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RESUMEN

El presente informe tiene como finalidad exponer los conocimientos adquiridos durante
el programa avanzado para formacion empresarial, mejor conocido como PAFE , con énfasis
en Estrategias Digitales para Negocios. El desarrollo del trabajo consiste en crear una estrategia
digital para promocionar el concepto de negocio DOS Showroom, a través de temas aplicados
como: el andlisis de la competencia digital, identificaciéon buyer persona, aplicacion de las
estrategias SEO y SEM, creacion de una pagina web y publicidad en redes sociales. Esto con
el objetivo de emplear todas las herramientas y conceptos vistos en la creacion de la estrategia
digital de mercadeo, que se considera ideal para posicionar la marca DOS Showroom en el

mercado, buscando promover una recordacién y fidelizacion de nuestro producto.

Palabras claves: Estrategia digital, publicidad.



ABSTRACT

The following report aims to consolidate the knowledge acquired during the advanced
program for business training, better known as PAFE- with emphasis on Digital Business
Strategies. The objective of development is to create a digital strategy to promote the business
concept DOS Showroom through appropriate topics and tools such as: competition analysis,
definition of the buyer persona, application of SEO and SEM strategies, the creation of a
landing page and advertising on social media. The above, with the purpose of using all these
tools and seen topics in the creation of the content strategy, for being able to develop and
identify the ideal marketing strategy that better fits to DOS Showroom, in order to promote and

generate a top of mind of the brand of our product in our clients.

Keywords: Digital strategy, publicity.



1. PRESENTACION

1.1. Introduccion

En la actualidad, la globalizacion y la tecnologia han sido piezas fundamentales en la
transformacion de la forma como se conciben los negocios y el comercio. Los canales de
comunicacion y redes sociales han dado un paso adelante y han entendido que es necesario el
entendimiento e importancia de la implementacion y creacion de las estrategias digitales
efectivas.

Es vital el comprender que para que exista una relacion comercial cliente-organizacion
lo suficientemente robusta y estructurada, las organizaciones deben ser conscientes de lo
necesaria que es la implementacion de estrategias omnicanales, que se enfoquen en presencia
tanto online como offline. Esto con el fin de poder crear nuevas formas y tendencias de hacer

marketing.

Para nadie es un secreto que el internet es un medio de comunicacién masivo que brinda
la posibilidad de planificar e implementar diferentes estilos de estrategias, permitiendo la
creacion de vinculos informativos y comunicativos entre las empresas y los clientes. Asi,
permite que las organizaciones tengan un contacto directo con sus consumidores y logren
entender sus necesidades y exigencias debido al acceso que pueden obtener por las bases de
datos que se generan en este tipo de plataformas, ofreciendo una experiencia personalizada y

exclusiva.

Por lo anterior, en el transcurso del trabajo se evidenciara la aplicacion de los conceptos
y herramientas trabajadas en el programa PAFE, con el fin de crear una estrategia digital para
Dos Showroom que mejor se adapte a este concepto de negocio. Se pretende disefiar y ofrecer
una oportunidad en el mercado de venta de ropa online para mujeres, mediante un producto
diferenciado. Para ello, se establecerd una relacion con el rendimiento sostenible, que va de la
mano con los avances tecnologicos que dia a dia estamos conociendo para poder satisfacer y

anticiparse a las necesidades de nuestros consumidores.



2. OBJETIVOS

2.1 Objetivo General

Desarrollar una estrategia de marketing digital para el concepto de negocio DOS
Showroom, con el objetivo de promover la marca por medio de herramientas digitales,
buscando generar atraccion y fidelizacion de las clientes potenciales. Para esto, haremos uso
de los conocimientos y conceptos estudiados en el programa avanzado para la formacion

empresarial PAFE con énfasis en Estrategias Digitales para Negocios.

2.2 Objetivos Especificos

e Generar atraccion hacia el producto por medio de la creacion de reconocimiento y
posicionamiento dentro del mercado de venta de ropa de mujer online, con el fin de
reforzar el valor que se le ofrece al cliente.

e Dar a conocer la marca y el portafolio de productos que maneja DOS Showroom y, asi,
obtener una base de datos de nuestros clientes potenciales para lograr entender sus
preferencias.

e Promocionar la marca por medio de influenciadores que posicionan el producto en el
mercado de venta de ropa online para mujer, generando una recordacion y captacion de
DOS Showroom.

e Brindar atencion personalizada en el momento de compra con el fin de ofrecer una
experiencia que genere recordacion de la marca en nuestras consumidoras.

e Medir la interaccion de nuestros clientes por medio de la duracion promedio en nuestra
pagina online, con el fin de entender el comportamiento de compra y los gustos afines
de cada uno de nuestros clientes potenciales.

e Promover la compra online de los productos del portafolio, por medio de la herramienta
"afladir al carrito", siguiendo los pasos establecidos para llevar a cabo la compra

deseada.
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3. PRESENTACION DEL PRODUCTO

3.1 Concepto del Producto

DOS Showroom, el complemento perfecto para cada alma: este es un concepto de

negocio que promueve la venta de ropa online para mujeres. Nace con la conciencia de vestir

mas que el cuerpo y con la conviccién de que cada mujer sea mas racional al momento de

comprar. Busca brindar la posibilidad a las mujeres de tener exclusividad al momento de

escoger las prendas que quieren tener en su guardarropa para todo momento ideal.

3.2 Cuadro de Planeacion Estratégica del Producto

Tabla 1: Cuadro de planeacion estratégica del producto

Propuesta
de Valor

Crear una experiencia innovadora y exclusiva por medio de un portafolio de
productos que comprende y complementa cada alma femenina.

Clientes

DOS Showroom se dirige principalmente a mujeres colombianas entre 21 y
55 afios que tengan la disposicion de invertir una parte de su ingreso en
productos de cuidado personal, innovadores y distintos.

Canal

Los canales que utilizamos para dar a conocer la marca incluyen redes
sociales como Instagram, la padgina web de la marca y Facebook. Asi como
también Showrooms privados que se realizan para brindar una experiencia
diferente a nuestras consumidoras.

Relacion

La relacion y contacto con el cliente se maneja por medio de redes sociales
como lo son Instagram, la pagina web de la marca y Facebook. Igualmente,
se establecera contacto directo con el cliente.




Ingresos
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Los ingresos de DOS Showroom se dan a través de la venta de ropa de
mujer, de igual forma, los métodos de pago que se manejan son efectivo,
tarjeta de débito y crédito, paypal y Pay u y consignaciones.

Recursos

Para posicionar la marca en el mercado, los recursos que utilizaremos seran
la publicidad, el capital humano y la logistica aplicada a la entrega de
productos.

Actividades

Las principales actividades que estan relacionadas a DOS Showroom son: la
compra y venta de materia prima, distribucion de mercancia, marketing y
activacion de marca.

Alianzas

Nuestros principales aliados son los proveedores y distribuidores de la
materia prima.

Costes

Nuestra estructura de costos esta basada bajo los siguientes elementos:
recursos humanos, insumos, logistica y marketing y publicidad.

Fuente: Realizado por los autores

4. ANALISIS DIGITAL DE LA COMPETENCIA

Para poder proseguir con la implementacion y planeacion de la estrategia digital de la

empresa DOS Showroom es necesario realizar un analisis digital de la competencia que existe

en el sector comercial de moda. En un principio las empresas que consideramos como

competencia directa son La Marquesa y AGASH. No obstante, las herramientas para obtener

informacion y estadisticas no contaban con la informacidon de estas empresas para hacer el

andlisis. Por esta razon, decidimos elegir marcas conocidas a nivel mundial con una buena

posicion frente al mercado. Por lo anterior, escogimos las empresas Zara y Mango, ya que
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consideramos que estas marcas son las mas sobresalientes del sector a lo largo de los ultimos

afios por su alta competitividad en temas digitales.

De acuerdo con las herramientas digitales (Similar Web, Website Grader, y LikeAlyzer)
aprendidas en clase, los datos del analisis fueron obtenidos para observar los usos de los medios
digitales por parte de los clientes de cada empresa. De ese modo, pretendemos reconstruir una

vision mas especifica del sector.

En primera instancia, Zara es una empresa espafiola que distribuye productos de moda
alrededor del mundo, enfocandose en permanecer siempre en el top maximo del sector.
Inicialmente, se pudo observar que el sitio web tiene un total de 43,84 millones de visitas con
un rango de duracién de 6,28 minuto por usuario. Ademas, el nimero de paginas visitadas es
de 10,69 y se evidencio un porcentaje de rebote del 29,03%. Este dato refleja que el numero de
personas que no abandona la pagina web de Zara antes de interactuar es bastante bueno, por lo
que se puede concluir que la estrategia de pagina web es bastante eficiente para atraccion de
clientes. De igual forma, se puede decir que el pais con mayor porcentaje de visitas es Estados

Unidos con un 15,37%, seguido de Inglaterra 7,71% y Espafia con 7,40%.

Como paso siguiente, se analiz6 la fuente de trafico para determinar la relevancia y el
impacto que tiene la pagina web de Zara para sus consumidores. Las principales fuentes de
trafico de la empresa son buscadores, directo y el tercer display, con un porcentaje de 88,04%,
8,59% y 1,55%, respectivamente. Esto nos muestra que esta empresa estd muy bien establecida
en la mente de los consumidores. Respecto al diagndstico SEO (Search Engine Optimization),
la pagina web no maneja un desempefio alto por lo que el rendimiento de su pagina web no es
de utilidad para mejorar la conversion de clientes. Tampoco lo es para la optimizacion de sus

ingresos y es por esto por lo que existe un alto porcentaje de rebote por parte de los clientes.

Aun asi, Zara si tiene un buen trafico de los dispositivos moviles, cumpliendo el 100%
de utilidad. Esto hace que la frecuencia y el trafico mévil crezca velozmente, permitiendo a las
personas acceder a la marca desde distintos dispositivos mdviles. En cuanto al SEO, vemos que
maneja y utiliza palabras claves que garantizan la accesibilidad de sus medios digitales, por
medio de los titulos, encabezados y meta descripciones accesibles. Por ultimo, la seguridad es

eficiente, lo que genera estabilidad y confianza por parte de los clientes.
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Ahora bien, se puede decir que Zara es una compafia que maneja su publicidad por
diferentes tipos de redes sociales como los son: YouTube (59,15%), Facebook (17,94%) y
Pinterest (8,22%.) El medio mas influyente dentro de la empresa es Youtube con 75.900
suscriptores y un promedio de 32,500M visualizaciones por publicaciones por dia a través de

videos promocionales.

En segunda instancia, escogimos la empresa Mango por ser altamente calificada dentro
el sector, siendo esta una firma bastante importante de origen espafiol, con un portafolio amplio
para sus clientes. De esta compafiia se pudo observar que cuenta con un sitio web bastante
importante, al cual ingresan 14,02M de visitantes con un promedio de duracién de 4,35 minutos
por usuario. Asimismo, tienen un numero de paginas visitadas de 5,4. También, se pudo ver
que la pagina web de esta firma presenta un porcentaje de rebote del 38,75%, siendo mucho
mayor que el de la empresa Zara, lo que nos permite analizar que esta no es tan atractiva para
los consumidores del sector. Por ultimo, del pais que mas obtiene visitas es Estados Unidos

con un 12,26%, seguido de Espafia con unl1,16% y Francia con 10,14%.

De igual forma, es posible evidenciar que las principales fuentes de trafico de la firma
son las siguientes: en primera instancia, se tiene los buscadores con un 59,60%, seguido de la
fuente directa con una participacion del 32,80% y, como tercera fuente de trafico, la mas
distinguida es el emailing con un 3,87%. En cuanto al desempefio de Mango, se puede decir
que la pagina web presenta un performance relativamente bajo, ya que la pagina web no esta
optimizando ni gestionando el trafico y/o las tasas de conversion de los clientes, para aumentar

los leads o los ingresos, lo que muestra que deben mejorar este desempeiio.

Sin embargo, se presenta que los dispositivos moviles si estan logrando optimizar la
interaccion con la pagina por medio del disefio receptivo y la accesibilidad de la pagina por la
ventana grafica. Asimismo, el SEO es una ventaja que tienen pues es facil interactuar dentro
de la pagina y les brinda un manejo sencillo a los usuarios, lo que muestra la importancia al
momento de elegir las palabras claves. Por ultimo, se puede decir que la seguridad es un aspecto
que tienen en un alto estandar asegurando que cada uno de sus clientes depositen su confianza

en la marca y que la misma sea auténtica.

Finalmente, realizamos el andlisis de la presencia de usuarios en redes sociales de

Mango, observando que YouTube es la red social con mas representacion para la empresa, con
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un 37,24%, seguido de Facebook con 25,39% y Pinterest con un 19,05%. Al respecto de
YouTube se puede decir que tiene presencia un canal que cuenta con 57.300 suscriptores y una
visualizacion por parte de los usuarios de 219.300M. Dentro de los videos se puede apreciar la
publicidad de las prendas que hace la marca. En cuanto a Facebook vemos que tiene una
actividad del 25,39%% con un total de 11.126M de seguidores y de 1.500 likes a las
publicaciones. Ahora bien, la frecuencia de las publicaciones por parte de la marca es de 1 vez
por dia, lo que muestra que la empresa tiene buen uso de esta red social. De todos modos,
consideramos que la pueden explotar mucho mejor al nivel de Zara, cuya frecuencia de

publicaciones es de 3 veces por dia.

Una vez finalizado el analisis de la estrategia digital de nuestra competencia, se puede
concluir que un recurso que no ha sido explotado y que, en efecto, es un medio digital donde
existe una interaccién mas cercana con los clientes es Instagram. Mediante esta red social es
mas facil despertar el interés de los usuarios por un medio visual que por un medio descriptivo.
En ese sentido, a pesar de que nuestros grandes competidores no los usan al maximo, es un
recurso que nosotros- como producto nuevo que sale al mercado- podemos aprovechar para
darnos a conocer. De esta manera, lograremos un mayor trafico de clientes y a la vez se puede
reducir costos de Marketing, dado que hacer publicidad es mas asequible en Instagram que en

Youtube.



Tabla 2: Cuadro de resultados del analisis digital de la competencia
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15.37%, Inglaterra
7.71%, Espafia
7.40%, Polonia
7.14%, Rusia 5.10%

Marca Mi Empresa Competencia 1 Competencia 2
Sitio Web DOS Showroom Zara Mango

# Visitas 2.908 43.84M 14.02M
Promedio Duracién | 2 min 6.28 min 4.35 min
Rebote 29.93% 38.75%

Trafico por pais Colombia 100% Estados Unidos Estados Unidos

12.26%, Espafia
11.16%, Francia
10.14%, Rusia
8.21%, Inglaterra
6,98%

seguidores actuales
y nuevos seguidores
mensuales
Frecuencia de
publicaciones —
Publicaciones
semanales

Tipo de contenido -

Publicaciones por
dia: 0.14

Tipo de contenido:
Fotos y videos
promocionales de la
marca.

Publicaciones por
dia: 3

Tipo de contenido:
fotos y videos
promocionales de la
marca

Fuente de Trafico
Directo 42% 37.24%
Referidos 1% 2.29%
Buscadores 48% 48.52%
Redes Sociales 4.88% 2.75%
Emailing 2% 4.23%
Display 0% 4.97%
Diagnostico SEO
Desempeio
Movil
SEO
Seguridad
Presencia en Internet

Sitio Web WWW.zara.com WWW.mango.com
Publicidad

1. Youtube 59.15% 37.57%

2. Facebook 17.94% 25.39%

3. Pinterest 8.22% 19.05%

4. Vkontakte 4.39% 6.66%

5. Instagram 3.74% 3.85%

6. Publicidad 48.09% 48.52%

en
Buscadores
Redes sociales

Variables Actividad: xx% Actividad: xx% Actividad: xx%
Cuantitativas RRSS: | Seguidores: 2.908 Seguidores: 39M Seguidores: 11.3M
Seguidores — Total likes: 45 Total likes: 80.200 | Total likes: 16.000

Publicaciones por
dia: 2

Tipo de contenido:
fotos y videos
promocionales de la
marca
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foto, video, texto,
infografia y audio
Engagement
semanal: replies,
menciones, rts,
favoritos, me gusta,
comentarios, share,
+1 y repins

Variables
cualitativas RRSS
Social Customer
service: jresponden
ono a los
seguidores? Tiempo
de respuesta,
sentimiento positivo

Responde a los
seguidores: 100%.
Los usuarios pueden
publicar en su
pagina e interactuar
con ellos
directamente, pero
no presenta una

Responde a los
seguidores: Los
usuarios pueden
publicar en su
pagina e interactuar
con ellos
directamente, pero
no presenta una

Responde a los
seguidores: 100%.
Los usuarios pueden
publicar en su
pagina e interactuar
con ellos
directamente, pero
no presenta una

y negativo clasificacion clasificacion clasificacion

Tipo de respecto al tiempo respecto al tiempo respecto al tiempo
promociones: de respuesta de respuesta de respuesta
cupones,

descuentos,

CONCursos o sorteos

Marketing Mévil No tiene app Si tiene app Si tiene app

(App, responsive,
marketing de
aproximacion,
promociones)

Fuente: Realizado por los autores- Datos obtenidos de SimilarWeb, Website Grader y LikeAlyzer



5. DEFINICION DEL BUYER PERSONA

llustracion 1: Infografia Definicion del Buyer Persona

DANIELA VARGAS

» 25 afios

« Soltera

« Empleada

- Bogota- Colombia

« Profesional de Marketing
de moda

- $ 36.000.000 anuales

EXTROVERTIDA Redes sociales

frecuentadas
Instagram
APASIONADA POR LA Pinterest
MODA Y NUEVAS Facebook
EXPERIENCIAS.
Interesada por estilos de jViste el almal

vida saludable, tendencias
actuales en moda y vigjes.

Tabla 3: Buyer Persona

Fuente: Realizada por los autores con uso de Canva
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Buyer persona

Nombre Daniela Garcia Vargas

Edad 25 afos

Estado Civil Soltera

Condicion Laboral Empleada

Titulo o URL Laboral Profesional — Marketing de Moda

Ingresos anuales

$36.000.000 COP

Personal
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(Qué necesita para ser feliz?

Compartir tiempo con la familia, amigos, seres
queridos, viajar y vivir experiencias nuevas.

(Qué hace cuando no esté en el
trabajo?

Compartir tiempo con mis seres queridos, viajar, salir
a comer, hacer ejercicio, leer cosas sobre moda, redes
sociales, escuchar musica

(En qué prefiere gastar dinero?

Ropa, comida y viajes

(Donde pasa mas tiempo en el
trabajo o en su casa?

En el trabajo

(Como mide el éxito?

Cumplimiento de mis metas, felicidad y estabilidad

Conducta ON-LINE

(Cuanto tiempo pasa en Internet?

Aproximadamente 4-6 horas al dia

(Qué dispositivos usa para
conectarse a las redes sociales?

El celular

(Cual es su red social preferida?

Instagram, Pinterest y Facebook

(Qué Blogs o tipos de Blogs son
sus favoritos?

Los que abordan temas de estilo de vida, viajes,
comida, tendencias de moda

(Qué tipo de contenido disfruta
leer?

Consejos de como vestir, recetas y guias de viajes,
disefio de moda

(Qué tipo de contenido disfruta
leer?

Consejos de como vestir, recetas y guias de viajes,
disefio de moda

(Qué temas son los de mayor
Interés?

El estilo de vida saludable, la decoracion de interiores
y los de moda

(Donde Busca Informacion?

En péginas de internet de empresas y en sus redes
sociales.

(Qué tipo de formato es de
preferencia a la hora de aprender?

Webinars, videos, Ebooks, blogs

(Qué es lo que mas realiza cuando
esta conectado?

Chatear, leer blogs, revisar productos en tendencia

(Qué tipo de informacion pasa
mas tiempo buscando en Internet?

Disefios, recetas, lugares para visitar, tendencias de
moda

(Compran productos en linea?

Si

(Qué horario es en el que pasa mas
tiempo en internet?

De 6 p.m. a 10 p.m.

(Qué tipo de lenguaje prefiere que
se utilice para que se le dirijan?

Informal y relajado

Conducta Laboral

(Qué problema necesita solucionar
hoy a nivel laboral?

Distribucién de tiempo para cumplir con todas mis
funciones

(Cual es su mayor responsabilidad
laboral?

Implementar estrategias de mercadeo para negocios

del sector de moda
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(Qué problema laboral no le
permite ser feliz?

No tiene ningin problema laboral

(Qué aptitudes necesita tener para
hacer un buen trabajo?

Disposicion, creatividad y proactividad

(A quién reporta?

Gerente y jefe directo

(Quién es su mayor influencia a
nivel laboral?

Jefe directo y compatfieros de area

(Cual es su aspiracion a nivel
laboral/profesional?

Adquirir un ascenso

Relacion con nuestra compaiiia

(Qué aspecto es el que mas evalua
antes de comprar?

Exclusividad, diversidad y atencion

(Qué causaria el abandono de su
relacién con nosotros?

Mala atencion y publicidad engafiosa

(Qué impacto emocional genera
vuestra compaiiia en su vida?

Poder ayudar a marcas emprendedoras

(Qué impacto financiero genera

vuestra compaiiia en su empresa?

No aplica

Fuente: Realizado por los autores

6. LINEA DE CONTENIDOS PARA LA ESTRATEGIA DIGITAL

6.1 Objetivo de la estrategia de contenidos

La estrategia de contenidos busca crear posicionamiento y recordacion de la marca

DOS Showroom. Igualmente, se espera ofrecer un medio a través del cual se pueda conocer a

profundidad el mercado al cual esta dirigido el concepto de negocio. Ademas, pretende generar

una identificacion y fidelizacion ante la marca.



6.2 Mix de la estrategia de contenidos

Tabla 4: Matriz de contenidos topicos
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CONTENIDOS TOPICOS

Comunidad

Marketing

Tendencias de ropa de mujer

Camisas, vestidos, faldas, jeans, chaquetas y
accesorios

Mejores outfits para utilizar en temporadas

Promociones y paquetes de venta

Eventos y ferias de emprendimiento

Institucional

Interaccion

Proyecto de responsabilidad social con el
medio ambiente

Participacion en ferias y eventos de
emprendimiento

Empaquetado amigable con el medio
ambiente

Realizacion de actividades que brinden una
experiencia relacionada a la marca

Proyecto de donacion de ropa a iglesias,

orfanatos y desplazados

Fuente: Realizado por los autores

Tabla 5: Matriz de contenidos de embudo

CONTENIDOS DE EMBUDO

Atraccion

Interaccion

Publicaciones diarias de comunidad y
producto en redes sociales tales como
Youtube, Instagram, Pinterest y Facebook.

Giveaway de productos del portafolio

Promocién de la marca por medio de
embajadores

Realizacion de Showrooms

Conversion

Fidelizacion & Recomendacion

Atencion personalizada al momento de
compra con el fin de ofrecer una experiencia
unica y diferenciada.

Otorgar bonos por la compra online de un
producto.

Promociones por compra de productos. Es
decir, si compras un producto superior a
$150.000, el segundo producto sale mas
econdomico.

Acumulacion de puntos redimibles en
prendas seleccionadas por la referenciacion
de nuevos clientes.

Descuentos en prendas seleccionadas

Fuente: Realizado por los autores
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6.2.1 Estrategia de contenido de Comunidad

En cuanto a esta categoria, se decidié brindar informacion relacionada a temas que
pudieran ser de interés para nuestros posibles clientes potenciales que estén interesados en el
producto. Principalmente, estd enfocada a mostrar contenido sobre las tendencias que existen
hoy en dia, en cuanto a ropa de mujer. Ademas de esto, se pretende mostrar los mejores outfits
que pueden utilizar en temporadas. Por ltimo, se mostrard contenidos de eventos y ferias de
emprendimiento que estén relacionadas a la venta y promocion de ropa de mujer online, por
medio de publicaciones diarias de contenido de comunidad con el objetivo de captar una mayor
cantidad de consumidores, buscando posicionar la marca dentro del mercado y generar una

recordacion de ella en cada una de nuestras clientas potenciales.

6.2.2 Estrategia de contenido de Marketing

Consideramos muy importante que nuestras clientas puedan conocer el portafolio de
productos que maneja la marca para que de esta forma puedan adquirir nuestros productos.
Para ello, se tendra en cuenta la promocion de estos, por medio de publicaciones diarias de
nuestro portafolio y de dar a conocer la experiencia DOS, la cual se basa principalmente en
ofrecer atencion personalizada y guiada al momento de compra. A través de ello, pretendemos
ofrecer a nuestras clientas la posibilidad de sentirse escuchadas y acompanadas en el proceso

de buscar el complemento perfecto para cada alma.

6.2.3 Estrategia de contenido Institucional

El cuidado del medio ambiente y de la sociedad es una pieza fundamental por la que
todas las empresas deberian de preocuparse. Se entiende que el contenido institucional es aquel

que muestra los valores y principios de la marca, asi como también su compromiso con la
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comunidad. Es por esto por lo que consideramos sustancial que nuestra estrategia de marketing
digital tenga un enfoque institucional. Para esto se piensa implementar un proyecto de
proteccion al medio ambiente, el uso de empaquetado amigable con el ecosistema y donacion

de ropa utilizada a iglesias, desplazados y orfanatos.

6.2.4 Estrategia de contenido de Interaccion

Para esta estrategia decidimos focalizarnos en dos aspectos los cuales son, primero, la
participacion en eventos y ferias de emprendimiento que estén enfocados en generar atraccion
de trafico de gente a la marca, por ejemplo, ferias como Burd. En segundo lugar, pero no
menos importante, la realizacion de actividades que busquen generar una experiencia Unica al
momento de compra de nuestras clientas. Para esto, pensamos en brindar la posibilidad de venta
personalizada, la realizacion de showrooms, giveaways de productos y concursos. Con esto,
nuestro objetivo consiste en que nuestras consumidoras puedan conocer el portafolio de
producto que maneja la marca y asi brindar una experiencia Unica, diferenciada y agradable a

cada uno de nuestros clientes.

Con el propodsito de generar fidelizacién y recomendacion, ofreceremos diversas
metodologias que estdn encaminadas a posicionar nuestra marca y generar una atraccion mayor
de trafico de clientes. Comprendemos que es necesario ir un paso mas alla y siempre tener en
mente lo que nuestros consumidores estan buscando para poder ofrecerlos de una mejor
manera. Para esto se pretende implementar cada una de las actividades mencionadas con
anterioridad. Adicionalmente, nos enfocaremos en hacer promocion en el momento de compra
para que nuestras clientas conozcan las diferentes promociones y descuentos que tenemos al
momento sobre cada una de las prendas; otorgar bonos por la compra superior a un monto
especifico ($150.000) y la acumulacion de puntos redimibles en productos por referenciacion

a nuevos clientes.
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7. POSICIONAMIENTO SEO

Hoy en dia la tecnologia ha tenido muchos avances alrededor del mundo, en especial el
internet. Ha sido gracias a esto que el uso de las paginas web se ha incrementado y se ha
generado un alto nivel de rivalidad y competencia por obtener posicionamiento,
reconocimiento y visualizacion en este tipo de plataformas. En relaciéon con lo mencionado
anteriormente, se entiende que existe una necesidad de crear estrategias que permitan entender

el comportamiento del mercado y alcanzar los objetivos planteados por cada organizacion.

Pues, hoy en dia los clientes se han vuelto cada vez mas exigentes con lo que demandan.
Una aproximacion para garantizar que los clientes puedan satisfacer sus necesidades y deseos
a través de nuestra marca consiste en ofrecer un servicio que vaya de la mano a la comodidad,
satisfaccion y la confianza que se le puede brindar a los consumidores. Asi, esto alimentard la
relacion que se tiene con cada uno de los clientes, garantizando una relacién a largo plazo.
Entonces, es imperativo entender que la implementacion de estos conceptos es una clave

fundamental para que el cliente elija nuestra marca por encima de otras.

Gracias a todas las opciones y metodologias existentes para la compra de un producto
o servicio, las personas estdin en la busqueda constante de informacion en paginas
especializadas que les generen confianza y credibilidad para poder llevar a cabo su proceso de
compra. Asi pues, el posicionamiento de una pagina debe estar enfocado en estrategias digitales
que ayuden a ofrecer la sensacion de confianza y seguridad en el cliente, durante su proceso de

busqueda de marcas y tiendas en las cuales realizar su compra.

7.1 Listado de palabras claves que las personas pueden utilizar para encontrar el

producto:
e Ropa
e Mujer

e Venta de ropa online

e Ropa de mujer
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® Accesorios

e Ropa de mujer trending

7.2 Seleccion de una palabra clave primaria y realizacion de un listado del contenido que

se creara en torno a esa palabra clave

e Palabra clave: Ropa de mujer

e Contenido: Diversidad y tendencia en las opciones de ropa de mujer existentes en el
mercado. Esto, con el objetivo de brindar la posibilidad y comodidad de tener acceso a
ella por un método digital a través de diferentes canales como lo son Instagram,
Facebook y la pagina web. Se pretende crear una seccion en la pagina donde se publique
contenido de interés para que nuestros consumidores tengan diferentes opciones sobre
cdmo combinar nuestras prendas y accesorios buscando el outfit ideal para cada tipo de

ocasion.

7.3 Optimizacion del contenido en torno a la palabra clave primaria seleccionada

e DOS, el complemento perfecto para cada alma. “Venta de ropa online para mujer”
e ;DOS, viste algo mas que el cuerpo, viste el alma!
e “DOS, mas que un complemento, exclusivo y a la moda”

e Que lo que vistamos no sea solo nuestro cuerpo, sino también nuestra alma.
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7.4 La pagina

e URL: El URL que manejaremos sera www.doshowroom.com ya que es una forma

de generar recordacion de la marca al contener su nombre propio.

e Meta Descripcion: DOS, viste algo mas que el cuerpo, viste el alma! Encuentra
todo lo que necesitas en moda para ropa de mujer en nuestra tienda online. Entra ya

y descubre las tendencias actuales en moda, nuestra nueva coleccion y mucho mas.
e Titulo de la pagina: DOS

e Titulo del contenido: DOS, viste algo mas que el cuerpo, viste el alma!

llustracion 2: Infografia Keywords SEO

Mas que un complemento exclusivo y a la modal

[Que lo que vistamos no sea solo nuestro cuerpo, si no

también nuestra almal

Ropa de mujer Ropa
Venta de ropa online Mujer
Ropa de mujer trending Accesorios

KEYWORD SEO
(Palabra clave principal)

Elemento de la marca - Ropa de mujer

Fuente: Realizada por los autores con uso de Canva



Tabla 6: Optimizacion Web-SEO
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Optimizacion Web- SEO (Optimizacion de sitios web para motores de busqueda)

Disefia la estrategia para mejorar el SEO

1. Realiza un listado de las keywords que
las personas utilizan para encontrar tu
servicio/productos.

Ropa, Mujer, Accesorios, Venta de ropa
online, Ropa de mujer

2. Selecciona una keyword primaria y
realiza un listado del contenido que crearas
entorno a esa palabra clave. (formatos y
temas)

Ropa de mujer

3. Optimiza el contenido en torno a un keyword primaria que seleccionaste

a. URL: www.doshowroom.com
iDOS, viste algo mas que el cuerpo, viste el
alma! Encuentra todo lo que necesitas en
o moda para ropa de mujer en nuestra tienda
b. Meta Descripcion: ) .
online. Entra ya y descubre las tendencias
actuales en moda, nuestra nueva coleccion
y mucho mas.
c. Titulo de la pagina (pestana de la
N pagina (p DOS
pagina):
. iDOS, viste algo mas que el cuerpo, viste el
d. Titulo del contenido: : & q P

almal!

4. ;Cémo promocionar el contenido?
(Publicidad y comunidades en redes
sociales, otros sitios, emailing...)

Publicidad en redes sociales, activacion de
marca, showroom, eventos y ferias

5. ({Como conseguiras leads al contenido?
(Concursos, conexiones con sitios web

autorizados y lideres de la industria)

Landing page, activacion de marca en
eventos, redes sociales, showrooms.

Fuente: Realizada por los autores
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8. ANUNCIO PAGINA WEB PAGO SEM

Esta es una herramienta que nos permite optimizar y mejorar la visibilidad que tendra
la pagina web DOS frente a sus posibles competidores. La funcionalidad de esta se da a través

de motores de busqueda que posicionan las diferentes paginas existentes.

Como se mencion6 con anterioridad, la palabra clave por la cual el cliente podra asociar
la bisqueda con la marca DOS serd ropa de mujer, garantizando que cuando se haga la
busqueda de esta palabra o alguna de las palabras claves secundarias (Ropa, Mujer, Accesorios,

Venta de ropa online, Ropa de mujer) aparezca DOS entre las primeras posiciones.

llustracion 3: Anuncio Pagina Web Pago SEM

GO gle Ropa de mujer X S Q

Q Todo &) Imagenes Q@ Maps (3] Videos E Noticias i Mas  Preferencias  Herramientas

Anuncio - www.doshowroom.com

Doshowroom.com | DSR Colombia | Tienda Online | Ropa De Mujer

iDOS, viste algo mas que el cuerpo, viste el almal Encuentra todo lo que
necesitas en moda para ropa de mujer en nuestra tienda online | Descubre las
tendencias actuales en moda | Nuestra nueva colecciéon | Venta de ropa online |
Accesorios.

Fuente: Realizada y editada por los autores
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9. PAGINA WEB

Mlustracion 4. Infografia Pagina Web

Viste el alma..

COMUNIDA

EXPERIENCIA DOS

|

Atencion personalizada |
]

Eventos & Showrooms

{

Giveaway & Consursos '
» RO [BEVA

SALE %
Participa en todas las

]
. erias y eventos :
f J Las nuevas tendencias en

Proyecto DOS
moda



Si quieres dejar una huella,

iUnete a ayudar a la comunidad!

Con DOS, podras donar tu ropa
o las prendas que compres a
personas que mas lo necesitan,
obteniendo un cupén para tu

pr(')xima compra.

® Proyecto Iglesias
e Proyecto Desplazados
 Poryecto Orfanatos

PROYECTO DOS

EMPAQUETADO

En DOS nos preocupamos por ¢

medio  ambiente, por  esto
nuestras bolsas estan hechas en
material biodegradable.

COLECCION

- Pantalones
- Camisas

- Vestidos

- Tops

- Faldas

- Chaquetas
- Abrigos

- Jeans

- Shorts
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CUIDA EL MEDIO AMBIENTE

Facturacion electronica

Empaquetado biodegradable

Nuestra ropa estd hecha en
materiales amigables con el

medio ambiente.

Ampliacion del ciclo de vida de
nuestros productos, por medio
de la devolucién de productos
desgastados y la obtencién de un

bono redimible

LOS COMPLEMENTOS PARA CADA ALMA

ACCESORIOS

- Anillos

- Aretes

- Collares

- Pulceras

- Bufandas

- Panuelos

- Gafas

- Bolsos de fiesta
- Sobres
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NUEVA COLECCION

Simplicite Roja $90.000 - 1+
$210.000
e
il
‘
7 i \ Simplicite Blanca $120.000 = % ok
)
[ h} ’
i
Métodos de pago
PayU @ @ visa
ICONTINUAR COMPRANDO ‘ ‘ VACIAR CARRITO i APLICAR CUPON ‘ i IR A PAGAR ‘
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CONOCE LO QUE TENEMOS EMAIL SOBRE NOSOTROS
PARA OFRECER . /

& - doshowrmm@gmml-mm Nace con la conciencia de vestir mas que el
® cuerpo y con la conviccion de que cada
e Chatea con nosotros mujer sea mas racional al momento de

. e MOBILE 5 i
e Buzon de sugerencias comprar. Busca brindar la posibilidad a las
323 216 1430 mujeres de tener exclusividad al momento
de escoger las prendas que quieren tener en
Sl'guenos en redes Chatea con nosotros ADDRESS su guardarmpn para todo momento ideal.

ﬂ .’, Calle 18 # 7 -30 Usquén/ Bogot:’n. Colombia

Fuente: Realizada y editada por los autores con ayuda de Canva

9.1 Logo

El logo es una imagen muy importante, pues es por la que los consumidores reconocen
a la marca y generan una recordacion de esta. DOS Showroom, busca mostrar un concepto que
sea llamativo para nuestros posibles consumidores, tras la mezcla de colores tierra y rosados
que demuestren equilibrio, tranquilidad, elegancia, seriedad y distincion. El logo se puede
encontrar en la parte superior izquierda de la pagina ya que se busca que sea una de las

principales cosas que el consumidor capte al momento de ingresar a la web.

9.2 Eslogan

El eslogan de la marca DOS es “Viste el alma”. Se encuentra ubicada en la vitrina de la
pagina web, es el complemento principal del logo y como este Ultimo, busca generar

recordacion de la marca y proximidad con nuestros clientes potenciales.
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9.3 Menu de navegacion

El menu de navegacion permite al usuario navegar por la pagina web conociendo asi
todos los servicios y beneficios que le brindamos en DOS. Se encuentra ubicado en la parte
inferior de la pagina y contiene las opciones de comunidad, experiencia DOS, coleccion y

realiza tu compra.

9.4 Captura de seguidores

Las redes sociales se han vuelto una herramienta de uso masivo que estan presente en
la vida cotidiana de la comunidad entera. Es indudable que las marcas deben ponerse al dia y

adaptarse a estas nuevas tendencias para poder tener un mejor alcance y captacion de clientes.

En este espacio se muestran las redes sociales con las que cuenta DOS. Dentro de los medios
digitales con los que cuenta la marca podemos encontrar la pagina web, perfil en Instagram y

Facebook.

9.5 Vitrina

La vitrina tiene como finalidad causar el primer impacto de la marca sobre el usuario,
pues, teniendo en cuenta que nos encontramos en un espacio digital, debemos enfocarnos en

mostrar un disefio que sea amigable con el usuario potencial de DOS.

9.6 Marca

La marca DOS, como se ha mencionado con anterioridad busca generar recordacion de
esta y captacion de nuevos clientes, al mostrarse como un concepto sereno, tranquilo, amigable

y elegante.
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9.7 Sobre nosotros

Dentro de esta seccion podran encontrar una breve explicacion sobre la razon de ser de
DOS. Buscamos que a través de esta parte, el usuario pueda tener una mayor aceptacion e
identificacion con la pagina. Esta seccion se encuentra ubicada en la parte inferior izquierda de

la pagina.

9.8 Los complementos para cada alma

Esta seccion permite al usuario conocer todos aquellos productos que tenemos ligados
a nuestras colecciones, ya sean nuevas o pasadas. Pueden encontrar los complementos ideales
para cada alma, con los que se sientan identificados y, por qué no, los que se conviertan en un

“must have” para cada uno de ellos.

9.9 Contenido de comunidad

Este tipo de contenido nos permite generar un mayor acercamiento a nuestros clientes
potenciales, pues se genera con la finalidad de hablarle a la comunidad, mostrarle todos
aquellos contenidos los cuales pueden ser de interés para ellos sin necesidad de hablar
directamente de la marca. Dentro de nuestra pagina web, esta seccion puede encontrarse al dar
clic en la seccion de inicio ,en la parte inferior en el boton de comunidad. Esto los
redireccionara a un espacio de la web el cual mostrard contenidos tales como outfits de

temporadas, informacion de eventos, ferias y nuevas tendencias de moda, entre otros.

9.10 Contenido institucional

Entendemos que es muy importante mostrarles a nuestros clientes que nuestro

compromiso no solo estd enfocado en ellos; claro que si son nuestro activo mas importante,
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pero en DOS comprendemos que la sociedad y el entorno que nos rodea son de suma
importancia. Por este motivo, incluimos en nuestra pagina web un tipo de contenido
institucional, el cual se enfoca en demostrar todos aquellos proyectos que tiene la marca. Esta
seccion puede encontrarse en la parte de inicio Experiencia Dos. Al hacer clic en esta opcioén
se podra navegar y conocer todo lo que hacemos en DOS. Ademas se podra encontrar proyectos

como lo son dona tu ropa, empaquetado biodegradable y cuida el medio ambiente.

9.11 Call to action

El “llamado a la accion” se incluye dentro de la pagina con el proposito de que el usuario
vaya mas alla de interactuar con la pagina web, pues buscamos redireccionar estos clientes
potenciales a nuestras diferentes redes como lo son Facebook e Instagram. De modo que
puedan seguirnos y estar en contacto y conocimiento de la marca DOS. Dentro de nuestra

pagina web, esta opcion se encuentra al finalizar la pagina, en la seccion siguenos en redes.

9.12 Chatbot

Esta parte es esencial para nosotros, pues entendemos que al ser una pagina web no
podemos abandonar a nuestros usuarios en su proceso de compra y debemos acompafiarlos en
cada momento para que se sientan guiados y tengan una experiencia Unica, por este motivo
incluimos una seccién de chatbot que permite al usuario interactuar directamente con algun
empleado de la marca. Esta seccion se puede encontrar en la parte final de la pagina seguido a

la informacion de redes sociales, direccion y sobre nosotros.

9.13 Pasarela de pagos

Con el proposito de mostrar a nuestros clientes variedad y diversificacion, ademas de

facilitarles el proceso de compra, brindamos a estas opciones sencillas para que puedan escoger
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la metodologia de pago que mejor se adapte a ellos. Se encuentra ubicada al momento exacto

de realizar la compra en la seccidn carrito de compras.

9.14 Contenido de marketing

Este contenido se puede apreciar tan pronto el usuario ingresa a la pagina web, pues
puede observar todos los complementos que la marca DOS tiene para ofrecer. Especificamente

este contenido puede encontrarse en la seccion coleccion 'y complementos para cada alma.

9.15 Contenido de interaccion

Tras publicar este tipo de contenidos en la pagina lo que pretendemos es generar una
interaccion directa con la comunidad que nos visita, pues entendemos que es sumamente
importante el generar una conexion con cada uno de nuestros clientes potenciales. Esta seccion

se encuentra en la parte inferior de la pagina en el chatea con nosotros o en siguenos en redes.

10. PUBLICIDAD Y ANUNCIOS DE INTERNET

10.1 Landing page

El término Landing Page o pagina de aterrizaje en espafiol hace referencia a una pagina
en la que el futuro cliente aterriza después de hacer click en algiin anuncio o enlace, con el
objetivo de convertir a los visitantes en Leads por medio de ofertas determinadas. Nuestra

estrategia para usar el Landing page sera a través de nuestras influenciadoras, en el momento
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que estas suban un post usando nuestros productos, ya sea un video, historia o IGTV, estos
desprenden un enlace en el cual los futuros clientes puedan acceder para ser redirigidos hacia

nuestra campana.

Aqui podran ingresar sus datos y asi obtener un bono de descuento en su primera
compra. Este sera el call to action para que finalmente visiten nuestra pagina web y poder
convertirlos en clientes y garantizar una futura compra efectiva. A nuestra influenciadora se le
pagard por historia o post publicado y estos seran enfocados hacia la compra de nuestras
prendas en nuevas colecciones, mostrandole al usuario como pueden llevar cada una de estas

en sus outfits, dependiendo de cada ocasion.

llustracion 5: Infografia Landing Page Influenciador
NNV il

SWIPE UP PARA VER LA NUEVA
COLECCION DE
@DOS_SHOWROOM Y UN
OBSEQUIO DE MI PARTE EN TU
. PROXIMA COMPRA
- W A

o R

Fuente: Realizada y editada por los autores con ayuda de Canva
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10.2 Pop Up

La importancia de entender que el activo mas importante de una compaiia son sus
clientes, pues sin estos no habria movimiento alguno, debido a que no existiria el proceso de
compra y no tendriamos un publico que visualice los contenidos que publicamos o bienes y

servicios que vendemos.

En DOS nos preocupamos por nuestra comunidad objetiva, es por esto que nos
enfocamos en promocionar y publicitar los productos y contenidos que demuestren diversidad,
exclusividad y tendencias. En suma, nos esforzamos por brindar la posibilidad a nuestros

usuarios de tener la experiencia de comprar el complemento ideal para cada alma.

Entendemos que una forma llamativa de captar clientes es a través de mensajes que
aparezcan en redes sociales y, por qué no, en nuestra pagina web para que conozcan los
productos destacados de la marca DOS.

llustracion 6: Infografia Pop Up

CONOCE NUESTRA NUEVA COLECION

15 % DE DESCUENTO EN PRENDAS
SELECCIONADAS, INSCRIBIENDOTE AQUf

Email

OBTEN TU DESCUENTO AHORA

,;(/ e < 4

www.doshowroom.com

Fuente: Realizada y editada por los autores con ayuda de Canva
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10.3 Remarketing para usuarios que abandonan el carrito

Con el propdsito de atraer a los usuarios que previamente navegaron en la pagina y
abandonaron el carrito e incentivarlos a que continien comprando, se pretende enviar un
mensaje personalizado al celular del usuario que logre llamar la atencion de estas personas que
previamente se mostraron interesados por realizar una compra y no pudieron ejecutarla. Dentro
de este anuncio se les brindara la posibilidad de acceder a un descuento del 5% sobre la compra
en prendas seleccionadas, siempre y cuando ingresen en un plazo determinado de tres horas a

la pagina.

llustracion 7: Pop Up para usuarios que abandonen el carrito

Hace 6 min

5 %OFF

A]ejandra, en DOS encontraras todo lo que necesitas para la ocacion ideal.
Entrayay disfruta del 15% off en prendas seleccionadas de tu préxima compra.
iTe va a gustar!

www.doshowroom.com

Fuente: Realizada y editada por los autores con ayuda de Canva

10.4 Remarketing para los compradores

Por medio de la implementacion del remarketing para los compradores buscamos atraer
consumidores que estén interesados en los productos que ofertamos, gracias a la publicidad
generada a través de un anuncio que busque dar a conocer nuestros productos destacados y de
mayor importancia. Entonces, implementamos el uso de un Pop Up que permita al usuario
hacer clic y que redireccione directamente nuestra pagina a la seccién de nuestra nueva

coleccidn, donde si contintia con la navegacion, podra encontrar informacion de su interés.
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llustracion 8: Infografia de Remarketing para los compradores

NUEVA COLECCION SIMPLICITE

Viste algo mas que el cuerpo, viste el alma!

5% de descuento en la segunda pieza que escojas, haciendo clic

aqui

www.doshowroom.com

Fuente: Realizada y editada por los autores con ayuda de Canva

10.5 Remarketing utilizando los listados de emails

La finalidad de implementar esta herramienta esta encaminada a hacer remarketing con
aquellos clientes que previamente ya vieron nuestra pagina y nos dejen sus datos al momento
de realizar una compra en la encuesta de satisfaccion que se les realiza. Para incitar al cliente
a que realice este tipo de iniciativas, ofrecemos el 15% de descuento en prendas seleccionadas

de nuestras paginas, esto con el objetivo de generar fidelizacion y atraccion a nuevos clientes.



Mlustracion 9: Infografia de Remarketing utilizando los listados de email

DS

Viste el alma..
= M Gmail Q Buscar correo
8- 0 0§ & 0 ¢ BB 1-sodetass < > Esv @3
Q Principal 2 Social @  Promociones

0 mvero +

. neuvoo.com.co 38 Empleos : Intern, SAP Ariba Cloud Functional Services LAC (Practicante) Job Bogota, DC, CO - neuvoo 30+ nuevas oportunidades de Intern, SAP Ariba Cloud Funct... 8 may.

i6n tributaria FATCA Y CRS - Certificacion de cumplimiento de las normas FATCA y CRS. Hola ALEJANDRA, Si ya se autocertificé, por favor hacer caso ... 8 may.
~ ADN Diario ADN para hoy, 08 de Mayo - Consulta aqui la edicién web de ADN para tu ciudad Si no puedes visualizar este correo, accede aqui. Usted estd recibiendo este c... 8 may.
' Speech ¢Como hacer visible tu Marca Personal? - view_in_browser Alejandra, Tienes fortalezas, atributos y cualidades muy valiosas, pero... ¢Las haces visibles? Cuando con... 8 may.

0% co iPractic y més de 36 empleos d i omercio ional / Exterior en Cundi Colombia solo para it - neuvoo 30+ nuevas oportunidades de ... 7 may.

O ¥ neuvoo.com.co iMotorola Solutions te esta buscando! - neuvoo 30+ nuevas oportunidades de Intern, SAP Ariba Cloud Functional Services LAC (Practicante) JobenBogot.. @ @ & ©

iz

DEJATE SORPRENDER Y
DESCUBRE TODO SOBRE
NUESTRA NUEVA COLECCION

OBTEN UN UN BONO DE 10% DE DESCUENTO
EN TU PROXIMA COMPRA

REGISTRATE

ACEPTO TERMINOS Y CONDICIONES.

Fuente: Realizada y editada por los autores con ayuda de Canva
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10.6 Social ADS

Todos los contenidos que se publican en la web tienen un mensaje detrds, pues debe
existir un estudio de mercado el cual le permita a la marca poder entender el comportamiento
de sus futuros clientes (buyer persona). Esto con el fin de decidir todas aquellas estrategias
digitales que implementardn para acercarse a los consumidores potenciales. La mala
implementacion de estrategias de contenido publicitario puede llevar a que no se cumplan los
objetivos propuestos y no se logren los resultados deseados, dando paso a que no exista

visibilidad de la marca.

En DOS, nos preocupamos por suplir a nuestra comunidad con contenidos y
publicaciones tengan un sentido de pertenencia para que nuestros clientes puedan sentirse
identificados con nosotros y se arriesguen a confiar y comprar en nuestra pagina. Es por esto
que nos enfocamos en publicar nuestro portafolio de productos con la finalidad de atraer un
mayor trafico de clientes a nuestra pagina. De manera que, teniendo en cuenta que las redes
sociales son una herramienta de gran impacto en el mundo digital, hemos decidido enfocarnos

en publicar social ads en Facebook, Instagram y Youtube.

Tlustracion 10: Infografia Social AD Instagram

-1l #QuedateEnCasa = 8:26 a. m. @ @ 54 % ®

& Vista previa de la promocion 9

dos_showroom
Publicidad

Ir al perfil de Instagram

<O Q

dos_showroom Que la vida esté llena de contrastes... | S|
MPLICITE 20/20 |
#Dos #Vistelalma #black #denimjacket

wend on28 Hola qué cuesta????
mezsilva Cuanto cuestan?

v @
Fuente: Pagina de instagram real de la marca DOS
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llustracion 11: Infografia Social AD Facebook

Dos ShowRoom

iDOS, viste algo més que el cuerpo, viste el alma! Encuentra todo lo que necesitas en moda para
ropa de mujer. Entra ya y descubre las tendencias actuales en moda.

, : . . Mas informacion
iConoce La Tienda Online!

e 52

Me gusta .~ Comentar 4> Compartir

Fuente: Realizada y editada por los autores con ayuda de Facebook

llustracion 12: Infografia Social AD Youtube

# COMPARTIR GUARDAR

Tienda Online
SUSCRIBIRSE
m www.dossowroom.com

Fuente: Realizada y editada por los autores con ayuda de Canva



10.7 Influenciadores

Tabla 7: Cuadro de resultados del andlisis digital del influenciador

43

Nombre Nro. de Nro. de Post % de Costo por Temas de
influenciador | seguidores Engagemen Post contenido del
t influenciador
Helena Fadul 45.641 1.092 1.36% $226.76 - | Fashion marketing,
@helenafadulb $377.94 tendencias de
moda, cuidado
personal.

Fuente: Realizada por los autores con ayuda de Influencer Marketing Hub

= Influencer
— MarketingHub

kimkardashiaes

1,092 5,153
posts posts

45,641 169M

followers followers

Estimated Cost Per Post Estimated Cost Per Post

$226.76 - $377.94  $336,487 - $560,811

Engagement Rate Engagement Rate

1.36% 1.31%

Fuente hitps://influencermarketinghub.com/micro-influencers-vs-celebrities/
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Hoy en dia, los influenciadores han cambiado y revolucionado la manera en como las
empresas crean estrategias digitales de mercadeo para mejorar la propuesta de valor que
ofrecen a sus clientes potenciales. De acuerdo con esto, el hecho de que los medios digitales
han recobrado una fuerza impresionante conlleva a que, sin duda alguna, deben ser una de las

metodologias a implementar.

DOS considera importante implementar esta herramienta, ya que nuestros objetivos
principales estan encaminados a generar atraccion, conversion y fidelizacion de clientes, puesto
que, a través de ello, podemos generar una captacion de clientes de una forma mas efectiva y

rapida.

Se escogid un influenciador, que dentro de su red demuestra tener conocimiento acerca
de temas de moda, tendencias actuales y fashion marketing. Pues, como ha sido descrito a lo
largo del informe, estos se consideran contenidos esenciales para nuestro segmento de

mercado.

Helena Fadul fue escogida como nuestra influenciadora, ya que es una profesional en
mercadeo y comunicacion de la moda, con conocimientos en interpretacion y aplicabilidad de
las tendencias. A lo largo de su carrera en la industria de la moda ha trabajado en revistas
importantes como lo son Vogue y Revista Fucsia, También ha trabajado como productora para
grandes marcas como Alexander Wang y actualmente es directora de una agencia de

comunicacion y tiene su propia marca de calzado.

Ademas de su gran trayectoria, escogimos a Helena debido a que nos sentimos
identificados con su estilo, con su marca personal y con la naturalidad y elegancia que lleva
cada prenda que usa. Pensamos que tiene una empatia con lo que nosotros como marca
queremos transmitir a nuestros clientes: sencilla, pero elegante; simple, pero siempre de la
mano con las ultimas tendencias de moda y esto es exactamente lo que la marca busca

representar.

Es muy importante mencionar que Helena forma parte de nuestras clientas mas
importantes y consentidas por parte de DOS. Hemos tenido la oportunidad de ratificar sus
conocimientos y la buena imagen que proyecta con cada prenda que utiliza. Sabemos que
Helena cuenta con més de cuarenta y cinco mil seiscientos seguidores en su pagina de
Instagram; en el que dia a dia muestra ideas de outfits, comparte tips de como vestirse y de

tendencias de moda. Adicionalmente, da recomendaciones de marcas que ella utiliza y también
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muestra rutinas diarias de maquillajes, productos para el cuidado de la piel, restaurantes,

comidas y lugares que frecuenta, entre otros.

De acuerdo con esto podemos evidenciar que con la cantidad de posts que ella publica
a diario, las historias y videos de IGTV, donde comparte su informacion, tiene una tasa de
participacion del 1,36%. Consideramos que este porcentaje es bastante alto, comparandolo con
el nivel de actividad de otras influenciadoras de esta industria. Esto permite ratificar que sus
publicaciones y promociones son efectivas con el publico y que su conocimiento ha permitido
que las personas se identifiquen con su estilo y se motiven a seguir sus recomendaciones y a
usar las marcas y productos que ella promueve. El valor de sus publicaciones se encuentra entre
$226.76 y $377,94 lo cual es un precio moderado con relacion a la efectividad y a lo exitosa

que son cada una de estas.

11. REDES SOCIALES

Las redes sociales desarrollan un papel importante en la sociedad actual, pues el uso de
estas se ha vuelto fundamental y necesario para la comunidad. Por un lado, estan los usuarios
que navegan e interactiian en la red buscando comunicarse y distraerse con los diferentes
contenidos que se pueden encontrar hoy en dia en la web. Por otro lado, estan las
organizaciones que buscan comunicar a través de estas los contenidos promocionales sobre sus
productos o servicios que maneja, con el propodsito de atraer nuevos clientes a que compren su

marca.

En DOS, hemos decidido utilizar Instagram, pues esta es una de las redes sociales mas
activas hoy en dia que permite tener una mayor interaccién y acercamiento con nuestros
usuarios. Ademas, las redes sociales permiten obtener un mayor trafico de clientes en nuestra
pagina, lo cual es util para posteriormente retenerlos y finalizar generando una conversion y

fidelizacion de éstos.
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Las principales acciones que se llevaran a cabo con el fin de generar atraccion de trafico

a nuestros posibles clientes seran:

e Publicacién de historias sobre nuestro portafolio de productos.
e Realizacion de giveaways con el fin de interactuar con nuestra comunidad.
e Publicacion de contenido de comunidad como lo son invitaciones a ferias y

eventos, como por ejemplo Burd y Eva.

llustracion 13: Pagina de Instagram

all Avantel & 3¢ 8:27 a.m. @ 1 91%@m)

< dos_showroom

96 2861 394

Publicaciones Seguidores Seguidos

DOS

Disefio y moda

Que lo que vistamos no sélo sea nuestro cuerpo, sino
también nuestra alma.

National shipping

SHOP IN LINK

api.whatsapp.com/send?phone

Bogotd, Colombia

angiereyes00, sofiaricardom y 16 mas siguen esta cuenta
Ver traduccion

Siguiendo v Mensaje Contacto v

h QA @ O ©

Fuente: Pagina de Instagram real de la marca DOS
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llustracion 14: Anuncio de Instagram
.1l #QuedateEnCasa = 8:27 a. m. @ @ 55 % ®
< Vista previa de la promocién )

dos_showroom
Publicidad

Ir al perfil de Instagram

O Q

dos_showroom | Neutral Collection - FW 2019 |

DAanmmcna AA mracia mar favrare

N Q v

Fuente: Pagina de Instagram real de la marca DOS

12.EMAIL MARKETING

El email marketing sirve para generar una comunicacion directa con el usuario a través
de correo electronico, permitiendo a los estrategas el poder de interactuar con los clientes
potenciales y construir una relacion. El objetivo de este vinculo es generar comunidad para la
marca. El principal proposito que se tiene al generar una campafia de email marketing es, como

se menciond anteriormente, interactuar y crear una relacion directa con nuestros usuarios,
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buscando conectarnos con ellos y ofrecerles contenido sobre lo que realmente ellos necesitan

y desean ver.

Este tipo de contenido, como se ha mencionado a lo largo del presente informe, sera
sobre tendencias actuales de moda, fashion marketing, cuidado personal, proyectos realizados
por parte de la marca, por ejemplo, dona tu ropa y, por ltimo, informacién sobre ferias y
eventos de emprendimiento como lo son Bur6 y Eva. Asi pues, por medio de esta campafia
podremos ofrecer una mayor informacion de nuestro portafolio de productos y estar presente

para nuestros clientes potenciales.

Por medio de nuestro correo electronico doshowroom@gmail.com, implementaremos

el envio de nuestro contenido de comunidad, realizacion de showrooms, promociones,
portafolio de productos, ademads de entregas de bonos y puntos redimibles. Decidimos utilizar
Gmail como plataforma de envio de correo electronico, dado que esta plataforma cuenta con
una division para cada uno de los correos que le llegan a los usuarios, haciendo una

segmentacion de si es una promocion o un mensaje social.

La efectividad de la estrategia de email marketing la mediremos a través de la tasa de
apertura de los usuarios de nuestra base de datos, a quienes se les envio el correo con el objetivo
de observar el comportamiento de nuestros clientes y saber con exactitud cudles de estos han

abierto nuestro mensaje.



Mlustracion 15: Infografia Email Marketing

= M Gmail Q  Buscar correo

F

® VvV e * O

<

Qe @ »@* o

=3

¢ DO0OF R O0OC¢ Do

Alejandra, tenemos un mensaje especial para tl...

E—

Teinvitamos a_este proximo viernes 22 de Noviembre de 2020 a

1de1.512 ) Es”

www.doshowroom.com

que seas parte de la feria de emprendimiento Buro, donde podras disfrutar de un lugar lleno de nuevas ideas.

iNo te lo puedes perder! Ven y conoce la experiecia DOS, todo lo que necesitas saber sobre nuestras promociones y

complementos ideales.

Fuente: Realizada y editada por los autores con ayuda de Canva

Mlustracion 16: Calendario envio email marketing

CALENDARIO DOS

LUNES MARTES  MIERCOLES

Semana 1

Semana 2

Semana 3

Semana 4

JUEVES VIERNES SABADO DOMINGO

Fuente: Realizada y editada por los autores con ayuda de Canva
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13. MARKETING DE PROXIMIDAD

Hoy en dia es un plus el tener una base de datos que nos proporcione la informacion
necesaria de nuestros clientes potenciales, puesto que esto es fundamental para el crecimiento
de la marca y la interaccién con los usuarios. En DOS, hemos decidido implementar la
estrategia de marketing de proximidad con el objetivo de acercarnos y generar una interaccion
mas directa y cercana con nuestros posibles usuarios. Para esto hemos decidido implementar
un codigo QR, el cual estara en cada una de nuestras bolsas biodegradables en las que hacemos
entrega de nuestros productos. Igualmente, utilizaremos la entrega de stickers con el cddigo,
durante ferias y eventos que asistamos. Esto con el objetivo de generar un mayor trafico de
clientes a nuestra marca y pagina, buscando que estos nuevos consumidores se vuelvan

compras potenciales y en un futuro clientes fieles de DOS.

13.1 Cédigo QR

Teniendo en cuenta que actualmente la sociedad siempre estd pendiente de sus
dispositivos electronicos, como lo son sus celulares, y que constantemente estan navegando en
internet, por medio de la implementacion de un Codigo QR que esté en el empaque de nuestros
productos y en los stickers que se entreguen en las ferias y eventos a los cuales asistamos,
pretendemos atraer un mayor trafico de clientes a nuestra pagina. De manera que, la idea de
tener este codigo es que cada usuario que lo escanee pueda ser redireccionado a la pagina

www.doshowroom.com. Con esto se busca que los nuevos clientes o incluso clientes existentes

puedan visitar nuestro sitio web y puedan enterarse de nuestros proyectos, nuestras colecciones,

las promociones, showrooms y giveaways que tenemos en DOS.
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llustracion 17: Infografia Codigo QR

>

.. d

www.doshowroom.com

;DOS. el Complenwnto ideal para cada

alma!

Conoce mas dC nosotros

escaneando el siguiente codigo

||.'|_
|:||1 ||:|

Fuente: Realizada y editada por los autores con ayuda de Canva



14. CONCLUSIONES

“DOS, viste el alma”

llustracion 18: Logo de la marca

Fuente: Pagina de instagram real de la marca DOS

llustracion 19: Portafolio de productos de la marca DOS

Fuente: Pagina de instagram real de la marca DOS
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En resumen, a lo largo del presente informe se han podido implementar todas las
herramientas y contenidos que fueron vistos en la clase PAFE. Luego de analizar el trabajo se
pudieron concluir los siguientes puntos. Por un lado, la implementacién de una buena estrategia
digital es fundamental para el éxito de tu marca, pues esto determinara el nivel de trafico de
clientes que visiten la pagina web, los cuales pueden convertirse en posibles ventas e ingresos
potenciales para la compaiiia. De igual forma, la interaccidon con tus clientes es necesario
realizarla de la manera indicada, puesto que esto te permitird generar una fidelizacion de ellos,

una posible recompra de tus productos o incluso una recomendacion en su circulo social.

Por otro lado, se evidenci6 que la penetracion de mercado que debe de realizarse en el
mundo de la moda es fuerte y competitiva, pues hoy en dia existen muchas marcas que pueden
ofrecer productos similares a los tuyos. Por ende, es importante implementar un factor
diferenciado y exclusivo en la marca y ofrecer un excelente servicio al cliente. Asimismo, la
interaccion directa con tus clientes te permitird ser escogido sobre otras marcas y aumentar tu

nivel de ventas.
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