar con la audiencia y fomentar la identidad de marca y los valores que
Calzado New Walk desea proyectar al publico y costara $1.500.000 mensualmente. Ademas,
se deberé contar con un social media manager que se encargue de optimizar las estrategias
digitales planteadas anteriormente teniendo en cuenta la informacion de analitica y de
informes de los indicadores de rendimiento. Este trabajara 10 horas a la semana y costara
$1.200.000 al mes. También, es importante contar con un fotografo profesional con el fin de
entregar la mejor calidad de contenido visual al pablico, para asi poder exhibir mejor el
calzado en las plataformas digitales y que los clientes potenciales vean la calidad y detalles
del producto. Este tendra sesiones una vez a la semana de 4 horas y tendra un costo de
$800.000 al mes. Estas personas tendréan el apoyo de la representante legal de la empresa
teniendo en cuenta su conocimiento en marketing y negocios digitales para asi definir que el

enfoque que se esta teniendo es el adecuado y visualizado por la compafiia.

6.3 Tiempo de ejecucion

Hablando del tiempo de ejecucion del plan de marketing digital es valido mencionar

que este se llevara a cabo en 12 meses y cada semana tiene establecida el desarrollo de
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acciones que permitan cumplir con las tacticas establecidas para lograr los objetivos
previamente establecidos. Posterior a este momento, se debera evaluar nuevas estrategias
teniendo en cuenta que los objetivos cambiaran ya que la rama digital y social de Calzado

New Walk estard mas desarrollada.

6.4 Inversion

Para lograr los objetivos principales de Calzado New Walk de incursionar en el mundo
digital y posicionar la marca junto a la esencia de la compafiia, se debe realizar una inversién
en las siguientes categorias: personal, equipos y pautas digitales.

Hablando del personal, como se expuso anteriormente, se debe invertir $42.000.000 para
garantizar el funcionamiento del &rea digital, poder hacer la promocidon de los productos
teniendo en cuenta las necesidades de los clientes establecidos en el buyer personay lograr
hacer el analisis de los datos para solucionar los puntos de dolor y brindar valor agregado.

Por lo que se refiere a la pagina web, se requieren $14.610.399 con el fin de obtener el
dominio, el desarrollo del disefio y funcionalidad de la pagina web, el mantenimiento y
actualizacion de la mismay el pago de un experto en SEO para lograr los objetivos deseados.

En cuanto a equipos, se debe hacer una inversion de $5.300.000 para comprar un teléfono
inteligente con una camara de alta resolucion, un equipo de codmputo que soporte programas
de disefio y accesorios como tripodes, micr6fonos, lentes fotograficos, entre otros; los cuales
permitan llevar a cabo la creacion de contenido propio.

Con respecto a pautas digitales y programas, es necesario realizar un aporte de $4.640.000
que se utilizaran a lo largo de los 12 meses de ejecucion del plan de marketing digital con el
fin de promocionar los anuncios en Instagram para hacer mas visible a la cuenta de la tienda,

y poder tener mayor informacion del publico con el fin de optimizar las estrategias de
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acuerdo al analisis de los datos. Ademas, realizar display ads en péginas de periddico en
linea, pautas con influencers y Google Ads.

Hablando del marketing mdvil, se invertiran $25.000 mensual para enviar 500 SMS a los
clientes de la base de datos de la empresa.

En ese sentido, la inversion a realizar por parte de Calzado New Walk para la ejecucion

del plan de marketing digital propuesto es de $66.850.399.

Tabla 3.

Presupuesto
Fuente: Elaboracion propia

Presupuesto Plan Marketing Digital Calzado New Walk

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Totales
Concepto Valor Valor Valor Valor Valor Valor Valor Valor Valor Valor Valor Valor Valor
Personal $ 3.500.000 | $3.500.000 | $3.500.000 | $3.500.000 | $3.500.000 | $3.500.000 | $3.500.000 | $3.500.000 | $3.500.000 | $3.500.000 | $3.500.000 | $3.500.000 | $42.000.000
Community Manager 5 1.500.000 | $1.500.000 | $1.500.000 | $1.500.000 | $1.500.000 | $1.500.000 | $1.500.000 | $1.500.000 | $1.500.000 | $1.500.000 | $1.500.000 | 51.500.000
Social Media $ 1.200.000 | $1.200.000 | $1.200.000 | $1.200.000 | $1.200.000 | $1.200.000 | $1.200.000 | $1.200.000 | $1.200.000 | $1.200.000 | $1.200.000 | $1.200.000
Fotografo profesional 5 B00.000 [$ 800.000 | 5 800.000 |5 800.000 |5 800.000 (5 800.000 |5 800.000 |5 B00.000 | S 800.000 (S 800.000 |§ S800.000 |5 800.000
Pé!inaWell E £10.399 | 5 1.800.000 §1.2W.W0 1.200.000 il.zuo.uon 1.200.000 | $1.200.000 §1.znn.noo iLZUO.DOO 1.200.000 | $1.200.000 | $1.200.000 Eu.ﬁm.:-m
Dominio Web Go Daddy 5 10.399
Disefio pagina web $ EB00.000 | $ 600.000
Mantenimiento pigina web 5 200.000 | $ 200.000 |5 200000 |5 200.000 |5 200.000 |5 200.000 (5 200.000 |5 200.000 |5 200.000 |S 200.000 [$ 200.000
SEQ Expert 51.000.000 | $1.000.000 | 51.000.000 | 51.000.000 | 51.000.000 | $1.000.000 | 51.000.000 | 51.000.000 | 51.000.000 | $1.000.000 | 5 1.000.000
Dispositi $ 5.300.000 | $ -|$ -1$ -|$ -3 -|$ -1 -8 =% -1$ =% -|§ 5.300.000
Teléfono inteli 5 2.500.000
Computadar $ 2.500.000
Accesorios 5 300.000
Pautas Online 5 -|$ 240.000 | S 740.000 | $ 240.000 i 240.000 § 740.000 § 240.000 E 240.000 i 740.000 § 240.000 § 240.000 § 740.000 4.640.000
Instagram Ads S 70.000 |S 70.000 |5 70000 S 70.000 S F0.000 S 70.000 |5 F0.000 S 70.000 |S 7F0.000 | S 70.000 | S 70.000
Display Ads $ 50,000 (% 50.000|% 50.000|% 50.000(% 50.000|$% 50.000|5 50.000|5 50.000|S 50.000|$ 50.000 % 50.000
Influencers % 500.000 S 500.000 S 500.000 S 500.000
Google Ads 5 120.000 | $ 120.000 |5 120.000 |5 120.000 |5 120.000 | $ 120.000 (5 120.000 |5 120.000 |5 120.000 |§ 120.000 [$ 120.000
Marketing Mévil § 25000|$ 25000|$ 25.000|% 25000|S 25000|$ 25000|$ 25000|$ 25000|S 25.000|% 25000|$ 25.000(% 25000|$ 300.000
SMSMarketing 5 25000 (5 25.000 (& 25.000 |5 25.000|S 25.000(% 25.000|% 25.000|5 25.000|S 25.000(S 25.000|S 25.000 |5 25000
Totales I $ 9.635.399 | $5.565.000 | $5.465.000 | $4.965.000 | $4.965.000 | $5.465.000 | $4.965.000 | $4.965.000 | $5.465.000 | $4.965.000 | $4.965.000 | $5.465.000
Total Anual $ 66.850.399

7. Conclusiones

Considerando las ideas expuestas anteriormente, es valido establecer las siguientes
conclusiones: Calzado New Walk presenta una gran oportunidad para conseguir dos de sus

objetivos principales, los cuales son posicionarse en la localidad de Engativa y
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posteriormente en la ciudad de Bogota, y a su vez, expandir la oferta para su segmento de
clientes. Esto a través de la incursion en medios digitales mediante el uso de estrategias de
redes sociales y pagina web que se mencionan en el presente trabajo.

Finalmente, el logro de estos objetivos se facilita, ya que la competencia directa no cuenta
con un portafolio digital enteramente desarrollado, lo que permite que la empresa sea pionera

brindando soluciones digitales, innovadoras y dindmicas a los consumidores.
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