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Introduccion

Este trabajo tiene como finalidad el diseno, estrategia y planificacion de un
eCommerce de moda.

Una nueva marca de moda, de reciente creacion y en pleno
lanzamiento al mercado, es nuestro punto de partida para crear una
presencia digital que complemente el negocio.

Buscamos conseguir un nuevo canal que nos ayude a darnos a conocer
y vender nuestros productos en todo el mundo.

Detallamos punto por punto los pasos a seguir, comenzando con un
analisis del mercado actual, en imparable crecimiento en el sector moda, y
siguiendo con la eleccion de las tecnologias a utilizar, llegaremos a un
detallado plan de marketing para obtener las ventas deseadas en un plazo
estimado de 3 afos.

Nuestro presupuesto inicial es muy limitado, por eso vamos a centrar
la inversion en marketing en campanas muy especificas buscando obtener el
maximo rendimiento posible, focalizando nuestros esfuerzos en obtener y
fidelizar clientes.

Detalle Lookbook Coleccién Fall-Winter 15/16 de la marca.
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Analisis

1.1 MERCADO ECOMMERCE DE MODA

Las cifras del eCommerce de moda en Europa en el afio 2013:

Negocio 23% 85 millones
de transacciones de

20.000 M € por internet compradores

En Espana, el eCommerce de moda ha crecido significativamente en
los ultimos 5 anos, en 2009 registr6é unas timidas ventas de 42,6 millones de
euros, pero en 2014, mas de 4 millones de personas eligieron el comercio
electronico para realizar sus compras de ropa, calzado y accesorios de vestir
y se dejaron en el proceso 760 millones de euros.

La moda se sitia en la 4" categoria con mas compras en Espana en 2014

Tipos de Productos y Servicios

6 de cada 10

Tecnologia / Comunicacién
Ocio / Cultura
68% 66% 4% Viajes / Estancias

Moda (mujeres)
[+)
48% 42% 40% .
" 29% 28% 27% 259, .
20619%19%16%14%
9%
A D12 028 &9

Adulto/
apuestas

Tecnologlal Qcio/ Viaj Jesl

Formacién
ion  cultura Optica

Moda Alimentacién Hogar Calzado Complementos Deporte Perfumeria oolina

Belleza Regalos Jugueteria Mascotas

Fuente: "Estudio eCommerce 2015” (1ab)
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Aunque la II edici6on del estudio de Webloyalty, “Online Shoppers
2014” ya presenta por primera vez al sector moda como la principal
categoria en las compras online con un 47%, seguido de viajes y tecnologia.

b

Moda

0 .
o |

a
47% 38,7% M 29,9% l l !

La intencién de compra en moda alcanzoé el 46% en 2014 ocupando el
2° lugar en cuanto a productos con mayor intencién de compra.

Categ

\
N

. Ticketsy reservas de aviones

| 48% de intencién de compra,
crecimiento de 15 puntos desde 2011

. Ropa, accesoriosy calzado -

46% de intencién de compra,
crecimiento de 4 puntos desde 2011

_ Tours y reservas de hoteles « -

)} 44% de intencién de compra,
crecimiento de 17 puntos desde 2011

. Tickets para eventos ©

« ¢ 41% de intencién de compra,

crecimiento de 19 puntos desde 2011

=n Libros impresos = -
| 39% de intencién de compra,
crecimiento de 5 puntos desde 2011
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orias de producto con mayor intencion de compra

dlisis de las principales categorias de producto en funcnon de intencion de compra en 2014

Ebooks ©©
34% de intencién de compra,
crecimiento de 19 puntos desde 2011

Electroénica o~
34% de intencién de compra,
crecimiento de 5 puntos desde 2011

Teléfonos moviles © =
33% de intencién de compra,
crecimiento de 7 puntos desde 2011

Productos deportivos
31% de intencién de compra,
crecimiento de 16 puntos desde 2011

Cosmeética y parafarmacia = =
31% de intencién de compra,
crecimiento de 6 puntos desde 2011

Fuente: Nielsen, Agosto 2014
http://goo.gl/GM2h1o
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En 2014, las busquedas de moda crecieron un 6% respecto al ano

pasado y, a través de movil, las busquedas representan ya el 23%.

« En Espana el consumidor que busca moda en

Google busca marcas, busca Zara, Mango o Desigual, y cada
vez son mas habituales los pure players, como Asos,
Sarenza, Alibaba o Zalando. »

Sandra Manresa, directiva de Google.
Presentacion en Barcelona Fashion Summit 2015.

Los principales hitos en cuanto a lanzamientos al canal online de las

marcas de moda:

Ano 2000: Mango es la pionera del eCommerce en el pais, 10 afos
después alcanzara unas ventas de 70 M€ en este canal.

Ano 2007: Zara Home es la primera de las tiendas online del grupo
Inditex.

Ano 2010: Zara lanza su tienda online y le siguen Desigual y las tiendas
del grupo Cortefiel (Cortefiel, Springfield, Pedro del Hierro y Fifty
Factory).

Ano 2011: Asos lanza su .es e Inditex pone en marcha las tiendas online
de todas sus ensenas (Pull&Bear, Bershka, Stradivarius, QOysho,
Massimo Dutti y Uterqiie).

Ano 2012: se introducen en Espana grupos como Zalando y Rakuten.
Ano 2014: llegan a Espana plataformas como Fabletics, propiedad de la

estadounidense JustFab, la britanica Farfetch, especializada en lujo y
Amazon lanza su tienda de moda.
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Las operaciones de compraventa online se han multiplicado en los ultimos

anos:

417.322

2009 2011 2014

Evolucién operaciones
compraventa 11.650.000

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos de Modaes

El maximo crecimiento tuvo lugar en 2011, tras el lanzamiento de la
tienda online de Zara, cuando las operaciones de prendas textiles en
internet se multiplicaron por 7, llegando a 2,7 millones de compraventas. En
2014, hubo un incremento de un 73,3% de operaciones registradas respecto
al ano anterior, segun datos de la Comision Nacional de los Mercados y la

Competencia.

Pese al aumento de las operaciones el ticket medio a descendido un 36%:

120,00 €
100,00 €
80,00 €
60,00 €
40,00 €
20,00 €
0,00 €

Ticket medio

102,15 €

65,21 €

2009 2014

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos de Modaes
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1.2 PERFIL COMPRADOR MODA ONLINE

Los compradores de moda online son principalmente mujeres de entre 25 a
49 anos que conjugan vida personal, familiar y profesional y recurren a
Internet de manera habitual para lograrlo.

Este perfil se conoce como She-commerce y se define como una
consumidora que elije las buenas marcas y los descuentos, con un estilo de
vida cosmopolita, realiza sus compras mayoritariamente en horario laboral
para no restar tiempo de ocio.

Los habitos de compras on-line de esta mujer estan orientados
fundamentalmente hacia la moda, complementos, lenceria, estética, viajes,
ocio, decoracién y ninos. Para ella comprar online es ahorrar tiempo y
dinero, sin dejar de lado la calidad de los productos.

Es un perfil que interactia con las marcas a través de las redes
sociales y responde muy positivamente al marketing de contenidos.

MUJ ERES QU E G de las mujeres :)s(pt;r:::nl]?;rc
COMPRAN BlEN 9 Il O/O unz sensacion

de placer cuando realiza
una buena compra

showroomprive-
400/0 de las 56°/° de las 63% de las madres

mujeres indica que madres indica que ©  confirma que compra mas
recurre al comercio se han convertido online desde que tiene hijos
electrénico para H “%  en personas 0,

ahorrar tiempo “multitarea” y con m 70 /O de las mujeres

escaso tiempo libre ha realizado compras bajo el
formato de las ventas privadas

71%:0 Y 98%::e. 57% i

asocia “Comprar Bien”

st lnldl'CO ql:ell-, a enconfrar un producto mujeres usan Internet

gracias a Internet, ha : 4

desarrollado nuevas de calidad a un precio para enconm?r sus
menor y sin haber : marcas favoritas a

técnicas de compra

para comprar bien ::"Cpelselsg?l::‘io I menor PrECio
' » o~
— de las mujeres espaiolas
= o
r— 5 70/ utiliza su
@ -w- © smartphone
Y l en el bafio (el 29% el tablet)
45% 54% 37% 34%
utiliza @ escribe o lee i busca
las redes mensajes noticias 8 informacién
sociales sobre
16% o 37 % productos
compra hace y marcas
online llamadas

© showroomprive.es / encuesta realizada sobre 500 mujeres en Espaiia en agosto 2014
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Segun Google existen en Espana 7 millones de compradores de moda
online clasificados en funcion de sus habitos de compra en 4 perfiles
diferentes: los Fashionistas que quieren lo iltimo sin importar lo que cueste,
los Trendy low cost que quieren seguir las tendencias pero tienen una mayor
sensibilidad al precio, los Cldsicos que no se fijan ni en precio ni en lo que se
lleva y los Prdcticos que compran online por comodidad.

No importa el precio

FASHIONISTA CLASICO

1.9 M compradores online 0.8 M compradores online

TRENDY LOW COST PRACTICO

27M comymd’ores online 1.5 M compradores online

Gasto justo lo necesario

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos Estudio de Investigacién de Google
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1.3 BENCHMARK

Consideramos competencia para nuestro proyecto, a aquellas marcas de
moda especializadas en colecciéon s6lo de mujer, con productos de disefio y
calidad, situadas en cuanto a precio en una categoria media-alta, entre el
mercado de masas y el lujo.

Hemos seleccionado 6 marcas para su estudio en profundidad:

* Maje: firma francesa con mas de 15 anos de historia, se define como la
firma del lujo asequible, forma parte del imperio SMCP (Sandro, Maje y
Claudie Pierlot) con una gran expansion internacional y con unas cifras
de negocio en 2013 de mas de 422 millones de €.

« Baé&sh: 10 anios de historia avalan a esta firma francesa de lineas sutiles
y femeninas, en 2015 el fondo L Capital adquirié el 50% para acelerar su
desarrollo internacional.

*  &OtherStories: marca Premium de la sueca H&M, con sélo 2 anos de
presencia fisica en el mercado espafnol, triunfa con sus colecciones
capsula de Vans y Nike y es todo un referente en el sector.

* HossIntropia: fundada en 1994 esta marca espanola, eclética y
cosmopolita, combina las ventas en tiendas propias y multimarca,
facturd en 2013, 54 millones de €.

« Uterquie: es la marca mas cara de Inditex, fundada en 2008 esta
especializada en accesorios y su linea textil es elegante y atemporal, tras
anos sin dar rentabilidad ha conseguido salir a flote en 2014 creciendo
un 18%.

* Masscob: es una pequena firma creada en 2003 en La Coruna por una

pareja que apuesta por un producto diferenciador, cuidado y tratado casi
de manera artesanal.
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En el siguiente cuadro representamos cada una de las marcas:

RANGO £
ORIGEN | PRESENCIA ENVIO RRSS BLOG
PRECIO
%
. SMCP 21 paises l\n/f:JZzine
maje 11 tiendas en | 50€- 595€ | Gratuito fF v PO & Ins;gde Maje
Francia Espana .
(no funcionan)
17 paises
b a &S h Francia Madrid y 55€- 9€ NO
520€
Barcelona
HM 13 Pai
Grou Mad:ilcsles 6€ f 5 P ¥
& otns Storick P ’ 15€-295€ | Gratis  a NO
Barcelona artir175¢ | € B &
Suecia Malaga P
6€ .
h O S S Esoad 16 paises 35€- Gratis a ]I?I;tr]:;};::lw orld
spana 21 ciudades 398€ partir de
INTROQIA 200€ Shopper
Gratuito a
tienda
. INDITEX | 28 paises 39¢€- Estandar
UTERQUE | Espaiia | 66 tiendas 1.200€ | 3,95€ NO desde la web NO
Express
5,95€
Coruna y
Madrid 8€
Tiendas Facebook . ,
MASSCOB Espana multimarca 16 113€- Gratis Twitter Si , s6lo
, 1.806€ . fotografia
paises a partir | Instagram
4 tiendas online 500€
multimarca

*Rangos de precios aproximados sobre las colecciones actuales.

Pese a ser marcas con origenes muy diferentes todas tienen una muy
buena presencia internacional y todas ofrecen la posibilidad de suscripcién a
su Newsletter como via de comunicacion con sus clientes.

ECOMMERCE DE MODA
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Analizando mas en detalle sus webs:

MAJS| Rt Il 4 otns Forof NOSS| UTERQUE
INTRO9GIA

Ranking
Global 52,041 142,433 22,603 158,415 83,555
Pais Espana | Francia U.S.A Espana Espana

N/A 21,269 23,939 9,106 5,185
Engageme
nt
Julio 2015
Visitas 15k 45K 650K 65K 130K
Tiempo 04:58 03:19 06:19 06:23 05:18
en el site
Pag. 5,98 6,17 7,25 6,6 7,13
vistas
Bounce 26,02% | 25,62% 26,07% 13,94% 11,51%
rate
Fuentes
de trafico
Ultimos 3
Directo 16,15% | 25,95% 32,95% 34,51% 22,57%
Referals | 21,656% | 13,89% 24,97% 17,15% 25,21%
Busqued | 58,52% | 55,560% 36,21% 45,50% 40,66%
as
Social 0,65% 1,52% 4,36% 1,45% 2,09%
Mail 0,43% 1,13% 1,50% 1,20% 8,84%
Display 2,70% 2,01% 0,01% 0,19% 0,62%
App NO | NO | NO | NO | sI

Fuente: www.similarweb.com
(Los datos de la web de Masscob no son suficientes para llevar a cabo el andlisis)

En cuanto a estadisticas, &OtherStories es claramente la lider con un
mayor numero de visitas a su web, Uterqiie tiene la tasa de rebote mas baja
de todas, es la marca que consigue dirigir mas trafico a su web a través del
mail y la Gnica que cuenta con App nativa aunque el resto tiene disenos bien
adaptados a los diferentes dispositivos.

Maje tiene los mejores resultados de trafico a través de Display
mientras que a Hoss la mayoria del trafico le llega directo.
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Estos son los datos de trafico de las webs en funcién del ranking de
Alexa de los ultimos 6 meses:

Historical Traffic Trends: Alexa Traffic Rank
40,000

100,000
200,000

400,000

Mar '15 Apr'l5 May '15 Jun'15 Jul'15 Aug '15

maje.com ba-sh.com stories.com hossintropia.com uterque.com

Al igual que sucede con el ranking global, &OtherStories se encuentra
en un nivel muy superior al resto.

Respecto a la velocidad de carga de las distintas webs y su tamano:

B (87%)

B (86%) -1% E (54%) -33% 92
C(73%) B (80%) D (69%) -4%
32s 4.5s +1255 51s +1.925
2.58MB 549K8 745MB -4 86eM8 1.00MB M T3IKB 1838
m 58 40 .20 54 -57

Fuente: www.gtmetrix.com

Uterqiie carga mas rapido porque tiene una pagina previa a la home
para elegir pais.

&OtherStories es la que mas imagenes tienen en su home y de
tamano mas pesado lo que hace que el tiempo de carga sea mayor.
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©

©

]
Likes: 147.358 Tweets: 1.014 Publicaciones: | Pines: 857 Suscriptores:
Likes Rank: 60 Seguidores: 14.452 | 612 Me gusta: 0 731
Engagement Seguidos: Seguidores: Seguidores:
. rate: 0,36% 1.392 141K 7,4K Visualizaciones:
mOJe Post/dia: 0.55 Ratio seguidores: Seguidos: 178 | Siguiendo: 15 | 675.836

Interacc./post:

10.38

159 Listas: 169
95,8% Foto
4,2% Video
Likes: 26.358 Tweets: 539 Publicaciones: | Pines: 3.9K Suscriptores: 58
Likes Rank: 60 Seguidores: 1.415 2169 Me gusta: 1
Engagement Seguidos: Seguidores: Seguidores: Visualizaciones:
b a&S h rate: 2,33% 572 42,1K 1K 51.196
Post/dia: 0.42 Ratio seguidores: Seguidos: 110 | Siguiendo: 47
Interacc./post: 2.47
233 Listas: 9
100% Foto
Likes: 187.268 Tweets: 5.627 Publicaciones: | Pines: 2.4K Suscriptores: -
Likes Rank: 58 Seguidores: 19.821 | 414 Me gusta: 120
Engagement Seguidos: Seguidores: Seguidores: Visualizaciones:
rate: 0,53% 61 287K 13,5K 584.064
& otusr Gtorids Post/dia: 0.81 Ratio seguidores: Seguidos: 227 | Siguiendo:
Interacc./post: 63 | 324,93 141
91,7% Foto Listas: 135
8,3% Video
Likes: 89.834 Tweets: 2.797 Publicaciones: | Pines: 575 Suscriptores:
Likes Rank: 58 Seguidores: 9.585 | 288 Me gusta: 11 518
Engagement Seguidos: Seguidores: Seguidores:
h O S S rate: 0,83% 165 18,8K 2.6K Visualizaciones:
NTROaia | Post/dia: 0.85 Ratio seguidores: Seguidos: 214 | Siguiendo: 20 | 906.943
Interacc./post: 84 | 58,09
79,2% Foto Listas: 130
20,8% Video
Likes: 153.325 Tweets: 1.035 Publicaciones: | Pines: 59 Suscriptores:
Likes Rank: 53 Seguidores: 13.888 | 610 Me gusta: 0 122
Engagement Seguidos: Seguidores: Seguidores:
rate: 0,35% 281 55K 1K Visualizaciones:
UTEROUE Post/dia: 0.45 Ratio seguidores: Seguidos: 191 | Siguiendo: 56 | 20.600
'TERQUE
Interacc./post: 49.42
174 Listas: 125
95,8% Foto
4,2% Video
Likes: 5.087 Tweets: 3 Publicaciones:
Likes Rank: 23 Seguidores: 118 63
Engagement Seguidos: 0 Seguidores:
rate: 0,561% Ratio seguidores: - | 4708
MASSCOB Post/semana: Listas: 1 Seguidos: 0
0.33

Interacc./post:
284
100% Foto

Fuente: elaboracién propia datos a 12/08/15. Herramientas utilizadas likealyzer y foller.me.
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Analizando las redes sociales, &OtherStories vuelve a estar muy por
encima en cuanto a numero de seguidores en todas las redes menos en
YouTube, dénde Maje y Hoss tienen muy buenas cifras. Ba&sh es la que
mas publica en Instagram y Pinterest, las redes con mayor crecimiento en
los ultimos tiempos y de Masscob podemos decir que no trabaja en serio
ninguna red social pero si consigue en cada post que publica en Facebook
una muy buena interaccion de su comunidad (me gustas, comentarios y
compartidos) pese a que su frecuencia de publicaciéon es muy baja.

1.4 DAFO

Tras analizar el mercado y la competencia reflejamos a continuacién las
principales caracteristicas a tener en cuenta en el proyecto:

Debilidades Amenazas

- Partir de cero en el mundo online sin - Grandes retailers introduciéndose
posicionamiento. en el sector moda, como Amazon.
- Ser una marca nueva sin base de - Marcas competencia bien

datos de clientes. posicionadas.

- Poco presupuesto.

Fortalezas Oportunidades

- Diseno y calidad de los productos. - Crear comunidad alrededor de la
- Made in Spain. marca.
- Exclusividad. - Crear una buena experiencia de
- Novedad. compra.

- Vender en marketplaces.

- Internacionalizacidn.
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El proyecto

Nuestro proyecto esta basado en una pequena empresa familiar de La
Coruna, los dos socios fundadores tienen una dilatada experiencia en la
industria de la moda, formaron parte de una conocida marca gallega y tras
la venta de la misma, uno de ellos creo su propia tienda multimarca y el
otro, un taller de costura y arreglos que da servicio no s6lo a particulares
sino también a las principales tiendas de moda de la ciudad.

Ambos negocios prosperan con éxito, pero el caracter emprendedor de
sus duenos les ha llevado a embarcarse en este nuevo proyecto con gran
1lusion.

La idea surge en 2014, desde entonces se ha realizado una primera
coleccion Otono/Invierno con unas 250 referencias para mujer, fabricadas
integramente en La Coruna. Esta coleccion se ha presentado en las
principales ferias de moda internacionales con gran aceptaciéon y desde
principios de agosto se puede adquirir en tienda multimarca propiedad de
uno de los socios. Se ha alquilado un local en el centro de la ciudad para la
futura tienda Flagship.

Cuentan con 12 empleados en plantilla en su nave de La Coruna que
actualmente estan produciendo la coleccion primavera/verano, esperan
sacar entre 4-6 colecciones al afio siguiendo la tendencia fast fashion.

La misién de la empresa es vestir a la mujer con prendas de disefio
elegante, sencillo y cosmopolita, diferenciandose por la calidad vy
exclusividad de sus tejidos y por su cuidada confeccion.

ECOMMERCE DE MODA @ ICEMD ONLINE www.icemd.com



Partimos de un nuevo negocio en el sector textil totalmente offline y el
objetivo de nuestro trabajo es planificar y cumplimentar, lo ya creado, con
un nuevo canal online, asi que nos olvidamos de los proveedores, el producto
y el packaging y nos centramos en las partes finales de la cadena de valor:
distribucién online, marketing digital y servicio al cliente digital.

Disefio de e n i Ao Xoan) g1 3o . Servicio al
e Confeccion Logistica Distribucion Marketing

producto cliente

Iremos paso por paso desde la creaciéon de la web hasta el plan de
marketing para tener una vision global del proyecto de manera que la parte
online combine a la perfeccién con la parte offline del negocio.

eCommerce
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Creacion eCommerce de moda

3.1 ELECCION Y DESARROLLO PLATAFORMA
ECOMMERCE

Para poder elegir bien la plataforma web debemos primero analizar aquellos
aspectos que el usuario valora mas a la hora de elegir una tienda online u
otra.

El 57% de los usuarios se decide por motivos econémicos:

SYA 56% RYA

Mejores Sin gastos de Transparencia
precios envio precios

Los principales motivos de abandono de una compra:

44% Habia costes ocultos (gastos de envio, IVA, etc.)

43% Lo deje para pensarmelo mejor

22% La forma de pago no se adaptaba a mi

18% Precios confusos/poco claros

17% Faltaba informacién del producto o no podia verlo bien
14% Error en pagina

14% Proceso muy lento

10% El producto no era lo que buscaba

2% Otro

Estos datos nos indican claramente la importancia de centrar todos nuestros
esfuerzos en la experiencia de compra del usuario, ya que nuestro objetivo
final es que el usuario compre, por tanto la transparencia de la informacion es
clave. Ofrecer todas las formas de pago posibles para no perder ni una compra
y describir al detalle los productos que ofrecemos son los aspectos, a priori
obvios, pero que generalmente no se cumplen
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El disefio y la usabilidad de la web son los basicos en una tienda de moda
online pero si realmente queremos distinguirnos por conseguir una buena
experiencia de compra para el usuario debemos incluir en el disefio de
nuestra web estas funciones:

e Busqueda de productos.

e Cross-selling (Ej. “Completa tu look”).

e Visto recientemente.

e Wishlist.

 Compra sin registro. (Comprar como invitado sin tener que
rellenar largos formularios).

* Video o vista 360° de los articulos.

e Botones sociales con posibilidad de compartir en todo momento.

e Posibilidad de envolver para regalo.

Asos es un muy buen ejemplo a seguir cumpliendo todos los requisitos:

Falda pantalén de punto

b
S do ASOS WHITE
62,99€

GUARDAR PARA MAS TAZDE

frooi | e -
Fads panlin de ASOS WHITE

38/usA 4

Zopaitias de departe en biarca y ne. Reici diginal grs Baby G de Covio
9299€ 96.99¢€

VISTO RECHNTEMENTE
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Teniendo en cuenta lo anterior y centrandonos en lo puramente
tecnoldgico detallamos nuestras elecciones para el proyecto:

El dominio para la web ya ha sido comprado, por la empresa, en
www.dinahosting.com y es un .com. lo que nos beneficia de cara a la
internacionalizacion, por tanto la web estara desde su lanzamiento en dos
idiomas: Espanol e Inglés.

Actualmente el 89% de las paginas de venta online que se realizan en
todo el mundo utilizan dos plataformas: Magento y Prestashop.

virtuemart

Término de blsq.

magento oscomm... shopify

Término de busqg... o4 Término de blsq.

prestashop

Término de basq...

Titulares de noticias Previsién

Interés a lo largo del tiempo

ANALISIS

CMS ECOMMERCE
2015

II _H A MMA

Fuente: http://www.4webs.es

Nosotros nos decantamos por Prestashop por ser la solucién que ha
presentado un mayor crecimiento en los Ultimos anos, es mas econémica que
Magento y tanto su gestiéon como su uso es mas sencillo.

Prestashop es una plataforma de gestién de contenido basada en PHP
y MySQL, su descarga es gratuita y se compone de médulos de pago para
personalizar tu tienda.

Elegimos a Amazon Web Services para el alojamiento por su precio,
seguridad y escalabilidad, mejor que Prestashop Cloud, ya que esto nos
permite tocar el cédigo y gestionar la base de datos en caso de que lo
necesitemos en un futuro.

.@

PRESTASHOP

amazon |
webservices™ _
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Dentro de las plantillas que nos ofrece Prestashop, elegimos el tema
01 Oslo por su disefnio, muy elegante con énfasis en la ergonomia y facilidad
de uso.

Las principales caracteristicas de la plantilla son:

* Diseno adaptativo (responsive)

¢ Mobdulo “01 Ultimage Background” incluido para establecer
degradados, imagenes o videos de fondo en nuestra tienda.

¢ Seleccién de colores para la plantilla.

¢ Plantilla optimizada para los motores de busqueda.

¢ Menu principal siempre visible para mejor navegacién por la tienda
online.

* Rich snippets en la ficha de producto para mejorar el posicionamiento
web (SEO).

¢ Compatible con cualquier idioma instalado en nuestra tienda.

* Plantillas CSS separadas para facilitar la personalizacion de la
plantilla.

* Gran slider configurable y tactil en la pagina principal

¢ Gran visualizacion en la ficha de producto.

e Enlaces sociales en la ficha de producto para facilitar la accién de
compartir el contenido.

¢ Compatibilidad: PrestaShop v1.6.0.6 — v1.6.0.9
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Inicinr sesidn

Lo
Carrite:
asiis
SHnrses

Enlace directo a la demo: http://theme01.com/prestashop/0loslo/en/

Ademas de la plantilla, compraremos algunos médulos imprescindibles para
nuestra web entre los que destacamos:

Newsletter Mailchimp 1.6

Made by
PrestaShop

L o

Gestiona sencillamente tus newsletters con este
mddulo que permite crear, enviar y sequir tus
campanas desde el back office de prestashop.

129,99 €

Google Merchant Center (Google
Shopping)

e ©

Cargue sus productos en google shopping y
consiga miles de nuevos visitantes cualificados
en su tienda

Los favoritos
de PrestaShop

99,99 €

SEO Expert
SEO Expert

R

jconsigue el primer puesto en los buscadores y
multiplica el tréfico de tu tienda! El médulo seo
expert rellena automaticamente las ..

Los favoritos
de PrestaShop

149,99 €

Hipay

GRATIS

Socio Oficial
de PrestaShop

¢

La plataforma hipay te permite gestionar las
transacciones online sin vad (distance-selling
contract) y con un sistema antifraude

Gratis
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Recordatorio de carritos
abandonados - Pro

Los favoritos
de PrestaShop

@

)
imejora la tasa de transformacion mas del 15%

gracias a los emails de relanza de carrito
abandonado! jun carrito abandonado ya no ...

79,99 €

PayPal Europa

PayPal

Responda a las necesidades de sus clientes
ofrézcales una de las mejores soluciones de
pago. conmas de 143 ..

GRATIS

Socio Oficial
de PrestaShop

¢

Gratis
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3.2 METODOS DE PAGO

Los métodos de pago son para el usuario un elemento fundamental de un
eCommerce, un 55% de los compradores online valora que una web posea en
relacién a la forma de pago:

¢ Variedad: cuantas mas opciones de pago, mas posibilidades de que el
cliente compre.

e Facilidad: el proceso de pago debe tener los menos pasos posibles y
pedir los datos estrictamente necesarios.

* Rapidez: recordar los datos de una compra para la siguiente, el mejor
ejemplo, Oneclick de Amazon.

¢ Seguridad: la falta de confianza sigue siendo la principal
preocupacion de los usuarios espanoles.

Las preferencias en formas de pago son:

Q0
P PayPai m‘--] '|— —l' €]
Pay Pal Tarjetas de crédito/débito Contra reembolso

.t v A v

28% Comodidad 19% Seguridad MNo dejas datos bancarios
5 ;
129 Rapidez fdiaTRnpiodz 8% Comodidad
% | Costumbre
9% | sencillez/Facilidad - 6% Confianza/Garantias
8% Sencillez e
5% Contra fraude/Reembolso 5% Contra fraude/Reembalso
4% Préactico/ Descuentos
7 i :
5% No dejas datos bancarios 3% Control del gasto
49, Confianza/Garantias 8% Confianza/Garantfas

Fuente: I Estudio Omnicanal del Retail Espafiol. Corpora 360 y IAB

Paypal es el método de pago lider, preferido por su privacidad y
comodidad, la tarjeta de crédito destaca por su seguridad y el contra
reembolso esta casi en desuso, debido en parte a lo costoso que supone para
la tienda online.

Mas de la mitad de los compradores online esta de acuerdo con que se
guarden los datos de sus compras, con tener que registrarse y con recibir
ofertas segin compras realizadas.

Por tanto en nuestro eCommerce seguiremos estos requisitos y
gracias a los modulos de Prestashop Hipay y Paypal ofreceremos la mayoria
de los métodos de pago utilizados.
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3.3 LOGISTICA

Las tiendas buscan la omnicanalidad, conjugando el mundo offline con
online, a través de servicios de recogida y devolucién en las tiendas fisicas,
lo que supone una ventaja frente a los pure players. En la siguiente tabla
mostramos algunos ejemplos de marcas y sus servicios:

ZARA

. v ~
PULL&BEAR ~ ~ ~
MANGO ~ ~ .~
hoss =2 v
G-STRRRAW v v v
MARYPAZ v
Ebae IR v
T = ~ ~
UTERQUE o ~ ~ ~

Fuente: I Estudio Omnicanal del Retail Espafiol. Corpora 360 y IAB
Ademas de la recogida en tienda, existen otros servicios adicionales de
envio como el envio express o la recogida en Puntos Pack y Kiala, cuando no
se dispone de tienda propia cercana al comprador.

El tiempo medio de entrega en Espana esta entre 3 y 4 dias.

TIEMPO MEDIO DE ENTREGA: COMPARATIVAS ESPANA-USA (%)

60%

32%

7%
19 ||

[ 12dias | 2-3dias | 45dias =g

* Datos de USA: UPS Pulse of the Online Shopper U.S. Study comScore and UP
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El coste medio del envio estandar es de 5,7€.

ENVIO GRATUITO (%) COSTE DEL ENVIO REPERCUTIDO AL CLIENTE (%)

38%

88%

Fuente: I Estudio Omnicanal del Retail Espafiol. Corpora 360 y IAB

El 59% de marcas con eCommerce ofrecen envio gratuito a partir de
un determinado importe de compra. La media del sector moda esta en 66 €.
El 75% de las marcas ofrecen también la devolucién gratuita de sus
productos.

Las empresas de transporte y logistica estan, cada vez mas, enfocando
sus unidades de negocio hacia el eCommerce, asi empresas tradicionales
como Correos esta reinventandose y se sitiia entre las mas utilizadas por las
tiendas online:

Empresas de logistica en el e-commerce en Espaia

15 15
141 Correos
12 = Seur
12
DHL
10 mUPS
mEnvialia
8 aMRW
H Nacex
6 - m Auxdiselec
®Tourline
4 4 .
uSin datos
2
o]
3 & NG
o N
& 4 &
%)
Los valores se corresponden al numero de tiendas analizadas que utiliza sus servicios. Datos -
extraidos de las 50 tiendas online con mas clics de idealo.es Id ea I o

Fuente: http://www.idealo.es/prensa/396-formas-de-envio-en-el-e-commerce-de-espana.html
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Para nuestro proyecto vamos a elegir como partner logistico a
Emakers, una empresa especializada en eCommerce, por su dedicaciéon a
adaptarse a las necesidades del cliente. Entre sus ventajas, ofrece 3 franjas
horarias de entrega al cliente consiguiendo un 95% de efectividad en la
primera entrega gracias a la interaccion con el cliente.

www.emakers.es

INTERACTUAMOS CON SU CLIENTE
ENTREGAMOSSSSCE\ELAS DIEZ DE LA DE VERDAD!

@OOE O®O6

ELCLIENTE RECIBE EL CUENTE RECIBE ALGUN iPAQUETE
UN EMAIL UN SMS MPREVISTO? ENTREGADO!

ALMACENAJEY

ENTREGA 24 HORAS SAME DAY LOGISTICA INVERSA PREPARACION

Es una empresa sostenible, cuya oficina en La Coruna es gestionada
por la empresa Tikiting.

Cumpliremos los requisitos fundamentales, en todas las paginas y
fichas de producto constaran los gastos de envio y las diferentes opciones,
ofreceremos recogida en tiendas multimarca propiedad de la empresa y en la
futura tienda de la marca.

Aseguraremos entrega de pedido en 3 dias laborables, pedido gratuito
a partir de 65€ y la politica de devolucién sera de 28 dias y de manera
gratuita en tienda o con cargo al cliente de los gastos de envio
correspondientes.

La internacionalizacién es un objetivo presente desde el principio, por
tanto se vendera a todo el mundo especificando los gastos de envio
correspondientes para cada pais

Pondremos el logo de la empresa en nuestra web para reforzar

confianza del consumidor y también ofreceremos la posibilidad de envolver
el producto para regalo.
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3.4 CRM

Los canales de comunicacién con el cliente en los eCommerce de moda son:

* 83% Newsletter

¢ 33% Blog

* 13% Chat

* 40% Programas de fidelizacion

La utilidad y uso de cupones y descuentos mediantes campanas de emailing
es una de las técnicas de marketing digital mas utilizadas y con un buen
porcentaje de éxito.

22%
Casi nunca/ nunca 9%
Pocas veces 16%
wWwWw  81%
<
89 Al 45% En internet
78% gunas veces T3B:
75%
Bastante 0,
frecuentemente 24 A’ En tienda fisica
T2B:
Siempre/ 6% 30%
frecuentemente
Recibe mails con c Lugar de canjeo
Canjea los cupones
cupones/descuentos | P

Fuente: I Estudio Omnicanal del Retail Espafiol. Corpora 360 y IAB

El objetivo de nuestro CRM va a ser la fidelizacion y retencién de los
clientes mediante emails.

También tendremos atencion al cliente mediante mail y un teléfono

de contacto con horario comercial para resolver dudas y ayuda a la compra,
estas opciones de contacto seran visibles en todas las paginas de la web.
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Dividiremos nuestro CRM en:

*  CRM operacional: se encargara de toda la comunicacién con el cliente
en el proceso de compra y estara automatizado, consiste basicamente
en mails de confirmacién de registro, de compra realizada,
seguimiento de pedido, entrega, valoracion, etc.

Aprovecharemos estos contactos con el cliente para obtener mas
datos, hacerle encuestas de satisfaccion, promocionar nuestras redes
sociales.

Fuente: www.antevenio.com

e CRM relacional: abarca todo el ciclo de vida del cliente, basandonos
en la técnica de “Lead Nurturing” utilizaremos la suscripciéon a
nuestra Newsletter para generar y cualificar leads, enriqueciendo
nuestra base de datos con habitos de consumo y gustos.
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Para ello compraremos en Prestashop el médulo Zoho CRM y lo
integraremos con el médulo de Mailchimp para la creaciéon y envio de las
Newsletter.

-

g ¥
aem,) S\ (ly

Comenzaremos con una Newsletter semanal, alternaremos desde el
principio una semana los miércoles y la siguiente los Jueves y también
probaremos que funciona mejor si las 11:00 am o las 14:00 pm, segun las
estadisticas de Mailchimp son los dias y las horas con tasas mas altas de
apertura.

Miércoles 11:00
Jueves 14:00
Miércoles 14:00
Jueves 11:00

Elaboracién propia plantilla Newsletter

Siempre analizaremos los datos de apertura y respuesta de las Newsletter
para ir pivotando en base a resultados.

EMAIL MARKETING | FIDELIZACION

Mails enviados 31.720
Mails abiertos 10.362
Cliks en enlaces 2.694
Ventas 21

(Datos estimados para el afio 1)

€
|

Mana
( Campalgns Templates sts Reports Autorsation Q

&l Ecommerce Newsletter 43,791

Average Open Rate 42% Average Click Rate 25%
List performance

2,683 84 2,683 357

Avg Subs Rate Avg Unsubs Rate Total Unsuby Total Cleaned

Ejemplo panel campana de Newsletter con Mailchimp
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Uno de los mejores ejemplos en cuanto a Newsletter es &OtherStories
con una estética muy cuidada, destacando las imagenes de calidad, como
mostramos a continuacion:

NEWSLETTER, THURSDAY
AUGUST 8, 2015

& ot Hotriek

SHOP NEW IN STORES CUSTOMER SERVICE

.

TIME TO SUIT UP

faPvYtae

You can't reply to this e-mail, but you can talk to us on Facebook and Twitter.
If you'd like to unsubscribe 1o our stories, click here.
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3.5 ASPECTOS LEGALES

Tenemos que tener muy presente el cumplimiento en todo momento de dos
leyes fundamentales en el comercio electrénico:

¢ Ley de Proteccién de Datos de Caracter Personal (LOPD)
 Ley de Servicios de la Sociedad de la Informacién y de Comercio
Electrénico (LSSI).

Puesto que vamos a recopilar datos de los clientes lo primero que
debemos hacer es comunicar a la AEPD (Agencia Espafniola de Proteccion de
Datos), la existencia de nuestra propia base de datos.

Para ello siempre necesitaremos el consentimiento de los usuarios,
mediante una casilla opt-in (el usuario debe marcar la casilla, no puede
estar marcada por defecto) que ponga claramente “He leido y acepto las
condiciones”, en todos los procesos de registro.

Las condiciones legales deben estar claramente explicadas y cumplir los
derechos A-R-C-O (acceso, rectificacion, cancelacién y oposicion).

Ademas de la base de datos, todas las campanas de marketing digital
que haremos: campanas de e-mail marketing, behavioral targeting,
retargeting, abandono del carrito de la compra, uso de cookies, publicidad
personalizada, publicidad en motores de busqueda, sorteos, etc. deberan
cumplir la leyes anteriormente citadas.

La politica de cookies debe cumplir la “Guia sobre el uso de las cookies”
elaborada por la AEPD y asociaciones IAB, Adigital y Autocontrol.

idioma contacto identificate fos Buscar O

Uso de cookies X

Utilizamos cookies propias y de terceros para
mejorar su experiencia y nuestros servicios, asi como
mostrarle, desde nuestro sitio web o los de terceros,
publicidad basada en el andlisis de sus hébitos de
navegacién. Si continua navegando, consideramos
que acepta su uso. Puede obtener mads informacién o
conocer cémo cambiar la configuracién en nuestra
Politica de Cookies.

Aviso de cookies en www.uterque.com
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Ejemplo condiciones legales de www.masscob.com:

MASSCOB

Menciones Legales

Ll contenido de esta pagina web esti editado por:

Massoob - Studw Masscob 51

CHlF: BISRZZR30

Sede Social: Zeus 13, 15132 Oleros, La Corunia - Espana
Tel <34 981 61 39 52

Director de la publicacsin: Jncobo Cobiin

Email: info@masscab.com

Dominio de la pagina web

Dinahosting 5.1,

B-15805419

Rain das Sabvadas 41, 15705 Santngs, La Coruin - Espaiia
Tl =34 OR1 040 200

Fax ~34 981 575 449

infofidinahosting.com

Créditos

Direesian de arte y disetio = Simon Rivero

Desarrollo i tren = Cellades
Términos y Condiciones de esta pagina web
La piging web MASSCOR, disponible en b dirceciin URL hitp/winemasscabcatn {de aqui en adelinte b *Piging Web™ se ofrece a bos usuasios bajo ciertss condiciones

que deben acordar, saber v respetnr. Extas condiviones se definen en este docamento. B uso v consultn de esta paging web estd hmitado 2 use personal v no comereisl. Por
Io general, no poded ssar ninguna parte de |3 paging web con fines ilegnles (derechos de antor) o contrane a estos trmines ¥ condiciones de s,

Propiedad Industrial e Intelectual

Towika la EnBoemariin reproducids en ests piging web (bstos, fotos, logos_ ) estén protegidos por devechos de propiedsd intelectun] propiedsd de Studio Massosh S.1. 0 sus
asaciado,

Por lo tanto, nanguns iformucion de esta pigena web deberd ser repeoducida, modificada, traducids, explotud It o reutilizsda de nenguns maners sin el

previo consentimiento por eserito de Studio Massoob 5.1,
El titule, disefio y formn de la Pngm:l weh asi coma todos sus contenidos coma noticias, deseripaones, imagenes (fjay o en movimiento).. s organeacion, su software, su
aclige Fuente v cual otro material ido en by piging web pertencee o Studio Maseob 8.1,

Enlaces

Nuestrn pagna web tanbidn coatiens enlaces a otma piginas webs de kas que no somos responsables. nide las nermas de orden piklice y buena conducti, mde las leyes
de proteccion de dotos o del wso que pueds harerse.

Al aceeder o otra pigina web a trovés de un enlsce, el usuarnio scepta que ¢l arcese es ]n;vn su propin respe. Par consiguiente, canlgquier pérdida, direetn o mdireetn, come
consecienci de s aceesa @ ol sito conectidn por un enlace paede ¢ ter el el lor de la pagina web dee la publicacian,

Cookies

Pars la penlizscitn estadisticn (por epemple, sstnmsoones del teifico de la pagina web), parm mejorar su navegneion ([por ejemplo, pam b visoalizacidn y optimimeidn del
bseador utilizadn), ¥ poer nzenes de seguridad |por ejemplo; para determinar el origen de mensajes noe deseados), podremos reeogilar datos sobre usted. Por ejemplo, sa

ki an I & sus vanables de a traves del uso de ‘cookies”. Una “conkic” s un blogue de datos do a s navegador desde un dar vk y al ado en el
disco duro de su ordenndor. Una o mas “cookes” se pusden caloear de forma anonima en el diseo duro de su ondensdor. Estss “coolaes™ no contenen ninguns
iformacion privads, o que le paedn identifiers, Simplemente peemiten mejorar ks servicios ofrecados,

El uso de coukies e epeional pere recomendado. Sin embargo, pueds, por supsesto o a5 p ia v rechazr v elimimas Pasa ella, b liis archivos de

avuda de su navegados
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Plan de accion

4.1 SEO

Las fuentes de trafico en las webs de moda online se reparten del siguiente
modo:

9% -
10% SEO
“DIRECTO
- 20% 61% RRSS_movil

¥ v " “SEM

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos de I Estudio Omnicanal del Retail Espaﬁoll Corpora 360 y
T1AB

Puesto que el posicionamiento es lo que mas trafico nos va a reportar,

vamos a realizar una checklist de todo lo que debemos hacer para posicionar
nuestra web en las primeras paginas de los buscadores:

Usabilidad, accesibilidad y arquitectura de la informacién: nuestra
plantilla de Prestashop esta adaptada para cumplir estas
especificaciones de los motores de busqueda por tanto esto no debe
preocuparnos, pero si revisar que funcione todo correctamente sobre todo
en la version moévil.

Publicar Sitemap con todas las url de todas las paginas con nombres
amigables (Ej. www.eCommercemoda.com/vestidos) y ubicarlo en el
archivo robots.txt para que sea indexado por la arana.

Definir los enlaces del sitio que queremos mostrar: novedades, vestidos,
pantalones, accesorios, etc.

Seleccionar un Title de 8-10 palabras.

Etiquetar cada imagen con descripcion adecuada utilizando keywords y
etiquetas “alt” y “title”, las imagenes tendran poco peso para no
penalizar la velocidad de carga de la pagina.

Enlaces: “anchor text” y “title” adecuados, no utilizar “aqui’ sino una
descripcion de la pagina de destino.

Cuidar mucho la descripcién de los articulos en las fichas de producto,
utilizando palabras claves sin pasarse, densidad de keywords entre 3 y
10%.

Elaborar nota de prensa en nuestro lanzamiento a los principales medios
online de moda para darnos a conocer y empezar a hacer linkbuilding.
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Realizamos un analisis de la competencia en cuanto a SEO se refiere:

Google Google Google SEMrush SEMrush  Bing Alexa Webarchive = SEMrush

pagerank index links links linkdomain index rank age Rank
http://www.maje.com/ 4 n/a 696 601 617 2 58141 ‘11;%82’ 43993
http://www.ba-sh.com/ 4 32 104,000,000 648 825 1.660 148364 386'58’ 4105421
http://www.stories.com/ 5 155 884,000,000 7982 16953 64.500 22503 g%bdo 29, 37271
http://www.hossintropia.com/ 5 50 146 4204 5399 20.800 169234 ]21:)1030’ 374069
http://www.uterque.com/ 5 150 373 14751 18689 41.000 85025 n/a 2468687
http://www.masscob.com/ 4 n/a 242 78 88 n/a 1397299 388'43’ n/a

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos de herramienta SEOquake

Analizamos la densidad de Keywords de cada una:

Ma| € new sitio newsletter
google shorts vestidos
vestido encontrar para envio

suscripcién tienda jerseys camisas
chaguetas una estindar universo 245
analytics del mapa gratuito united
lookbook novedades esparia facebook
este cookies cinturones las globo
inscribase siganos coleccidn accesorios
faldas camisetas tops cardigans
cazadoras abrigos vacia estd cesta
favoritos lista

VOUS newsletter pants
notre votre cookies service
search jackets coats dresses
skirts shorts accessories jeans
tops jumpsuits tee-shirts shirts

cardigans nos collection calvi contact gue
lookbook sweaters pour e-shop
password 2015

love bags accessories
lingerie jewellery beauty
suit shoes story view ready-

vermittoptododress

mini jacquard midi calzado
navegador&maccesorios
ropa vestido web robe maxi t-shirt

to-wear stories body scarves
sneakers new newsletter cookies
lips facebook stores look top silk
customer free hand wash service lace

floral press dresses shirts careers stones

avec gue nuestra brodée cookies
gemustertes para patterned estampado
crépe crepe ___ blouson
jacket cazadora paillettes google 250
sequins lentejuelas details cargando
clients pedido effet entra registrate effect

bolsos efecto gaze dia punto estampados

icy rings ripe follow printed hats secure
besties crossbody payment deluxe credit
sandals card vans co-labs paypal account

log shopping 175

cocktail shop shorts pantalones faldas
cardigans jerséis chaguetas abrigos tops
camisetas blusas camisas vestidos
tiendas coleccién nueva navigation
togale

Nubes de keywords de la competencia

Pese a cumplir todos los requisitos somos conscientes que nuestra
estrategia en SEO nos dara resultados pero a largo plazo, por tanto para
darnos a conocer y llegar a una masa critica debemos incluirnos en
Marketplaces que ya tienen un trafico considerable y nos van a aportar
branding, ventas e internacionalizacién llegando a mucho mas publico que
s6lo con nuestra tienda online.

Negociaremos entre otros con: www.placedestendances.com,
www.myfashionfavourites.com, www.orangebag.nl,

www.shoplesnouvelles.com, www.coolthesack.com.
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4.2 SEM

Nuestro objetivo en SEM va a ser estimular un trafico de calidad a corto
plazo mediante campanas en Google Adwords buscando optimizar al
maximo el CPC (coste por click) para conseguir mas conversiones.

BUSCA LAS KEYWORDS

QUE VAS A UTILIZAR ORGANIZA TUS
@ - === = =gy MNUNCIS POR GRUPOS
. -
MARCA : '._ PROVECHA LOSDIFERENTES
Tlls .--' ...-----.'l L I
TS i T e s TIPOS DECONCORDANCIA
HORA Y UBICACION ;
REDACTATU MENSAJE — * ESTABLECE
CON CREATIVIDAD ’ usgnucmllss
USA REMARKETING _ UTILIZA EXTENSIONES 3  ANUNCIOS
'. ‘. ‘- - - -‘
L]
HAZ UN SEGUIMIENTO CONTINUD  + : X IEI{SEEEIE&H' i
PARA OPTIMIZAR @ o wau. ‘veu@® .. DE GOOGLE ADWORDS
REVISA QUE TU LANDING TENGA

CONCORDANCIACON EL ANUNCIO

Fuente: www.wearemarketing.com

Vamos a dar especial importancia a las keywords del copy del anuncio pero
sobre todo a la landing page, debe tener un disefio y arquitectura perfecta
para obtener un buen porcentaje de conversion.

This is ASOS

TODA TU MODA,
EN UN SOLO LUGAR

(2) LAIMAGEN VENDEDORA com
sigue los dltimoas tenden
ecio

Més de 650

onales y nuestro
ca ASOS, | must’ de lo;
modo.

MAS INFO 20UL

En la imagen se puede ver una plantilla de landing page con los elementos
imprescindibles y el ejemplo de la web de Asos al pinchar el siguiente
anuncio:
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asos.com - La Ultima Moda en ASOS
www.asos.com/es v
Descubre Las Marcas mas Exclusivas. [Encuentra los Looks Mas Buscados!
Mas que 800 Marcas * 40,000+ Productos - Envio Gratis
ASOS fiane 2 377 E24 canlidoree an

ene 2.3 eguidores en Google+

Moda Mujer en ASOS Moda Hombre en ASOS

Encuentra las Ultimas Tendencias Descubre las Ultimas Tendencias

de Moda Femenina en ASOS de Moda para Hombres en ASCS.
Sale para Hombres Zapatos y Accesorios
Marcas Rebajadas Hasta -70% en Novedades en Zapatos y Accesorios.
ASOS Sale: [Entrega Gratuita! iEntrega Gratuita a Espafa!

Una vez que tengamos nuestras Keywords seleccionadas y el target bien
definido en ubicaciéon (Espana) y en dispositivos (Pc, mévil y/o Tablet)
crearemos las campanas y sus correspondientes creatividades.

También nos daremos de alta en Google Merchant Center y subiremos los
productos especificos para realizar alguna campana, como por ejemplo con
abrigo de piel:

Resultados de Google Shopping para abrigo...  Enlaces Patrocinados ©

MSGM abrigo MSGM fur MSGM abrigo Mujeres de Liska abrigo de
de piel paneled coat oversize de ... verde natural ...  piel de visén
1.511,00 € 1.512,50 € 665,00 € 510,81 € 5.900,00 €
Farfetch.com Farfetch.com Farfetch.com AliExpress.com  Farfetch.com

Nuestra inversiéon en SEM el primer afno sera de 16.250 € repartidos del
siguiente modo:

* Kl 60% del presupuesto va ir dedicado a los citados anuncios en Google.

* Kl 30% seran destinados a Display en la red de Google (GDN) empleando
la técnica de retargeting a través de las cookies de aquellos usuarios que
visiten alguna ficha de producto pero que no finalicen la compra.

* El 10% restante se invertira en Facebook Ads, apareciendo en el timeline
de los usuarios como post promocionado.
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Hemos realizado una estimacion anual de las campanas que
realizaremos a lo largo del primer ano obteniendo los siguientes resultados:

0,
OBIJETIVO IMPRESIONES VENTAS % INVERSION

CONVERSION

SEM ADQUISICION | 6.388.854,33 | 7.994,88 0,13% 1,23 | 115,00 1,44% 85,51€ 9.834 €
DISPLAY BRANDING 0 o
.576. . 74,53 € 4.844 €
GDN RETARGETING 3.576.960,00 | 4.325,32 0,12% 1,12 | 65,00 1,50% ,53 8

FACEBOOK BRANDING

1.036.052,00 | 1.637,00 0,16% 0,96 | 20,00 1,22% 78,58 € 1.572 €
ADS post promoted

Teniendo en cuenta que nuestro ticket medio es de 275€ y siendo
conservadores estimamos obtener unas 200 ventas gracias a esta publicidad
con un CPA medio (Coste por adquisicion) de 79,54€.

e Wolfnoir ifr Me gusta esta pagina

&AUN sin tus nuevas Wolfnoir? - Consigue tus favoritas al 20% dto.

WOLENOIR.COM Comprar

¥ Me gusta @ Comentar < Compartir

Ejemplo de publicidad en Facebook
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4.3 REDES SOCIALES

Creemos en la importancia de las redes sociales para el eCommerce tanto
para darnos a conocer, crear marca, comunidad y vender en la medida de lo
posible.

En cuanto a las redes sociales, la presencia de las marcas de moda es:

* 100% en Facebook y Twitter
*  54% Pinterest
* 47% Instagram

Nuestra estrategia en redes sociales va a consistir en mostrar producto,
humanizar la marca con fotos del proceso de confeccién resaltando “Made in
Spain”, fotos inspiracion... buscamos crear un vinculo entre la marca y los
seguidores haciéndolos testigos y parte fundamental de nuestros logros.

Queremos generar contenido de calidad para el usuario basandonos en el
Inbound Marketing .

Durante todo el primer ano decidimos trabajar sélo 3 redes sociales para
hacerlo bien y con la dedicacion suficiente a cada una de ellas. Las redes
sociales van a ser Facebook, Instagram y Pinterest.

Animando a todos a compartir fotos con prendas de la marca y hashtags
comunes que nos ayudaran a monitorizar la participacion.

So6lo haremos publicidad en Facebook Ads como ya hemos comentado
anteriormente, haremos campanas de publicidad nativa en ordenador y
movil segmentando muy bien basandonos en nuestro publico objetivo,
campanas a CPC buscando visitas a nuestra web con un presupuesto diario
de 4€,

Definicién del piablico
= Intereses:
& i ¥ ) i
i ased s \-'cstmas.. Fopa, xls..s: Abrigos
dafinido. (prenda), Pantalones, Chagqueta,
[ Faldas o Camisas

Especif Amplio = Mivel de formacion:

¢ Estudios universitarios en curse,

Caracteristicas del piblico:
= Lugar
» Espafa: Latitud 40.42714

Longitud -3.6597861 Madrid (+70
xm) Comunidad de Madrid;
Latitud 36.725512 Longitud
-4 400886 Malaga (+70 km),
Latited 37421327 Longitud
-6.011445 Santiponce {+70 km)
Andalucia; Latitud 41.43969
Longitud 2. 146886 Barcelona
(470 xm) Cataluna; Lattud
43.360184 Longitud -8.36705 La
Caoruna (+70 km) Galicla

Estudios universitarios completos
a Doctorado

Edad:

¢ 25-48

Sox0:

s Muares

Idiema:

«» Espanol (Espana), Gallego o
Catalan

Alcance patencial: 880 000 personas

Segmentacién del ptublico en campana de Facebook Ads
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Nuestra apuesta fundamental va a ser Instagram porque sus estadisticas en
este ano 2015 son imparables:

¢ Instagram tiene 300 millones de usuarios

¢ 68% de los usuarios son mujeres y 32% hombres.

*  90% de los usuarios son menores de 35 anos.

¢ 70% de los usuarios vive fuera de los Estados Unidos.

* 50% de los usuarios usa iPhone y los otros 50% Android, dato que
muestra que se pueden alcanzar facilmente las dos sistemas operativos.

¢ 75 millones de usuarios usan Instagram diario.

¢ Hasta el momento los usuarios han compartido mas de 30 billones de
fotos.

¢ Se comparten 70 millones de fotos diario y se dan mas de 2.5 billones
likes diarios.

¢ Los usuarios hacen 1.000 comentarios cada segundo y dan likes a las
fotos 1.2 billones de veces al dia.

e Kl usuario promedio pasa 21 minutos al dia usando la App.

*  49% de los usuarios de Instagram usa la App diario.

Para favorecer mas la conversion en Instagram utilizaremos
liketoknow.it, una herramienta que nos permitira vender a través de la red
social, tiene un funcionamiento muy sencillo: un proceso de registro que no
lleva mas de un minuto y el double tap hace el resto, los usuarios reciben un
e-mail con las direcciones en las que pueden adquirir directamente las
prendas de los looks que les han gustado. Si la transaccién llega al final,
liketoknow.it se queda con un 20% del precio del producto.
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LIKE0KNOW.it

< Inbox

LIKEwKNOW.it

a
/g

- ]

DALE A "ME GUSTA A RECIBE LOS
] R IR, 2 UNA FOTO DE 3 ENLACES DE LOS
INSTAGRAM CON UN PRODUCTOS PARA
ENLACE QUE LOS PUEDAS
WWW.LIKETK.IT COMPRAR DESDE

TU BANDEJA DE

ENTRADA

Nos mantendremos atentos si en septiembre de este ano, comienza la
publicidad en Instagram como ha anunciado la propia red social,
utilizaremos el botén “compra ahora” como call to action y segmentaremos
las campanas al igual que lo haremos con Facebook.

Probablemente trasladaremos los recursos empleados en publicidad en
Facebook a Instagram ya que consideramos que la publicidad en esta red
sera mas efectiva, aunque soélo sea por la novedad.

La recomendacién para las marcas es de 2 publicaciones diarias en
Instagram pero nosotros decidimos comenzar sélo con una publicacién diaria
porque preferimos la calidad del contenido y de la fotografia antes que la
cantidad, pero si vamos a tener muy en cuenta los estudios de las horas de
publicaciéon y medir y pivotar segin lo que nos vayan mostrando las
estadisticas. Para obtener toda la informacién utilizaremos la herramienta
de Iconosquare (antes conocida como Statigram).

ICONOSQUARE VIEWER  STATISTICS  SNAPSHOTS  MANAGE  PROMOTE  CONTEST® -
-

Remove ads

Feed My media My likes My followers My followings Populars

Everybody + Follow Iconosquare on IG

adenorah urbanoutfitters trendy_taste collagevintage thebeautydept

2
) >
- "

4‘”‘
|
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LUNES MARTES MIERCOLES JUEVES VIERNES SABADO DOMINGO

INSTAGRAM ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘

FACEBOOK
PINTEREST

Actualizacién tableros 1 vez a la semana

En Facebook realizaremos 2 actualizaciones semanales y siempre mas

proximas al fin de semana que es donde el nimero de usuarios de la red se
dispara.

En cuanto a Pinterest tendremos tableros con cada coleccion y

tableros inspiracién que actualizaremos cada semana.

Utilizaremos un calendario de publicacion programando de semana

en semana todo el contenido a compartir en redes sociales.

LUNES 09:00

MARTES 15:00

MIERCOLES 21:00

JUEVES 09:00

VIERNES 15:00

SABADC 16:00

DOMINGC 21:00

JUEVES 09:00

SABACC 15:00

BTSN MaRTEs | 18:00

Plantilla de elaboracién propia
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4.4 INFLUENCERS

El papel de los influencers es cada vez mas importante, un 49% de los
compradores online asegura consultar blogs y foros antes de comprar

=0

\ )
—
< = ay
27% 6% -
o |124%
X
3%
Bl Amigos/ Webd Redes Publicidad Mailing Publicidad
o 4 farlgi(l)i: La?narga Sociales Online (info/promos) Offline Famosos

Foros

Fuente: I Estudio Omnicanal del Retail Espafiol. Corpora 360 y IAB

Debido a nuestro presupuesto limitado debemos elegir muy bien a
nuestras influencers para que consigamos un buen retorno de la inversion
con estas acciones.

Puesto que vamos a centrar nuestros esfuerzos en la red social
Instagram, vamos a seleccionar las instagramers mas influyentes de un
segundo o tercer nivel, es obvio que no podemos pagar a Chiara Ferragni,
Lovely Pepa o Gala Gonzalez pero si podremos llegar a acuerdos
colaborativos con chicas espafnolas que tienen entre 76K y 138K seguidores
y concuerden con el estilo y visién de nuestra marca.

Seleccionamos para el lanzamiento a 6 chicas, una chica por mes, con

las que acordaremos 1 publicacion con ropa de nuestra marca y menciéon a la
misma utilizando los hashtags previamente pactados.

w

§=00n] &ﬁI’ﬁIEUIEHIBEISH
(LIS b
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Tras analizar numerosas cuentas de Instagram las chicas
seleccionadas para colaborar con nuestra marca serian las siguientes:

carlahinojosar  mariapombo coconstans
1,322 publicacicnes 550 publicaciones 1.067 publicaciones
101k seguidores 791 seguidos 127k seguidores 388 seguidos B8k seguidores 509 seguidos

teresaandresgonzalvo stellawants2die  marvaldel

1.250 publicaciones 3,588 publicaciones 736 publicaciones
138k seguidores 444 seguidos 122k seguidores 360 seguidos 76.3k seguidores 499 seguidos

*Datos de Instagram a 18/08/15

Con esta campana alcanzaremos a 650.000 usuarios de Instagram con
una inversiéon de 4.000 € (se negociara con cada una en funciéon de sus
seguidores + 1.000 € valor de las prendas regaladas).

BRANDING CON
INFLUENCERS

INSTAGRAM

Influencers 6

Alcance seguidores | 650.000

Inversion 4.000

Ventas 16
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4.5 TIMMING

Comenzaremos con el plan de acciéon en septiembre 2015, distribuyendo
todas las acciones anteriormente mencionadas a lo largo del ano como se
representa en el siguiente calendario:

CALENDARIO ARO 2015-2016
ACCIONES  |SEPTIEMBRE| OCTUBRE |NOVIEMBRE|DICIEMBRE| ENERO | FEBRERO | MARZO ABRIL MAYO JUNIO Juuo AGOSTO

SEM

DISPLAY

FACEBOOK-
POST
PROMOTED

INSTAGRAM-
INFLUENCERS
MKT

contenidos en
RRSS

E-MAIL
MARKETING

El email marketing a través de Newsletter a nuestros usuarios
registrados se mantendra constante a lo largo de todo el afo como la
publicacién de contenido en redes sociales.

Las campanas de publicidad se distribuiran en funcién de nuestro
presupuesto en 3 o 4 a lo largo del afno, en agosto no invertiremos en
publicidad debido al bajo rendimiento en este mes.
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4.6 KPIS

Vamos a dividir los indicadores clave de nuestro eCommerce en dos, los Kpis
de marketing y los del propio negocio, nos van a servir como cuadro de
mando para medir como van todas nuestras acciones y como podemos
pivotar en funciéon de los resultados.

A continuacién mostramos los datos estimados para el ano 1:

KPI's Marketing

Indicadores Analitica WEB Afo 1
Visitas 27.000
Paginas vistas por visitante 5,6

Tiempo en el site 4,32s
Ratio de rebote 23%

Indicadores SEM Afo 1
CTR (click trough ratio) 0,13%
CPC (coste por click) 1,10 €
CPA (Coste por adquisicidn) 93,75 €
Indicadores RRSS Afo 1
Facebook n2 de fans 12.000
Facebook n2 "me gusta" en publicaciones 16.200
Instagram n2 seguidores 10.300
Instagram n2 de "me gustas" en publicaciones 34.000
Pinterest n2 de seguidores 13.460
Pinterest n2 de pines 320

Indicadores Email marketing Aiio 1

N2 suscriptores Newsletter 610
N2 envios 31.720
Tasa de apertura 33%
Tasa de rebote 1%
Click en links 26%
Visitas web 2283,84
Bajas Newsletter 6%

ECOMMERCE DE MODA @ ICEMD ONLINE

KPI's Negocio

Indicadores Negocio Afio 1
Ingresos 59.400 €
Gastos 69.624 €
ROI -15%
Inversién en marketing 20.250 €
Indicadores ventas Afho 1
Pedidos 263
Devoluciones 18%
Ventas 216
Productos por ticket 1,2
Ticket medio 275 €

Indicadores clientes Ano 1

193

Nuevos clientes

Recurrencia de compra 1,8%

% satisfaccion 97%

% de reclamaciones 0,50%

www.icemd.com




Presupuesto y ROI

Partiendo de una inversién inicial de 40.000 € para llevar a cabo el proyecto,
la cuenta de resultados quedaria del siguiente modo:

Inversion 40.000 €

Tasa actualizacion 12%
Tasa impositiva 30% TICk?t 275 €
medio
Amortizacion Coste
equipos 3.000 € medio 80 €
informaticos producto

Ingresos Q4 Total Ao 1 Total Aio2  Total Ao 3
Ventas 216 ventas 7.425 € 11.550€ 17.875€ 22.550¢€ 59.400 € 77.220 € 108.108 €
Q4 Total Ao 1 Total Ao 2  Total Afio 3
Coste productos 2.160 € 3.360 € 5.200 € 6.560 € 17.280 € 22.464 € 31450 €
Hardware 300 € 0€ 0€ 0€ 300 € 330 € 330 €
Software Dominio y Hosting 300 € 0€ 0€ 0€ 300 € 260 € 270 €
Web 3.000 € 0€ 0€ 0€ 3.000 € 500 € 600 €
SEO Optimizacidn 0€ 100 € 100 € 100 € 300 € 500 € 500 €
Logistica Pago por envio 138 € 192 € 216 € 248 € 794 € 714 € 800 €
Marketing SEM, GDN Y FB 4.500 € 4.200 € 3.900 € 3.650 € 16.250 € 12.500 € 12.500 €
Influencers 1.400 € 1.400 € 600 € 600 € 4.000 € 5.000 € 5.000 €
RRHH 1 persona 6.250 € 6.250 € 6.250 € 6.250 € 25.000 € 27.500 € 29.500 €
Alquiler oficina Espacio en la nave 300 € 300 € 300 € 300 € 1.200 € 1.200 € 1.200 €
Gestoria Fiscal y laboral 300 € 300 € 300 € 300 € 1.200 € 1.200 € 1.200 €

Total Gastos 18.648 € 16.102€ 16.866€ 18.008 € 69.624 € 72.168 € 83.350 €

RESULTADO 1.009 € 4542 € 24.758 €

Total Aol Total Alo2  Total Afio 3
Ingresos 59.400 € 77.220 € 108.108 €

Gastos 69.624 € 72.168 € 83.350 €
BAI 10224 € 5.052 € 24.758 €
Impuestos  -3067,14  1515,474 7.428 €
VAN 15.969,97 € BDI 7156,66  3536,106  17.331€
TIR 213% FC 4157 € 6.536€  20.330,88 €
ROI -15% 7,00% 30%

En el primer ano obtendriamos un ROI negativo, comenzariamos a
obtener beneficios a partir del segundo ano consolidandonos en el tercer afo
desde la creacion.

ECOMMERCE DE MODA @ ICEMD ONLINE www.icemd.com



Conclusiones

En este proyecto hemos querido apostar por el comercio electrénico, sabemos que la
competencia en el sector moda es abrumadora pero confiamos en la calidad del
producto que ofrecemos y en aprender y mejorar cada dia, con nuestras experiencias y
las de los clientes, para conseguir hacernos un hueco en el mercado.

Buscamos encontrar el equilibrio perfecto entre los objetivos del negocio y las
necesidades y deseos del cliente, por eso crear una buena experiencia de compra es la
base de nuestra estrategia.

Nuestro plan de negocio no es estatico, y con seguridad necesitaremos
adaptarnos a los continuos cambios a los que nos tiene acostumbrados el mundo
online.

La filosofia del proyecto se basa por tanto en medir y pivotar en base a
resultados, mantenernos firmes en la apuesta por el cliente y sin miedo a los nuevos
retos que nos pueda deparar el futuro.

Detalle Lookbook Coleccién Fall-Winter 15/16 de la marca.
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