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Resumen

En este documento se trabaja el desarrollo de un Plan de Marketing Digital para Fauno Sunglasses,
Una tienda online de Gafas de Sol enfocada a la venta al por menor de este tipo de accesorios a la
poblaciéon colombiana, aprovechando el crecimiento de este mercado y el aumento de la demanda

del sector Moda y Accesorios de manera online.

En el transcurso del Plan de Marketing se encuentran los competidores principales para tener en
cuenta como Benchmarking para las estrategias de precios, asi como oportunidades importantes en
términos de necesidades insatisfechas del mercado en términos de usabilidad de tiendas online de

accesorios de moda.

Teniendo en cuenta las oportunidades y caracteristicas encontradas se planifica una serie de activi-
dades y tacticas de Marketing enfocadas a unos objetivos de notoriedad, interaccion y rentabilidad
siempre enfocados al tipo de marca que se quiere crear. Las tacticas planteadas van desde optimiza-
cion de estrategias SEO y SEM hasta planes de precio de lanzamiento y participacion en eventos de
comercio electronico planeados por la Camara Colombiana de Comercio Electrénico. Tenemos tam-
bién un enfoque importante en la utilizacion de las redes sociales como medio para la atracciéon de

leads.

Al final del ejercicio encontramos como con unos indicadores de medicion para cada tactica y presu-
puestando tanto los ingresos para cumplir la meta de ventas y los gastos tanto de marketing como
de operacion la marca es rentable en el primer afio de operacién. Como herramienta de medicion
principal se utilizara el ROI del proyecto para determinar al final del ejercicio si se considera de

acuerdo al estudio de mercadoy a las ticticas propuestas este Plan de Marketing Digital como viable.

Palabras clave: Sunglasses, Fauno Sunglasses, Moda y Accesorios, e-ecommerce, plan de marke-

ting, marketing digital, social media, mercado digital

fauno
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Abstract

In this document we will develop the Digital Marketing Plan for Fauno Sunglasses, a Sunglasses se-
lling online store focused on the retail sale of these kind of accessories to the Colombian population,
taking advantage of the market’s growth and the increase in demand of the online Apparel and Ac-

cessories sector.

Through the Marketing Plan we find the principal competitors to have in our sight as a price strategy
Benchmark, and the important opportunities regarding unsatisfied need in the market in terms of

usability of online fashion accessories stores.

Considering the characteristics and opportunities found we plan a series of activities and Marketing
tactics focused towards the notoriety, interaction and profitability objectives always focused on the
kind of brand we want to create. The proposed tactics go from the optimization of SEO and SEM to
launch price prices and special events participation planned by the Colombian Electronic Chamber
of Commerce. We also have a big focus on the importance of social media as a way of attracting

posible leads to our brand.

In the end we have found how with Key Performance Indicators for each tactic and budgeting both
the income to achieve the sales metric and the marketing and operative expenditures the brand is
profitable in the first year of operation. As the principal measuring tool, we will use the project’s ROI
to determine in the end if the excersice is considered viable according to the market situation and

study and the proposed tactics in this Digital Marketing Plan.

Keywords: Sunglasses, Fauno Sunglasses, Apparel, e-commerce, marketing plan, online marke-

ting, social media, digital market
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1. Introduccion

La evolucion tecnologica ha comenzado a causar cambios importantes en los habitos de consumo del
consumidor colombiano. Las personas que anteriormente iban a 6pticas para comprar sus gafas de
sol han descubierto la comodidad de comprar este tipo de productos desde la comodidad de su hogar,
esto ha causado que tiendas online internacionales como Hawkers hayan decidido entrar a Colombia
viendo el gran potencial que presenta el pais como mercado de consumo para accesorios de moda de
manera online. Sin embargo, la falta de enfoque y conocimiento del mercado tanto de Hawkers como
del resto de consumidores importantes hace que haya una oportunidad de ingresar al mercado con
productos de gafas de sol con una pagina especialmente disenada para el consumidor colombiano,

este es el hueco de mercado que busca explotar Fauno Sunglasses.

1.1 Justificacion y problema

Actualmente el Mercado Colombiano se encuentra en un cambio generacional, donde cada vez mas
los usuarios que tienen el control del dinero son de grupos de personas que crecieron con el uso del
internet en sus vidas diarias, esto sumado a la necesidad que tienen los consumidores de ciudades
como Medellin, Bogot4 y Cali de productos de accesorios de moda de alta calidad y a precios accesi-
bles hacen que sea interesante el prospecto de la creacion de una tienda online exclusivamente para
la comercializacion y distribucion de gafas de sol enfocadas sobre todo a esta generacion que es mas
activa en el comercio electrénico y que busca disefios distintivos, una buena calidad y sobre todo un

precio competitivo en el mercado.

El desafio consiste en diferenciar la marca a crear, los disenos a ofrecer tienen que ser lo suficiente-
mente atractivos a un precio lo suficientemente competitivos como para entrar a competir con las
marcas principales del mercado colombiano con respecto a los accesorios de moda distribuidos por
internet. Adicional a esto es importante que la marca se logre posicionar en un rango poblacional lo
suficientemente sostenible en el tiempo y con una ventaja competitiva clara con respecto a competi-

dores que tienen una alta participacién en el mercado.
1.2 Objetivos generales y especificos
Para el planteamiento de este plan de marketing se han seleccionado los siguientes objetivos gene-

rales y especificos teniendo en cuenta la necesidad de crecimiento y de rentabilidad de la empresa y

la marca durante el primero afio de operacién:
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Objetivos Generales:

¢ Ser una de las 3 marcas con distribucion en tienda online de Gafas de Sol con mayor partici-

pacion de mercado en Colombia.
Objetivos Especificos:

e Alcanzar ventas por $500°000.000 COP durante el primer afio de operaciéon

e Tener una tasa de interaccion mensual del 10% sobre el total de visitas recibidas a la tienda
online

e Alcanzar un impacto total de 17000.000 de leads a través de las campaias de Marketing Di-
gital durante el primer afio

e Tener un ROI al finalizar el primer afio de entre 15y 20%

2. Analisis de Situacion

A continuacion, se realizara un anéalisis completo tanto externo como interno para contextualizar los

factores que podrian llegar a influir la operacion del emprendimiento online de este proyecto.
Analisis Externo
2.1  Analisis del Entorno

Para el anélisis externo vamos a utilizar la herramienta PESTEL para identificar aquellas variables
politicas, econdémicas, sociodemograficas, tecnologicas, ecologicas y legales que tengan incidencia

directa sobre el proyecto mismo:
¢ Politico

Colombia a las empresas tienes ciertas caracteristicas politicas que limitan el desarrollo de ciertas
actividades. Un ejemplo de esto son las tasas impositivas que se ponen a las empresas y las cuales
afectan en gran medida la utilidad final de la empresa, ya que las tasas impositivas colombianas

tienden a ser més altas que las de otros paises hermanos.

Existe también el caso de la politica fiscal en el cual se evidencia que, gracias a la caida del petrdleo,
los costos de postconflicto armado tras el fin de la guerra con las FARC y la afectacion de los sistemas

de salud y pension hay un hueco importante en este aspecto.
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Otro factor importante es el retraso que tiene el estado colombiano en término de infraestructura
vial para conectar a los diferentes municipios y especialmente a los puestos de importaciéon y expor-
tacion mas importantes del pais como son Cartagena, Barranquilla y Santa Marta. Actualmente Co-
lombia tiene uno de los transportes terrestres mas costosos de latino américo y los partidos politicos

estan en desacuerdo de como solucionar esta situacion.

Por tultimo, hay gran incidencia del sector empresarial e industrial en la politica del pais, generando
asi que en el gobierno de turno se brinden mayores beneficios a los sectores que apoyan la economia.
Con las elecciones presidenciales de 2018 se puede dar uno de dos escenarios. Que gane Ivan Duque,
el candidato Uribista y pro-empresa o que gane un candidato de lallamada “Izquierda” y se reduzcan

las ayudas empresariales y de emprenderismo.
¢ Economico

En los tltimos anos la econémica colombiana viene sufriendo una desaceleracion con respecto a afios
anteriores gracias a la caida de los precios del petréleo y a las importantes reformas tributarias y
econdmicas que se han visto necesarias después del acuerdo de paz. A cierre de 2017 el producto
interno bruto colombiano crecid un 1.6% en su tltimo trimestre, un resultado negativo si se compara
contra la proyeccion esperada del 1.9%. El crecimiento del PIB colombiano se da principalmente por

la industria agricultora y el sector seguros y financiero. (DANE, 2018)

Adicionalmente durante 2017 Colombia importo un total de $46.075,7 millones de dblares, una va-
riacion del 2.6% de la balanza comercial en comparaciéon con 2016, sin embargo, sigue existiendo un
déficit comercial de $6.176,5 millones de do6lares. Es importante mencionar que el mes de diciembre
de 2017 registro por primera vez en 40 meses un superavit de la balanza comercial de $485,4 millo-
nes de dolares gracias al crecimiento acelerado de las exportaciones, a la caida del peso con respecto

al dolar y a la desmotivacion de los importadores. (DANE, 2018)

En términos de consumo de los hogares colombianos solo se present6 un crecimiento a finales de
2017 del 1.6%. Este crecimiento fue principalmente impulsado por el consumo de bebidas alcohélicas
y el alquiler de vivienda, el sector de moda y accesorios solo vio un crecimiento del consumo de 0.5%
lo cual no es un panorama motivador en aspectos econémicos, se espera para 2018 un crecimiento
aproximado del 1.2% que muestra una tendencia de crecimiento del consumo alentadora para el sec-
tor. (DANE, 2018)

¢ Sociodemografico

Para el sector de moda y accesorios y especialmente en las gafas de sol se ha visto un cambio en la

psicologia del consumidor en que ya no solo buscan protecciéon UV en los lentes sino también el
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atractivo y la marca como potencializadores estéticos. Esto hace que el sector sufra una transforma-

cion a convertirse en un sector muy ligado a los cambios de tendencia. (Fernandez, 2016)

Los cambios de tendencia general un comportamiento ciclico en los consumidores del sector, y obliga
a que las empresas tengan que tener como minimo un lanzamiento por temporada. Este efecto se ve
mitigado en Colombia ya que al no tener estaciones no se sufre el llamado “efecto invierno” en el que
la tendencia al uso de gafas de sol disminuye en la segunda mitad del afio. Sin embargo, es impor-
tante tener en cuenta las caracteristicas geograficas y los pisos térmicos para enfocar el mercado

objetivo, ya que no todas las ciudades tienen el mismo comportamiento climatico.

A nivel general el crecimiento poblacional del pais genera un escenario positivo para las empresas
de consumo masivo y de accesorios. Actualmente Colombia cuenta con una poblacion de 48'228.704
personas de las cuales un 64.5% se encuentran econémicamente activas, para un total de 24°405.000

clientes potenciales en el pais. (Datos Macro, 2018)

Adicional a lo anteriormente mencionado es importante tener en cuenta que Colombia brinda uno
de los mejores entornos para el emprenderismo, especialmente en el canal online, ya que de acuerdo
con el informe Doing Business del 2017 la poblacién colombiana es cada vez més adaptativa del en-
torno tecnolégico para hacer negocios, y los emprenderismos son cada dia mas exitosos. (Doing
Business, 2018) Adicional a esto cada vez mas se adecua el entorno para hacer negocios gracias a la
mejora del acceso a créditos, la facilidad para abrir empresas, y los incentivos al comercio exterior.
Asi mismo el Ministerio de Tecnologia y Comunicacién cuenta con programas de capacitacion y for-
macion gratuitos que buscan brindar una guia a aquellas empresas que busquen un emprendimiento
online. (MINTIC Colombia, 2011)

Es importante recalcar por ultimo que, aunque el ambiente es interesante para emprenderismos en
el sector de moda y accesorios de caracter online, el pais sigue siendo en gran medida informal, y el
cumplimiento contractual no siempre es sencillo. Esta caracteristica es inherente de los negocios en

Colombia y tiene que ser contemplada como parte del negocio.
e Tecnolégico

De acuerdo con la cAmara de comercio electronico colombiana durante 2017 la penetracion del co-
mercio electronico en Colombia fue del 3%, un numero bajo en comparaciéon con datos como los de
Estados Unidos y Europa con penetraciones superiores al 10%. Sin embargo, el panorama es alenta-

dor para el comercio electréonico en Colombia ya que se espera un crecimiento anual del 20% en las
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ventas de las empresas de comercio electronico en Colombia potenciado por el aumento de la conec-
tividad (2 de cada 3 personas tiene acceso a internet), el aumento del consumo del pais, y el aumento

de la penetracion tecnologica del pais. (Camara Colombiana de Comercio Electronico, 2018)

La tendencia de comercio electrénico a nivel mundial pone al sector de Moda y Accesorios como
sector niimero uno en consumo por este medio, sin embargo, en Colombia lidera el sector de Tecno-
logia con Teléfonos Celulares, Televisores y Computadores. (Avellaneda, 2018) Se ha visto un creci-
miento acelerado en el dltimo afio para la compra de accesorios de moda en Colombia gracias al
trabajo que han hecho los sitios de Dafiti.com y Falabella.com.co para la venta de este tipo de pro-

ductos.

En términos generales Colombia ha visto una mejora en la disponibilidad tecnolégica gracias a la
conectividad acelerada de los estratos bajos, y el fortalecimiento de los portales de comercio en linea
en el pais. Existe actualmente una politica de subsidios de banda ancha que permite la adquisicion
de computadores para los estratos bajos, y aumentando asi el grado de penetraciéon tecnologica del
pais. (MINTIC Colombia, 2017)

¢ Ecologico

Cada vez es mayor la demanda de productos ecoldgicos a nivel mundial, y Colombia no es ninguna
excepcion. Es beneficioso para las empresas manufactureras y de comercializacion de productos ma-
nufacturados, especialmente aquellos que tengan contacto con la piel de las personas, probar que los
materiales utilizados no son en ningtin momento nocivos para la salud, y es en gran medida positivo

si se pruebe que son ambientalmente amigables.

Un sello de calidad importante para tener en cuenta para las gafas de sol en términos ambientales es
el Enviromental Claims Validation (ECV) que garantiza que los materiales utilizados por el productor

son totalmente ecoldgicos y no tienen ningiin aspecto adverso para la salud.

o Legal

Para el sector de Moda y Accesorios y especificamente para los productos de gafas de sol existen
estandares que se utilizan internacionalmente para determinar si los productos son aptos para el uso
por el publico general. Las normas son desarrolladas por la ISO (International Standarization Orga-

nization) y se listan a continuacién:

10
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ISO 12312-1:2013: Esta norma determina el nivel de filtro solar que deben tener las gafas de sol en
niveles de 0 a 4, y especifica los requisitos minimos para tener en cuenta para su comercializacion.

(Lazarte, 2013)

ISO 12311:2013: Esta norma regula las pruebas de calidad y seguridad por las que deben pasar todas

las gafas de sol a ser comercializadas para el pablico en general. (Lazarte, 2013)

Existen también estandares que son utilizados en paises como Estados Unidos y los paises de la
Union europea que no son necesariamente obligatorios en el estado colombiano pero que se consi-
deran buenas practicas a llevar a cabo para la comercializacion y la garantia de calidad de las gafas
de sol. Algunos de estos son la ANSI Z80.3-2010 que requiere que los productos no utilicen materia-

les toxicos o inflamables en su fabricacion del lente o los marcos. (Van Arnam y Frederick, 2011)

Adicional a los estandares mundiales existen también sellos de calidad y certificaciones que se en-
tienden como los minimos necesarios para que unas gafas de sol tengan la calidad suficiente para
comercializarse a nivel mundial. Los mas importantes son: ISO-9001 para la produccién de y post
venta de gafas de sol, BSCI para gafas de sol y Certificado CE para la garantia del material y el eti-
quetado de las gafas de sol.

La normativa para la comercializacion de gafas de sol no ha cambiado mucho en los tltimos afios,
por lo que la inestabilidad juridica est4d muy controlada en este aspecto. Se trata mas de unos estan-
dares de fabricacion y pruebas para asegurar la calidad al cliente, ya que un producto de baja calidad

en su lente podria causar dafio permanente a los ojos del consumidor final.
2.2  Analisis de Mercado

Adicional al contexto del entorno es importante analizar el mercado colombiano y especificamente
el sector de moda y accesorios en su contexto online para entender el cliente que necesidades pre-

senta y asi poder ofrecer las mejores alternativas. A continuacion, el estudio de mercado realizado:

En términos de mercado vamos a analizar 3 factores puntuales que nos permitiran entender como
se comporta el mercado de la moda y accesorios en Colombia, especificamente en el canal online.
Primero veremos a Colombia como mercado de consumo, después a Colombia como consumidores
de comercio electrénico y por ultimo el sector de accesorios de moda en el canal online. Con esto

sacaremos las conclusiones acerca de la demanda para Fauno Sunglasses

Colombia como mercado:
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Colombia a través de los tltimos afios ha sido denominada un mercado emergente, incluso algunas
fuentes como Portafolio lo llaman el tercer mercado emergente mas atractivo del mundo para inver-
sion. Con cifras de crecimiento en el consumo proyectadas para 2018 de hasta 2.5% y una poblacion
econdmicamente activa de 24’405.000, Colombia se ha convertido uno de los paises mas apropiados

para emprenderismos.

De acuerdo con estudios realizados por El Tiempo y otras fuentes el consumidor colombiano se ha

transformado para tener las siguientes caracteristicas particulares:

e Tiene una reverencia cultural por el bienestar, considerando incluso el estar sano como un
simbolo de estatus. (Nielsen, 2018)

e El consumidor da un peso especial al “dia después” o al servicio post venta, cada vez se en-
cuentra mas enfocado en recibir asesoria, soporte personalizado y servicio al cliente.
(Nielsen, 2018)

e Constitucion formal y autenticidad de la marca ya que los colombianos tienden a tener pro-
blemas de confianza con aquellas empresas que les vendan productos mas no estén legal-
mente constituidas y sus marcas no estén registradas o no sean conocidas. (Nielsen, 2018)

¢ El consumidor busca gratificacién inmediata, no le gusta esperar para recibir un producto

e Bisqueda de identidad al comprar y productos a la medida van de la mano, un colombiano

no quiere ver lo mismo que tiene puesto en otra persona. (Nielsen, 2018)

El consumidor colombiano tiene entre 15y 65 afios y es en igual medida masculino y femenino. Cada

vez su enfoque es mas online. (Datos Macro, 2018)
Comercio electréonico en Colombia:

El canal del comercio electronico en Colombia ha visto inmensos crecimientos en la tltima década.
Para 2018 de acuerdo con la Camara Colombiana de Comercio Electronico se espera ver un creci-
miento del canal del 20% representando un crecimiento de 17 billones de pesos. (Camara

Colombiana de Comercio Electronico, 2018)

En términos de medios de pago los mas usados por los consumidores al momento de hacer transac-
ciones a través de los portales de comercio electrénico son Tarjeta de Crédito con el 92%, Consigna-
cién o transferencia electronica 7%, Otros medios de pago 1%. (Camara Colombiana de Comercio

Electronico, 2018)
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Este canal se caracteriza por sus eventos digitales que mueven una gran parte de sus ventas anuales.
Eventos como Cyber lunes, Black Friday, Jueves Online, Hot Sale etc. Dinamizan la venta y son pri-
mordiales para cualquier empresa que piense utilizar este canal para la comercializacion de sus pro-

ductos.

De acuerdo con los resultados obtenidos de los tltimos eventos de 2018 por la Camara de Colom-
biana de Comercio Electronico estas son las categorias de mayor venta en Colombia por medio de

plataformas online (Camara Colombiana de Comercio Electronico, 2018):

e Tecnologia con el 18% de las ventas

e Moda y accesorios con el 16% de las ventas
e Viajes con el 15% de las ventas

e Hogary decoracion con el 8% de las ventas
e Electrohogar con el 7% de las ventas

e Deportesy fitness con el 6% de las ventas

e Salud y belleza con el 5% de las ventas

Las ciudades con mayor concentracion de compra de productos a través de plataformas de comercio

electronico son:

e Bogota con el 48% de las compras
e Medellin con el 12% de las compras
e Cali con el 8% de las compras

e Otros con el 18% de las compras
Sector de moda y accesorios en Colombia a través del canal online:

Lo primero que es importante mencionar cuando se habla del sector de moda y accesorios online en
Colombia es que es superior al canal tradicional. Durante 2017 el crecimiento del sector de moda y
accesorios online creci6 un 5% mas que su version tradicional, cifra astronémica en términos de

diferencia de crecimiento por canal.

El comercio electrénico dedicado a la venta de moda y accesorios nimero uno en Colombia es Dafiti,
empresa del grupo Global Fashion Ecommerce Group, y quien dinamiza en gran medida la venta de

este tipo de productos en el pais.

Actualmente el sector se encuentra muy cerca a ser el nimero uno en ventas online en Colombia, en

este momento el inico sector general que se encuentra por encima es tecnologia, y se espera que en

13
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2020 Colombia siga los pasos de paises hermanos como Brasil y convierta esta categoria en la nu-

mero uno para el consumo online.
Conclusion del analisis de mercado y seleccion de mercado objetivo:

De acuerdo con lo analizado durante esta seccién hemos visto como tanto el consumo tradicional
como el online en Colombia vienen teniendo un crecimiento estable, y que el sector de Moda y acce-
sorios se espera que se convierta en el sector nimero uno en ventas online para 2020, en general un

panorama alentador para la viabilidad del proyecto de negocio de Fauno Sunglasses.
2.3 Analisis de Competencia

La vision de los principales competidores de venta online de gafas de sol en el mercado colombiano

que serian competencia directa para Fauno Sunglasses estaria dada por las siguientes empresas:
Luxottica:

Esta empresa es el competidor nimero uno a nivel mundial del sector de gafas de sol. Cuenta con
una gran cantidad de marcas reconocidas y una trayectoria historica en el sector que demuestra que
conocen la mayoria de los mercados. Sin embargo, Luxottica con sus marcas no tiene su foco en el
mercado latino americano, ni en Colombia como pais, y hace su distribucion en su mayoria a través

de 6pticas reconocidas en el pais.

Luxottica adicionalmente cuenta con un problema muy grande en su mercado, y es la cantidad de
copias Tripe AAA que hay en el mercado, que, aunque han intentado combatir en gran medida a
través de disputas legales, no hay podido controlar en su totalidad y han hecho a los clientes perder
el interés por algunas de las marcas. Esto sumado a los altos precios que presentan sus productos

hace que su base de clientes en el mercado colombiano no sea tan alto como en otros paises.

Luxottica tiene su ventaja competitiva en el reconocimiento que tiene su alto portafolio de marcas,
en la siguiente imagen se ilustra cuéles de ellas son propias y cuéles de ellas son licenciadas, siendo

su marca principal Ray Ban:
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Figura 1. Marcas de Luxottica. Fuente: (Fernandez, 2016) https://buleria.uni-

leon.es/bitstream/handle/10612/5510/33550350C GCI julio16.pdf?sequence=1

Luxottica cuenta con un sitio web internacional en el cual lista sus marcas y redirige a los comercios
de cada una de ellas. Ninguna de las marcas tiene un sitio web oficial para la comercializacion en el
mercado colombiano pero las 6pticas que generan la distribucién cuentan con sus propios comercios

en los cuales ofrecen los productos. Ejemplos de esto son:

https://www.visionplus.com.co/marca/ray-ban/

https://www.santalucia.com.co/

http://gmo.com.co/

Hawkers:

La compaiia espafiola de comercializacion de gafas de sol llego a Colombia en mayo de 2017 y ya se
ha posicionado como una de las empresas de mayor venta de este tipo de productos en el pais. Ven-
diendo su marca propia Hawkers tiene comercializaciéon principal a través de su sitio web

(https://www.hawkerscolombia.co/) y utiliza una agresiva estrategia de precios, ofreciendo los pro-

ductos muy por debajo de lo que los ofrecen empresas como Luxottica, y con una estrategia de des-
cuentos especiales en temporadas de eventos muy similar a la que se propone para Fauno Sunglas-

Ses.

Es importante menciona también que Hawkers ademas de tener el comercio electrénico de gafas de

sol méas importante en Colombia, es también una marca propia que cuenta con un gran nimero de
[ ]
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seguidores en redes sociales (5 millones en Facebook, 500.000 en Instagram y 200.000 en Twitter)
lo cual hace que su traccion como marca sea muy importante, llegando al nivel de marcas como Ray

Ban que tienen mucho més tiempo en el mercado.

Dentro del mercado colombiano se ha evidenciado gracias a evidencia recogida de redes sociales, que
el servicio post venta de Hawkers no suele ser el mejor, ya que muchos de los clientes manifiestan
retrasos en las entregas, dafios en los productos y limitaciones en los periodos de garantia, esto nos

brinda una oportunidad de diferenciarnos y obtener una ventaja comparativa con ellos.

Por tltimo, dos limitantes grandes que tiene Hawkers como marca son la estabilidad del sitio web y
la limitacion de estilos y referencias. Como mencionamos anteriormente es importante la variedad
en los estilos para tomar provecho de las tendencias mundiales y de la demanda ciclica, y los estilos
de Hawkers y la usabilidad de su web hacen que haya oportunidad de crecer en este segmento con

nuevas referencias y un sitio mas confiable.

(I3 PAGO CERADOY 100% SEGURD
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-390

0
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UNA ENTRE UN MILLON
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14,
3

Figura 2. Sitio web de Hawkers. Fuente: https://www.hawkerscolombia.co/

Chilli Beans:

La compafia americana Chilli Beans es también un fuerte competidor en el mercado de las gafas de
sol en Colombia. Parte de su existo se da gracias a su estrategia de solo ofrecer sus referencias por
un tiempo limitado y no volverlas a sacar nunca, esto hace que los clientes sientan una mayor exclu-

sividad al comprar esta marca, ya que saben que no muchas personas tendran sus mismos lentes.

Chillibeans cuenta con un limitante en su estrategia de distribucién, ya que de los competidores ana-
lizados y por su estrategia de exclusividad es el que menos puntos de distribucién y a menor cantidad

de mercado llegan, ya que solo distribuye sus gafas de sol a través de sus puestos de gafas en centros

“UnirR
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comerciales de las ciudades principales. Cuentan con un sitio web transaccional en Estados Unidos,

pero aun no han lanzado uno en Colombia.

Su tnico sitio web de marca en Colombia es a través de las redes sociales, por donde llegan a tener
unicamente 30.000 seguidores, y donde no realizan relaciones transaccionales. Esto nos permite

diferenciarnos gracias a nuestro modelo exclusivo online.

DIA DE LA

Chilli Beans

Colombia
@ChilliBeansColombia

Home

About ok Like X\ Follow 4 Share - Send Email © Send Message

Photos

# status [8] PhotoVideo [0 Product/Service
Instagram feed

Discussions ﬁ Write something on this Page Community See Al

Videos
2L Invite your friends to like this Page
Top Fans

Photos s 30,678 people like this
Notes 2\ 30,448 people follow this
Posts 2L Manuela De Bedout and 6 other friends like
this
Community LA T 1)

Q, +(054) 2857911

® Typically replies within an hour
send Message

@ www.chillibeans.com

[ Product/Service - Sunglasses & Eyewear Store

£ SuggestEdits

Figura 3: Facebook Chilli Beans Colombia. Fuente: https://www.facebook.com/ChilliBeansColombia

A continuacion, se mostrara un cuadro comparativo donde se haré un anélisis de las variables mas
importantes para tener en cuenta para una tienda online de moda y accesorios en el mercado co-

lombiano:

[ ]
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Tabla 2. Comparativo de competencia. Fuente propia

Luxottica (Ray Ban)

R b

Hawkers

HAWKERS

Chillibeans

o~

Tienda Online Principal
en Colombia

https://santalucia.com.co/tienda/

https://hawkerscolom-
bia.co

https://es-la.face-
book.com/ChilliBeans-

Colombia/
Cantidad de Seguidores
en Redes Sociales (Face- 20,324,982 7,492,665 2,920,400
book+Instagram+Twit-
ter)
Numero de lineas de 9 7 8
producto
Cantidad de referencias 1811 53 40 (renovadas men-
sualmente)
éPersonalizable? SI No No
¢Pauta en SEM con seg- In,d|rectamente - 'Opt'lca.Santa !.u- . .
.. cia pauta como distribuidor prin- | Si (Palabra Clave principal:
mentacion en Colom- . o No
bia? cipal. (Palabra clave principal: Hawkers)
) "Gafas Ray Ban")
¢Tienda en redes socia- Si (Facebook) Si (Instagram) No

les?

Medios de Pago

Transferencia PayU

Transferencia PayU

N/A (No tiene tienda
online)

Forma de Envio

Courrier

Courrier

Recoger en Tienda

Alcance

Territorio Nacional

Territorio Nacional

Ciudades Principales
(Medellin, Bogot3, Cali,
Barranquilla)

Rangos de Precios

$300.000 - $700.000

$85.000 - $175.000

$150.000 - $350.000

2.4

Posicion competitiva

Para poder identificar la posicion de entrada de Fauno Sunglasses en el sector utilizaremos el Modelo

de Diamante de Michael Porter:

¢ Amenazas y barreras de entrada
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El sector de moda es un sector de un gran atractivo y tiene a ser uno de los sectores con mayor flujo
de entrada de nuevo competidores dada la facilidad de creacion del negocio, la facilidad de importa-
cion de productos de buena calidad, y la facilidad de comercializacion que brindan las plataformas

de internet y especialmente los Marketplace presentes en el pais.

Este aspecto se busca mitigar con la diferenciacion del sitio web, trabajando principalmente en la
usabilidad y velocidad del sitio. Adicionalmente esperamos encontrar un mercado especifico por me-
dio de la actualizacion del portafolio de acuerdo con las tendencias ciclicas del mercado, ofreciendo
productos distintos para contrastarnos con los competidores estancados en los mismos estilos. Por
ultimo, podremos una barrera adicional a los competidores en términos del servicio post venta al

cliente, ofreciendo una mayor capacidad de respuesta y velocidad en preguntas, quejas y reclamos.
¢ Poder de negociacion con los proveedores

Los proveedores principales del negocio se encuentran en China, Taiwan, Indonesia, y Vietnam, pai-
ses con grandes historias manufactureras y muy dispuestos a la comunicacion activa. Para el primer
afo de operacion el volumen de importacion planeado por referencia no alcanza a ser suficiente para
negociaciones de descuentos por volumen, se trata primero de crear una relaciéon duradera con los
proveedores de las gafas para asi garantizar que la calidad sea homogénea y poder trabajar en con-

junto para el disefo de las nuevas referencias para renovar el catalogo.

Es importante mencionar que hay un lead time importante en la importacion por lo que es esencial
tener una buena relacién con los proveedores para no retrasar la llegada de la mercancia, y que la

cadena logistica pueda fluir de manera efectiva y asi no tener incumplimientos con los clientes.

¢ Poder de negociacion con los clientes

El modelo de negocio a través de tienda online brinda precios variables en temporadas de eventos
que los clientes aprovecharan para comprar a precios reducidos las referencias, sin embargo, los
canales de venta a través de redes sociales se prestan mas para negociaciones con los clientes, es

importante mantener siempre un estandar de precios para evitar que la voz a voz arruine el negocio.

El servicio post venta es de vital importancia para el desarrollo del negocio ya que sin este los consu-
midores podrian dar mal veredicto de nuestros productos y crear cadenas virales a través de las redes

sociales que afectarian en gran medida el desarrollo de la operacion.

¢ Productos sustitutivos
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De acuerdo con el analisis realizado no se considera que existan productos sustitutos directos de las
gafas de sol, haciendo que esta industria sea atin mas atractiva para posibles competidores. Sin em-
bargo, esto también hace que el potencial de mercado crezca en gran medida y el potencial de ventas

sea aiin mayor.
Analisis Interno:

2.5 Presentacion de Fauno Sunglasses

Con la evolucion generacional en Colombia se ha cambiado la forma de comprar accesorios de moda
en el pais, ya los jovenes e incluso algunas personas mayores prefieren adquirir este tipo de produc-
tos a través de plataformas online. De este cambio en el consumidor nace la idea de Fauno Sunglas-
ses, una empresa que busca ser la alternativa nimero uno en variedad y precio de gafas de sol a un

precio razonable y excelentes alternativas de usabilidad online.

Fauno Sunglasses nace como una empresa distribuidora de Gafas de Sol con base en la ciudad de
Medellin, Colombia exclusivamente a través de una tienda online. La empresa cuenta con un depar-
tamento de importaciones que se encarga de la relacion con el proveedor principal de las gafas de sol
con lente UV 400, la negociacion y las importaciones de las mismas; un departamento de Marketing
encargado del branding y la comunicacion online de los productos; un departamento Comercial y
Operativo que se encarga de las negociaciones de grandes volimenes, convenios logisticos y alianzas;

y la direccion general que se encarga de todas las decisiones empresariales de alta gerencia.

El modelo de negocio se basa en la comercializacion de gafas de sol exclusivamente a través de una
tienda online basada en herramientas Open Source a ser discutidas en este documento. Adicional la
tienda realizard comercializacién a través de redes sociales. Como base publicitaria la empresa se
basara en estrategias de SEO y SEM, asi como pauta en redes sociales que se discutiran a detalle en

la etapa del plan de accion.

En su comienzo Fauno Sunglasses Buscara penetrar el mercado colombiano tnicamente con gafas
de sol, mas adelante es posible extender la sombrilla de branding a otros accesorios relacionados
como relojeria y joyeria. Durante el primer afio solo se contemplara la venta de gafas de sol para
hacer el posicionamiento de mercado, adicionalmente se contemplara la opcion de penetrar merca-
dos similares al colombiano como Pert1 y Ecuador a través de las opciones Marketplace presentes en

estos paises.

20
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Tabla 1. Prioridades de expansién. Fuente propia

Ano 1 Ano 2 Ano 3
Portafolio de Produc- Gafas de Sol, | Gafas de Sol, Relo-
Gafas de Sol . gy ,
tos Relojeria jeria, Joyeria
I i I i Ecua-
Mercados a penetrar | Colombia Colombia, co ombl?' cua
Ecuador dor, Peru
Medios de Comercia- Tienda Online, | Tienda Online, Re-

Tienda Online, | Redes Sociales, | des Sociales, Mar-
Redes Sociales | Marketplace ketplace

lizacion

Mision:

Ofrecemos productos con proteccion solar UV400 y los disefios mas populares y variados del mer-
cado, tenemos una solucion para cada gusto y necesidad visual y un servicio al cliente ejemplar po-

niendo siempre al cliente sobre la necesidad empresarial.

Vision:

Ser la tienda online de accesorios de moda de marca propia més popular del mercado colombiano,

ofreciendo la mayor cantidad de referencias y tamanos para todo tipo de necesidades.

2.6 Matriz DAFO

A continuacidn, se expone una matriz de Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades para
exponer aquellos aspectos positivos y negativas que tendrian incidencia directa en el desarrollo em-

presarial de Fauno Sunglasses:
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Tabla 3. DAFO Fauno Sunglasses. Fuente propia

FACTORES INTERNOS

FACTORES EXTERNOS

FORTALEZAS
e Variedad de catalogo

e Sitio web enfocado en la usabilidad y en em-
budo de conversion

e C(Clara estrategia de posicionamiento online
e (Cadena logistica definida

e Canal de venta online

OPORTUNIDADES

e Subsidios otorgados por Camara de Comer-
cio, el MinCIT y el MinTIC

e Potencial de crecimiento del mercado on-
line del sector

e Oportunidad de vialidad en la publicidad

¢ Incremento en el consumo de productos 6p-
ticos

e Aumento de la clase media en el pais
e Seguridad juridica
e  Hueco potencial en el mercado

DEBILIDADES
¢ Nueva marca, falta de reconocimiento
¢ Posicionamiento en buscadores

e Baja capacidad de financiamiento al princi-
pio del proyecto

e Falta de herramientas de fidelizacioén

AMENAZAS
¢ Competencia establecida y reconocida
¢ Dificil control de los productos imitados
e Cambio en las tendencias de consumidor e
impredecibilidad
e Tendencia ciclica del mercado 6ptico
e Bajas barreras de entrada para el modelo de
negocio

e Costes potenciales asociados al cambio de
proveedores

Debilidades:

e Nueva marca, falta de reconocimiento: Al Fauno Sunglasses ser una marca nueva, no

tiene establecimiento en un mercado que es dominado por marcas muy populares, esta falta

de reconocimiento podria afectar el posicionamiento y por consiguiente las ventas en el corto

plazo.

¢ Posicionamiento en buscadores: Al igual que en el reconocimiento de marca, el posicio-

namiento en buscadores por medio de estrategias SEO se logra a través del tiempo, en el corto

plazo es posible que las estrategias SEM sean dificiles o costosas ya que el mercado actual-

mente es dominado oligopdlicamente y las palabras claves son costosas.

¢ Baja capacidad de financiamiento al principio del proyecto: El proyecto cuenta con

pocos inversionistas para su alcance, lo que limita algunas opciones de establecimiento pu-

blicitario y ciertas opciones de expansion.

N
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¢ Falta de herramientas de fidelizacion: En el primer afio de operacion lo mas probable
es que la empresa se ocupe tinicamente de la venta y post venta sin tener estrategias de fide-

lizacion definidas para hacer una mejor comunidad de marca.
Amenazas:

¢ Competencia establecida y reconocida: Marcas como Ray Ban, Oakley, Hawkers y Chi-
1li Beans dominan la mayor parte del mercado colombiano, por lo que entrar directamente a
competir contra su reconocimiento puede ser traumatico.

¢ Dificil control de los productos imitados: Es dificil saber cuando la marca puede ser
imitada, y con la expansion de los comercios tipo Marketplace es muy probable que alguien
en el futuro decida aprovechar el reconocimiento establecido de la marca para vender pro-
ductos imitados con la marca, esto le pasa actualmente a Luxottica con casi todas sus marcas.

¢ Cambio en las tendencias de consumidor e impredecibilidad: Las tendencias de la
moda en el mundo y especificamente en Colombia suelen ser en cierta medida impredecibles
en su variacion, por lo que es posible que al tomar decisiones de cambios de catalogos se
cometan errores en la tendencia establecida.

¢ Tendencia ciclica del mercado optico: La tendencia ciclica del sector requiere una pla-
neacion de ventas para compensar las temporadas débiles de tal manera que el impacto no
sea tan fuerte.

¢ Bajas barreras de entrada para el modelo de negocio: Lo atractivo del mercado y las
bajas barreras existentes para entrar en el hacen que haya una gran amenaza de posibles
competidores nuevos.

¢ Costes potenciales asociados al cambio de proveedores: Si por alguna razon tocara
cambiar un proveedor esto cambiara en gran medida la calidad del producto lo que seria ca-

tastroéfico para la marca.
Fortalezas:

e Variedad de catalogo: La variedad de lineas y referencias a ofrecer es muy amplia en com-
paracion con los principales competidores que venden por el canal online en Colombia, ge-
nerando asi una ventaja competitiva.

¢ Sitio web enfocado en la usabilidad y en embudo de conversion: Gran parte de la
inversion realizada sera en la usabilidad del sitio web, para asi hacer uso de nuestros conoci-
mientos de Marketing Digital para optimizar el embudo de conversion y convertir la mayor

cantidad posible de leads en clientes.
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Clara estrategia de posicionamiento online: Se tiene muy claro desde el comienzo del
proyecto la viabilidad del negocio y el posicionamiento requerido para alcanzar los objetivos
planteados a través de las diferentes opciones que tenemos online sea en estrategia de SEO,
posicionamiento SEM o a través de redes sociales.

Cadena logistica definida: Ya se tiene definida una cadena logistica desde el proveedor
hasta el cliente con unos rangos de tiempo para ofrecer el mejor servicio post venta posible
sin incurrir en los errores de retraso que son tan comunes en este sector.

Canal de venta online: El enfoque online de la marca brinda la oportunidad de ofrecer los

productos en un canal que no ha sido explotado en su totalidad.

Oportunidades:

2.7

Subsidios otorgados por Camara de Comercio, el MinCIT y el MinTIC: Estas enti-
dades son grandes apoyos que da el gobierno colombiano a emprendimientos online y ayudan
a mitigar la debilidad de financiamiento

Potencial de crecimiento del mercado online del sector: El sector de moda y acce-
sorios es el de mayor venta a través de canales online en el mundo, en Colombia este no es
aun el caso, pero se encuentra en un crecimiento acelerado y cada vez mas personas deciden
comprar este tipo de productos a través de plataformas online en el pais.

Oportunidad de viralidad en la publicidad: Las nuevas tendencias de los influencers
en Colombia y el marketing viral brindan grandes oportunidades para marcas de moda para
mostrar sus productos.

Incremento en el consumo de productos 6pticos: A nivel mundial hay una mayor
conciencia de los consumidores para el cuidado de los ojos de los rayos UV, por lo tanto, es
posible que las gafas de sol sean un producto que aun tenga mucho para donde crecer.
Aumento de la clase media en el pais: El aumento en el consumo y las mayores oportu-
nidades laborales en Colombia hacen que los estratos 3 y 4 cada vez sean mayores, y que
empiecen a utilizar canales alternativos para compras por impulso como las que buscamos.
Seguridad juridica: La normativa colombiana e internacional para este tipo de productos
tiende a ser muy estable, por lo que no hay riesgos juridicos importantes.

Hueco potencial en el mercado: No hay en este momento en Colombia una empresa que

ofrezca una gran variedad de lineas de gafas de sol por canales online con buena usabilidad

Diagnéstico de la situacion (Matriz CAME)
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Teniendo en cuenta la matriz DAFO expuesta en el punto anterior se ha llegado a la conclusion que

el siguiente diagnostico de situacion es necesario para poder lograr aprovechar el analisis de 1a mejor

manera:

Corregir Debilidades

Para generar reconocimiento de marca y mejorar el posicionamiento en buscado-
res haremos uso del Marketing Digital en todas sus facetas para crear una cultura de marca
establecida. El uso de un buen y constante marketing de contenido para la generaciéon de un
buen SEO, la compra de las palabras claves mas relevantes para un buen SEM, y la pauta a
través de redes sociales mezcladas con la contratacion de influencers buscar mitigar esta de-
bilidad

Para mitigar la baja capacidad financiera se haran uso de los subsidios entregados por el
gobierno a empresas con su enfoque en el emprendimiento online, asi como la optimizacién
de los gastos para evitar incurrir en los errores comunes de las empresas que apenas estan
comenzando

Para generar una estrategia definida de fidelizacién se analizara la competencia para
encontrar la mejor estrategia para una marca que apenas estd comenzando, y se trabajaran

estrategias de marketing de afiliacion en el futuro para crear una comunidad de marca.

Afrontar Amenazas

Para hacer frente al reconocimiento de marca de la competencia y hacer frente a los
nuevos entrantes explotaremos la ventaja competitiva en diferenciacion por medio de la
variedad del catalogo y las tendencias mundiales en la moda. Esto y la diversificacion de pro-
veedores nos permitiran ofrecer a través de un medio online algo diferente a nuestra compe-
tencia directa. Al mismo tiempo un intenso estudio de las tendencias a nivel mundial permi-
tira disminuir el riesgo de tomar decisiones erradas al seleccionar tendencias de producto
y a controlar la ciclicidad del negocio

Para mitigar las imitaciones a la marca es importante ensefar al cliente como identificar
un producto real de uno imitado, y crear suficiente valor a la marca para que el cliente mismo

esté interesado en adquirirla sobre imitaciones de igual calidad

Mantener Fortalezas

Para mantener la ventaja competitiva basada en el canal de venta es importante nunca
perder el foco de la usabilidad y el servicio post venta, asi como siempre tener un ojo en las

tendencias y oportunidades mundiales en el mundo de los accesorios de moda.

“unir
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e Tener varios proveedores y garantizar siempre un stock y nivel de Re-stock claros sera clave
para mantener una cadena logistica clara y estable y asi poder ofrecer el servicio que

tenemos planeado
Explotar Oportunidades

e Para poder explotar las oportunidades presentadas es importante hacer un uso agresivo y
constante de las estrategias de Marketing Digital planteadas, para siempre estar en boca de
los clientes y asi nunca perder el impulso con la marca. Esto permitira explotar las tendencias
de crecimiento del canal y del sector, asi como generar viralidad y explotar posibles
huecos en el mercado que se puedan llenar.

e Hacer uso de todas las oportunidades que brinda el gobierno en términos de subsidios y

capacitaciones es esencial para que se pueda empezar con el pie derecho la empresa.

3. Plan de Marketing Digital

Para esta seccion se expondra de manera completa la propuesta de Plan de Marketing Digital para
Fauno Sunglasses, iniciando por una corta explicacion de la personalidad de la marca y exponiendo

paso a paso las justificaciones y estrategias seleccionadas para alcanzar los objetivos propuestos.
3.1 Lineas de producto y Estrategia de Precios

Las lineas de producto a manejar para las gafas de sol en un comienzo sera la siguiente de acuerdo

con el andlisis realizado:
¢ Linea Juvenil: Esta linea de productos incluye disefios enfocados a la poblaciéon menor a

15 aflos y busca ofrecer una proteccion UV 400 en referencias centradas en ofrecer mayor

durabilidad en el producto sin sacrificar la calidad de este. Ejemplo de referencias:
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Referencia Frenzy:

Figura 4. Yongji Optical Proveedor de Gafas de Sol
Fuente: https://bit.ly/2HZoeZW

Esta linea basara sus precios en referencias similares ofrecidas principalmente por Hawkers
quien es el competidor méas economico de los analizados. Estara en el siguiente rango de precios:

Entre $50.000 y $60.000 COP

¢ Linea Chic: Estalinea de productos busca ofrecer disefios modernos y de temporada basan-
donos en tendencias mundiales de la moda. Esta linea esta en constante evolucion y sera la

que mas numero de lanzamientos tenga al ano. Ejemplo de referencia:

Referencia Roundtrigger

Figura 5. Yongji Optical Proveedor de Gafas de Sol

Fuente: https://bit.ly/2rs2mvf

Esta linea basara sus precios en referencias similares ofrecidas principalmente por Hawkers
quien es el competidor més econémico de los analizados. Estar4 en el siguiente rango de precios:

Entre $70.000y $80.000 COP

[ ]
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¢ Linea Profesional: Esta linea de productos busca ofrecer los estilos clasicos que nunca
pasan de moda, asi como brindar un estilo atemporal y muy profesional a los clientes. Ejem-

plo de referencia:

Referencia Business Casual:

Figura 6. Yongji Optical Proveedor de Gafas de Sol
Fuente: hitps://bit.ly/2wohWOK

Esta linea basara sus precios en referencias similares ofrecidas principalmente por Hawkers
quien es el competidor méas econdmico de los analizados. Estara en el siguiente rango de precios:

Entre $90.000 y $110.000 COP

¢ Linea Aventurera: Esta linea de productos esti enfocada a un ptblico que prefiere los de-
portes de algo impacto un brinda gran calidad y disefios enfocados a la estabilidad en la cara

del usuario. Ejemplo de referencia:

Referencia Crimson Extreme:

Figura 7. Yongji Optical Proveedor de Gafas de Sol
Fuente: https://bit.ly/2FRWgtm
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Esta linea basara sus precios en referencias similares ofrecidas principalmente por Hawkers
quien es el competidor méas econémico de los analizados. Estara en el siguiente rango de precios:

Entre $90.000y $110.000 COP

3.2 Propuesta tnica de valor

La propuesta tinica de valor (USP por sus siglas en inglés) se define como la ventaja diferencial
de una mareca, es decir lo que la vuelve atractiva para un cliente potencial sobre el resto de las marcas
presentes en el mercado objetivo (Reeves, 1961) Dicha propuesta debe ser sostenible en el tiempo y
debe volver a la marca irremplazable e inimitable. Fauno Sunglasses basa su USP en la experiencia
de compra en la tienda online, permitiéndole al cliente comprar de la forma mas sencilla posible y
por la mayor cantidad de formas tanto de pago como de recepcion del producto. A continuacion, se

explican los puntos clave que generan dicha USP:

¢ Estabilidad del sitio: La construccion de la tienda online y las opciones seleccionadas para
su implementacion garantizan la estabilidad del sitio de compra por lo menos en 2 nueves
(99.99%)

¢ Opciones de medio de pago: Un eje principal de diferenciacion se da en las opciones de
medio de pago disponibles en comparacién con la competencia principal. Un amplio porta-
folio de opciones de pago es esencial para aumentar la participacion de mercado.

¢ Velocidad logistica: A través de amplias negociaciones con transportadoras del pais y una
conciencia logistica del equipo se permitira entregar los productos en una promesa de entrega
dentro de lo esperado por el cliente objetivo.

¢ Foco en el embudo de conversion: Todas las propuestas de estrategias de marketing se
basaran siempre en la optimizaciéon del embudo de conversion, especialmente en la usabili-

dad del sitio web

Para poder mantener la ventaja competitiva generada por la propuesta tnica de valor en el tiempo
se requiere que seamos consistentes con el enfoque en la facilitacion de compra del cliente a través
del sitio, esta debe ser siempre la garantia que se le brinda al cliente cuando busca comprar con
nosotros. Es importante también estar haciendo un anélisis constante de la competencia para buscar
diferenciacion adicional en el futuro a través de servicios relacionados si buscan compararse a noso-

tros en términos de usabilidad y opciones al cliente.
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3.3 Publico objetivo

Como mencionamos en el aparato 2.2 de Analisis de Mercado El mercado colombiano muestra tanto
en su consumo tradicional como consumo online un crecimiento sostenido en todo el territorio na-
cional, pero un enfoque importante en las ciudades principales. Adicional el sector de moda y acce-
sorios es visto como un exponente a nivel mundial como el sector de mayor venta y mayor potencial

de crecimiento, de acuerdo con esto se hace la siguiente seleccion de publico objetivo:

La seleccion del puablico objetivo para la empresa son hombres y mujeres colombianos estrato medio-
alto entre los 18 y los 55 afios que sean adeptos para el manejo de tecnologias y compren de manera
online, que busquen identidad y diferenciacién con productos de marcas auténticas y de buena cali-

dad, ubicados principalmente en las ciudades de Bogot4, Medellin y Cali.

= p

w @ Compra Online

18 55 Busca Identidad
MEDELLIN BocGcoTa Cali

Figura 8. Pablico objetivo. Fuente propia
3.4 Cuadro resumen de estrategia

Para contextualizar de manera general las estrategias seleccionadas para este Plan de Marketing Di-
gital para alcanzar los objetivos propuestos antes de entrar al detalle de las ticticas a ejercer, se pre-

senta el siguiente cuadro resumen de estrategias:
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Objetivo Especifico Estrategia Tacticas Indicadores/KPIs
C 5as de SEM i0s de text * nimero de visitantes nicos por mes
. ampanas de con anuncios de texto * iti
.. . Pauta SEM Google Display Net- P Y . |"tasaderebotedelsitio
Publicidad Online work banners en GDN con un presupuesto de 2 mi- | *tasa de conversion de las piezas expues-
llones COP/mes tas L
* ROI de la inversién en SEM
* nimero de seguidores
* nimero de leads generados a través de la
A través de la creacién v manteni- Facebook herramienta de Facebook
h aves de la creac o y mante , * nimero total de likes total / nimero de
miento de redes sociales se creara posts generados
una base de contenido con la cual
) se busca comunicar el concepto de
Alcanzar un im- | Social Me:dia Marke- | la marca. qtilizando la capacidad * ntmero de seguidores
'z | Dpacto total de ting de influencia de las redes sociales * ntimero de leads generados a través de la
> . . ’ . .
S 1'000.000 de mencionadas se realizara pauta Twitter Eerfamlen(;a de Twitter
8, leads a través de especifica en cada una de ellas numero de retweets
3 las campanas _de para buscar llegar a la meta de
& | Marketing Digital impacto esperada
B | durante el primer — ,
~ namero de seguidores
ano Instagram * nimero total de comentarios / nimero

total de posts

Optimizacion Orga-
nica / Marketing de
Contenidos

SEO

Optimizacion de palabras claves y constancia

de contenido web

* nimero total de visitas por canal orga-
nico

* nimero de visitas del canal organico /
total de visitas al sitio

* posiciéon en motores de busqueda con las
palabras més relevantes

Creacion de Blog dentro del sitio

Creacion de posts semidiarios exponiendo
contenido relevante al campo semantico

* nimero de vistas totales del blog

* nimero de comentarios / total de entra-
das del blog

* nimero de comparticiones de entradas
de blog
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Campana e-mail marketing de
contenido

Creacion de e-mails doble opt-in para comu-
nicar contenido a través de un Newsletter

* nimero de e-mails abiertos / total de e-
mails enviados

* nimero de leads generados a través de e-
mail marketing

Tener una tasa de

Optimizacion de catalogo de pro-

Display order y opciones de ordenacion

*tiempo medio de visita

finalizar el pri-
mer ano de ope-
racion de 1.15%

-
CED" interaccién men- ductos im’lmero de clientes recurrentes
% | sualdel 10% so- | Mejoras de Usabili- . *tasal(if rebote bandonados / g
& | bre el total de vi- dad . Negociaciones puntuales con bancos y plata- | “total de carritos abandonados / ntimero
e. . hid Medios de pago formas de pago total de agregados al carrito
o | sitas recibidas a * nimero total de interacciones con los
= la tienda online . p .. .o productos / total de visitas
Opciones de envio Negociaciones con empresas logisticas
Alcanzar ventas N Easa dg conversion en dlas_ espeaales_ _
% de impresiones de las piezas adquiri-
por das en eventos
$500'000.000 | Temporadas especia- . . ./ * tiempo medio de permanencia en el sitio
COP d te el ] Participacion en eventos i . web
T durante € es Pauta en los eventos de cimara comercio elec- [ 7P 4 .. di ol

primer afo de tréni t 1 tos de Black total de visitas en 1as especiales
w oDeracion rqnlca con paquetes para 1os eventos de black | « o qe compras por mudgdes prlnc1pa1es
g Y Friday, Cyber Lunes y Hot Sale * % de compras por medio de pago
=~
g_, * tasa de conversion por la linea de pro-
= Refrescar el catalogo | Rotacién de lineas de producto | Rotacion de linea de producto por tempora- S%it;)dsucto més vendido
g- Tener un ROI al das dependiendo del nivel de ventas visto tri- | producto menos vendido
=F mestralmente

Estrategia de precios

Penetracion de mercado

Benchmarking de precios contra la compe-
tencia para entrar en el primer afio con el
precio mas competitivo del mercado

* tasa de conversion global

* ROI total de la inversion

* porcentaje de abandonos en pagina de
producto

Tabla 4. Cuadro resumen de estrategias. Fuente propia

“UnIR




0O 0000

Velasquez Henao, Eduardo

3.5 Plan de accion: Estrategias y Tacticas

A continuacion, se explica a detalle cada una de las tacticas expuestas en el cuadro resumen anterior:

Objetivo Especifico 1: Notoriedad

Estrategia de Publicidad Online

Keyword

gafas deportivas

¢ Pauta SEM en Google Display Network:

Para alcanzar la cantidad de impactos necesarios para cumplir con nuestro objetivo proponemos
hacer una fuerte campana de SEM durante el primer afio, pujando por las palabras claves no
dominadas por los competidores en los resultados de busqueda de Google a través de Google
AdWords y publicando una campaia de banners a través del Google Display Network. Para estas

campaiias contaremos con un presupuesto mensual de 2°000.000 COP

En términos de las pujas de palabras clave tenemos una ventaja en este aspecto en que los com-
petidores principales no pujan por palabras genéricas del sector, sino por sus propias marcas. En
términos de puja por palabras clave tendremos que competir contra los comercios electrénicos y
Marketplace de Colombia los cuales venden gafas de sol. En la siguiente tabla se muestra las
palabras claves seleccionadas gracias a la herramienta Keyword Planner de Google AdWords, y

adicional los resultados esperados:

Ad group Max. CPC Clicks Impressions Cost CTR

Gafas de Sol $1,190 310.57 2,251.46 5199482 13.8%

gafas de sol colombia Gafas de So 31,190 701.08 4,511.86 5440,025 15.5%

gafas online

gafas sol

Gafas de Sol $1,190 650.52 474415 5492430 13.7%

Gafas de Sol $1,190 18511 1,688.60 5$128,295 11.0%
Clicks Impressions Cost CTR Avg. CPC

1.8K 13K S1.3M  14.0% S680

Figura 9. Keyword Planner Fauno Sunglasses. Fuente: https://adwords.google.com

Para la campafa de banners utilizaremos los 700.000 COP restantes a través de la herramienta
de publicacién de banners de Google AdWords, segmentando por Colombia, idioma espatol y
una audiencia objetivo segmentada por intereses en Media y Entretenimiento, Belleza y Bienes-
tar y Compradores. De acuerdo con el presupuesto y a la segmentacion estos serian los resultados

esperados:
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P

Your targeting's reach @

I
o
<

o

Your weekly estimates @

Typical bid for your targeting (COP195) (@

29K - 110K COP40 - COP101

1.4M - 11M 0.68% — 3.2%

Figura 10. Resultados esperados campaiia Fauno Sunglasses GDN. Fuente: https://adwords.google.com

Estrategia de Social Media Marketing:

¢ Facebook:

Para alcanzar la meta propuesta de leads necesitamos tener una notoriedad importante en el
medio, por lo cual es imposible ignorar la red social més utilizada en Colombia: Facebook. Para
el desarrollo de esta red social se propone la utilizaciéon de Facebook como herramienta para la
generacion de contenido y asi mismo hacer uso de algunos beneficios que nos brinda para publi-

cidad paga para traer leads y conversiones.

A continuacion, se muestran ejemplos de posts realizados a través de la plataforma para la gene-

racion de contenidos y redireccion a la tienda online:
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Page Inbox Notifications [} Insights Publishing Tools Promotions Settings Help ~

fauno

\ ]

Fauno Sunglasses

@faunosunglasses

Home
Posts
: s Like 3\ Follow A Share - Shop Now
Reviews N £
v See more
# Writeapost.. B Photo Album ¢ Live Video 2= Know friends who might like your Page?
me ¢ : i
Manage Promotions
PhotolVideo (&) Feeling/Activ...  [] Write Note
soniakin ek Posts

Gl 2 T
Fauno Sunglasses

Fauno Sunglasses Is & feeling loved June 9 at 1151 AM - @

9at 1152 AM - @
fa u nO iEncuentra las mejores referencias de Gafas de Sol en Colombia!
https://mailchi.mp/776139370db7/faunosunglasses

o0

(0, wighem

MAILCHI MP

FaunoSunglasses
& - fauno
Fauno Sunglasses llega a Colombia para

sungla‘ ofrecerte la mejor variedad de Gafas de Sol de
~ todo tipo de estilo con calidad garantizada y
las mejores opciones de pago y entrega.

& 1 person reached Boost Post

Fauno Sunglasses added a Shop Now bt
oY Like (D comment 2> Share - to their Page.

Figura 11. Facebook Fauno Sunglasses. Fuente: https://www.facebook.com/faunosunglasses/

Para las opciones de publicidad paga tendremos un presupuesto de 1°000.000 COP mensuales

unicamente por los primeros 3 meses y se propone utilizar:

o Post promocionado en Facebook con los disefios més recientes: Esta herramienta
busca alcanzar la mayor cantidad de clientes posibles, para hacer conocer la marca y
la diferenciaciéon de los disenos de las gafas, asi como ser una muestra del tipo de
producto que se puede esperar dentro de la tienda online, es importante re direccio-
nar directamente a la tienda desde el post.

o Extension de Registro de Facebook: Esta herramienta es importante para una tienda
online que requiere la informacion del cliente. Lo que buscamos con esta estrategia
es generar la mayor cantidad posible de leads de calidad que estén interesados en el
producto, la base de clientes de Facebook hace que sea interesante procurar Leads

directamente desde esta red social.

A continuacién, un ejemplo de la configuracion de las estrategias de publicidad paga en Facebook

para Fauno Sunglasses:
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Get Contacts

@ Facebook's advertising tools might not work as expected when an ad blocker is enabled in a web browser. Tumn off the ad blocker or add this web page's URL as
an exception so you can create ads without any problems. After you turn off the ad blocker, you'll need to refresh your screen.

AD CREATIVE DESKTOP NEWS FEED MOBILE NEWS FEED

Headline @ 16/ 25

facne

Fauno Sunglasses s Like Page

Fauno Sunglasses
Sponsored - @

Tienda Online de Gafas de Sol, Encuentra las mejores referencias en:

Text @ 118/90 -
https://mailchi.mp/776139370db7/faunosunglasses
Tienda Cnline de Gafas de Sol, Encuentra las mejores
referencias en: fauno
https-/fmailchi mp/776139370db7/faunosunglasses L
\
|
Image Add a Video Instead . Fauno Sunglasses Sienoe
Upload Select Image Edit Image
Call To Action @ [C) Like D Comment
‘ SignUp
The anal of vaur nromaotinn i to collect info from neonle who want 1o
Back £+ By clicking Promote, you agree to Facebook's Terms & Conditions | Help Center Cancel Promote

* People you choose through targeting Edit
Run this ad until ) Jul 28, 2018
Location - Living In: Colombia: Medellin Antioquia

Age: 18 - 65+ . 3 =
You will spend an average of $1.25 per day. This ad will
run for 28 days, ending on Jul 28, 2018.
Create New Audience
BUDGET AND DURATION Refine your audience or add budget to reach more of the
people that matter to you. Once you hit "Promote”, you
Total budget @ cannet adjust your budget or duration for this type of ad
$35.00 USD v
PAYMENT
Estimated People Reached @
110 - 710 people per day of 1,500,000 c
-— urrency
Duration @ US Dollars =

7 days 14 days 28 days

Figura 12. Facebook Configuracion Publicitaria. Fuente: https://www.facebook.com/faunosunglasses

Pueden encontrar nuestra pagina de Facebook en el siguiente enlace: https://www.face-

book.com/faunosunglasses/
e Twitter:

Twitter se utilizara como la herramienta principal para el contacto bilateral con los clientes. La

idea de esta red social es crear un ambiente de conversacion entre el cliente y la marca con un

6 [ ]
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lenguaje joven y cercano el cual permita resolver inquietudes y solucionar problema de manera
que quede una buena imagen de la marca al final de todo. Idealmente en Twitter se deben realizar
como minimo 3 tweets diarios, y se evitara el bombardeo de ofertas a través de esta red social,
principalmente se utilizard como medio de recoleccion de informacion a través de encuestas re-

levantes y como medio para conocer un poco mas al cliente final.

A continuacion, se muestra un ejemplo de los tweets que se pueden esperar para la marca, asi

como el link al perfil:

( Edit profile

Trends for you
Mbay

Figura 12. Twitter Fauno Sunglasses. Fuente: https://twitter.com/SunglassesFauno
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Al igual que Facebook a través de Twitter se tendra un presupuesto para la publicidad de esta red
social. Contaremos con un presupuesto de 500.000 COP mensuales durante los primeros tres

meses para las siguientes estrategias:

e Cuenta promocionada de Twitter: Esta estrategia busca obtener la mayor cantidad de sus-
criptores posibles en esta red social, donde se estaran comunicando encuestas de interés
y publicaciones que fomenten la conversacion con la marca, esto busca que la clientela
esté enterada de las novedades de la marca, pero no saturado con las ofertas, la idea es
tener una conversacion atrayendo nuevos clientes potenciales.

e Generacion de Leads por Twitter Cards: al igual que la extension de registro de Facebook
esta estrategia nos permite obtener Leads de Calidad a través de una red social de bas-
tante uso como es Twitter, esta y la estrategia anterior irian de la mano para poder obtener

el mayor namero de clientes potenciales posibles

Pueden encontrar nuestra pagina de Twitter en el siguiente enlace: https://twitter.com/Sunglasses-

Fauno

e Instagram:

La utilizacion de esta red social se hara principalmente como medio para el lanzamiento de los
nuevos catalogos y para la comparticion de contenido inspiracional para la marca. La idea con
esta red social es redirigir la mayor cantidad de trafico posible a la tienda online y aumentar el

reconocimiento de la marca a través de una mezcla de contenido e interaccion.
Instagram funcionara como un catalogo fuera de la tienda online para alcanzar la mayor cantidad
de publico objetivo posible, y contendra también las invitaciones y los Key Visual de todos los

eventos en los que se participe.

A continuacion, se muestra un ejemplo de los posts que se pueden esperar para la marca, asi

como el link al perfil:
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Instagram : ® O o

fauno faunosunglasses = edtprofie | {x

4posts  Ofollowers 0 following
‘\'/ Fauno Sunglasses

fauno fauno fauno
%@A aunglasse: A% sunglasses b@/g) sunglasses

Figura 13. Instagram Fauno Sunglasses. Fuente: https://www.instagram.com/faunosunglasses/

Pueden encontrar nuestra pagina de Instagram en el siguiente enlace: https://www.insta-

gram.com/faunosunglasses/

Estrategia de Optimizacion Organica / Marketing de Contenidos

e SEO:

Para lograr un buen posicionamiento en motores de bisqueda a través de la alternativa a largo
plazo tomaremos recomendaciones de buenas practicas para nuestra tienda online. A continua-
cion, se listan algunas de las opciones de optimizacion que se tendran en cuenta a la hora de la

construccidn del sitio web:

o Evitar el uso excesivo de Java Scripts para hacer que el tiempo de carga sea el menor
posible

o Utilizar meta titulos y meta descripciones relevantes para cada una de las partes del
sitio web

o Separar las secciones de contenido de las secciones del catalogo de producto para me-
jorar la experiencia del cliente

o Crear un mapa del sitio explicado y entendible

o Elsitio debe ser responsive optimizado para los dispositivos méviles mas importantes
39
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o Palabras claves relevantes al campo seméantico por URL de sitio, a continuacion, se
muestran el top 10 de palabras clave mas relevantes en Colombia para Gafas de Sol

tomado del Keyword Planner de Google:

Tabla 5. Palabras claves mas buscadas Gafas de Sol. Fuente propia

Volumen Minimo de Volumen Maximo
Palabra Clave

Busqueda de Busqueda
gafas 10,000 100,000
gafas de sol 1,000 10,000
gafas de moda 1,000 10,000
monturas de gafas 1,000 10,000
gafas de sol para mujer 1,000 10,000
polarizacion 1,000 10,000
gafas sol 100 1,000
gafas polarizadas 100 1,000
gafas online 100 1,000
gafas redondas 100 1,000

¢ Creacion de Blog dentro del Sitio:

Como estrategia de creacion de contenido y fomento de la interaccion con el cliente se propone
la creacion de un blog actualizado de manera semanal en el cual se muestren entradas con infor-
macion util y relevante para el cliente. Esto permitira la creacion de un campo semantico que
mejorara el posicionamiento organico de la tienda web y al mismo tiempo aumentara la interac-

cion y tiempo de permanencia del cliente en el sitio.
Algunas de las posibles entradas serian:

o ¢Como saber tu talla de montura?

o ¢éQué estilo de lente es apropiado para tu tipo de cara?

o Los 10 estilos de lente mas atemporales, ipara toda ocasion!
o ¢Qué estilos de gafas de sol usan los famosos?

o Colores de lente y sus ocasiones, ¢qué lentes utilizar para un matrimonio?
¢ Campana de e-mail marketing de contenido:

El servicio de registro y login de la tienda online tendra una opcién para hacer un opt-in para

recibir notificaciones y ofertas adicionales a través de correo electronico. Posteriormente se hara

“unir
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una doble verificacion confirmando a través de un correo electronico que el cliente efectivamente

desea recibir estas notificaciones.

A través de estos correos electronicos se hara una mezcla entre informacién relevante con redi-
reccion a la tienda online, ofertas y promociones especiales (sobre todo en eventos) y campana
de cupones de descuento por marketing de afiliacion o publicaciones en las redes sociales del

cliente.

A continuacion, un ejemplo de un correo de lanzamiento para Fauno Sunglasses:

™ Gmail

[Test] Lanzamiento Fauno Sunglasses

Sat. Jun 30, 2018 at 12:08 PM

faurn)o
@ g

Fauno Sunglasses. Tienda
Online de Gafas de Sol

fauno fauno

Visita nuestra tienda online y encuentra diferentes
lineas de producto

Figura 14. Ejemplo de Newsletter de lanzamiento. Fuente propia
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Objetivo Especifico 2: Interaccion

Para las tacticas enfocadas a la estrategia de interaccidon nos enfocamos en la optimizacion de la pa-

gina de productos. Esta es un ejemplo de landing de productos para Fauno Sunglasses: https://mail-

chi.mp/776139370db7/faunosunglasses

faunlcs)es
NV

iEncuentra las Gafas para tu estilo!

fauno Referencia destacada:
e Roundtrigger

$95.000
“ ’f

fauno fauno

Ver todas las referencias

Figura 15. Landing Page Fauno Sunglasses. Fuente Propia

Estrategia de Mejoras de Usabilidad:

¢ Optimizacion del Catalogo de Productos
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Para optimizar la basqueda de productos por parte del cliente se tendra una organizacion espe-
cial en los productos del sitio. Cada producto contara con palabras claves propias que funciona-
ran como términos de busqueda para el buscador, y estaran agrupados a través de facetas de
filtro por medio de especificaciones de producto. Esto permitira al cliente una vez busque una

palabra clave que le interese filtrar especificamente por su talla, tipo de lente, o color buscado.

Adicional existira un algoritmo de display orden en las paginas de resultado mostrando primero
los productos mas vistos, mas vendidos o con mejor contenido de los Gltimos 15 dias relativos a

la bisqueda.

Cada linea de producto contara con una seleccion para la personalizaciéon de las gafas de sol,

incluyendo criterios como:

o Tipo de marco

o Largo de las patas
o Largo del marco
o Color de lente

o Tipo de lentes

Cada péagina de busqueda de producto contard con funcionalidad de scroll infinito y opciones

filtro personalizados de acuerdo con la linea de producto relevante a la busqueda.

El sitio ademaés del buscador contara también con un ment superior y un menda tipo “Hambur-
guesa” que permitiran al cliente encontrar de manera mas facil los productos de acuerdo con su
necesidad. El “Home” del sitio contara con disefios especiales actualizados diariamente y seguira

las tendencias de bisqueda y conversion de la tienda online.
¢ Medios de pago:

Para la mejora de la experiencia del cliente y para optimizar el funnel de conversion del sitio
ofreceremos la mayor cantidad posible de medios de pago al cliente para facilitar su compra. En

la siguiente figura vemos las opciones de pago disponibles para el cliente en el sitio:
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Tarata et oz -~
S v Joun o
Exito Exito Mastercard

Tarjetas Virtuales Bancolombia .

Tarjeta Crédito == pos —
Transaccion Segura Que puedes dienr n una 0 vanas cuotas m ..)
Tarjeta Débito e

LUEMNa Lormeante O Luanta de Ahormos

Consignacion consignacion
Consigna &n oua ; oficinas Sancolombia con & formiato de consignacion que recibes ent 24 horas

Visa CheckOut

Figura 16. Medios de pago. Fuente: https://www.exito.com

¢ Opciones de Envios:

Al igual que los medios de pago se hara la mayor cantidad de negociaciones posibles para ofrecer
al cliente opciones de entrega del producto que le sean convenientes. Entre las opciones de en-

trega del producto tenemos:

o Entrega del producto a domicilio

o Entrega en un punto de entrega establecido (se haran convenios con almacenes Exito
para retirar productos en los puntos de retail)

o Recogida en bodega (el cliente podra elegir recoger el producto en bodega, esto solo

aplica para ciertas ciudades)

Objetivo Especifico 3: Rentabilidad

Estrategia de Temporadas Especiales:
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e Participacion en eventos:

Para alcanzar el objetivo de ventas y rentabilidad se necesita optimizar el tiempo lo mejor posible
para aumentar la conversion en temporadas especiales. Para esto la CAmara Colombiana de Co-
mercio Electronica tiene interesantes propuestas para las tiendas online que compren paquetes
publicitarios. Los beneficios incluyen un aumento de hasta 100% en el nivel de trafico recibido

al sitio web y un aumento de la tasa de conversion de hasta 1.1% en desktop y 0.5% en movil.

Los eventos propuestos por la CAmara Colombiana de Comercio Electronica son:

o Black Friday: Este evento se hace 2 veces al aflo, normalmente en BLACK

FRIDAY

abril y Noviembre (Inspirado por el Black Friday del altimo vier-

nes de noviembre en Estados Unidos) Histéricamente es el

evento mas importante del afo.

o Hot Sale: Evento propio de la CCCE donde se tiene una lan-

ding promocional con las tiendas online que participan. Se

hace normalmente en septiembre.
www.hotsale.com.co

o Cyber lunes: Evento a nivel mundial adaptado a Colombia,
se hace seguido a Black Friday casi todos los afos, por lo que

sigue con el mismo cronograma de meses. Este evento tiene un

sitio web propio cyberlunes.com.co

Para los eventos se manejara una estrategia de precios especiales y estrategias especiales por
evento, a continuacion, se muestra un comparativo del precio por linea en un dia normal contra

un evento especial:

[ ]
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Tabla 6. Tabla de Eventos. Fuente propia

Estrategia

- R
Rgngo de Prg Rango de especial Ran.go de Estrategia Espe- ang(? de Estrategia Especial
cios (COP), dia | Precios Cy- Precios Hot . Precios )
Cyber lu- cial Hot Sale . Black Friday
normal ber lunes nes Sale Black Friday
Linea Juvenil . Por la compra de , .
: E Bo-
$50.000- | $45.000- | O°Se9U% | 645000 | un parun50% en| $40.000- | EMVIOGratisaBo
Estuche en gotd, Medellin
$60.000 $55.000 $55.000 la segunda uni- $50.000 ’ . ’
madera dad Cali
Linea Chic . Por la compra de , .
: E Bo-
$70.000- | $65.000- | 2P | 665 600 | unparun S0% en| $60.000- | EMVIGratisaBo
Estuche en gotd, Medellin
$80.000 $75.000 $75.000 la segunda uni- $70.000 ’ . ’
madera dad Cali
Linea Profesional . Por la compra de , .
: E Bo-
$90.000- | $85.000- | OPSC9U% | g5 600 | unparun S0% en| $80.000- | EMVIGratisaBo
Estuche en gotd, Medellin
$110.000 $105.000 $105.000 la segunda uni- $99.900 ’ . ’
madera dad Cali
Linea Aventurera . Por la compra de , .
: E Bo-
$90.000- | $85.000- | OPSC9U% | g5 600 | unparun S0% en| $80.000- | EMVIOGratisaBo
Estuche en gotd, Medellin
$110.000 $105.000 madera $105.000 la segunda uni- $99.900 ! Call !

dad

Estrategia de Refrescar el catalogo

¢ Rotacion de lineas de producto:

Parte del éxito del negocio consistira en mantener las lineas de producto actualizadas con la ten-

dencia mundial y local. Existen referencias atemporales que se consideraran “Vacas” para el ne-

gocio de acuerdo con el BCG, pero en general es posible que las referencias de cada linea cambien

por lo menos una vez de manera trimestral. La metodologia para la actualizacion de las referen-

cias se basara en los siguientes métodos:

o Seguimiento de revistas de tendencia a nivel mundial y local: Vogue, Cosmopolitan,

Jet Set, Soho entre otras.

o Seguimiento en redes sociales tanto a los principales exponentes en innovacion de

moda a nivel mundial como a modelos de talla local e internacional

o Ferias de moda: En este método nos enfocaremos en Colombia Moda como feria prin-

cipal para concentrar el seguimiento de tendencias al mercado local ya que es posible

que, aunque haya una tendencia mundial en ferias internacionales estas no apliquen

al mercado colombiano
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Estrategia de precios

¢ Penetracion de mercado:

Como tactica principal de precios y para entrar de manera fuerte en el mercado se trabajara una
penetracion del mercado de gafas de sol con precios de lanzamiento por debajo del competidor
principal del mercado en precio/calidad Hawkers. La idea es robar la cuota de mercado que tiene
esta marca por ser la mas econémica del mercado relativa al valor de la marca y dar también un
valor agregado en las diferentes referencias disponible. Aprovecharemos el hecho de que Haw-
kers es una marca internacional y son lentos en reaccionar frente a la competencia interna co-

lombiana.

En la siguiente tabla se muestra un comparativo de referencias de tipo de marco y lente de Haw-
kers y de Fauno Sunglasses con el precio de cada marca, donde se muestra la diferencia en precios
relativa para el lanzamiento y la tactica de penetracion de mercado, idealmente la linea entera
que contenga estas referencias debe mantener una linea de precios similar, y el resto de las lineas

estan expuestas en su precio normal en la tactica de participacion en eventos:

Tabla 7. Comparativo de precios contra Hawkers para Lanzamiento. Fuente propia

Precio Regular Hawkers Precio Fauno Sunglasses
. (COP) (COP)
Ejemplo HAWKERS f%UQQ
Ref ias Ti
SUSEES I " $80.000 - $95.000 $65.000 - $75.000
Wayfarer
Ref ias Ti
UL $95.000 - $125.0000 $65.000 - $75.000
Clubmaster
Referencias Tipo
Round/Semi- '-. $95.000 - $125.0000 $85.000 - $105.000
Rimless
Referencias Tipo
$95.000 - $125.0000 $85.000 - $105.000
Square
Ref ias Ti
SUSMEAES LD $125.000 $85.000 - $105.000
Double-Bridge
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Calendario de actuacion

El siguiente cronograma de actividades muestra las acciones publicitarias enfocadas a cada uno de

los objetivos y en qué meses estarian ejecutandose. El lanzamiento y Plan de Marketing Digital para

Fauno Sunglasses comenzaria en el mes de octubre de 2018, a continuacion, se explica la periodici-

dad de cada tipo de tactica empleada:

Afio 2018 Afio 2019
Oct |Nov |Dic Ene |Feb |Mar|Abr|May|Jun |Ju| |Ago |Sep |Oct

Para aprovechar la temporada de fin de afio y el alto nivel de ventas para los productos del
sector de Moda y Accesorios se enfocara la estrategia publicitaria en redes sociales durante
estos 3 meses.

El posicionamiento a través de pauta en SEM cuenta con un presupuesto para todo el primer
ano y se debe hacer de manera que mejora progresivamente la posicion del contenido tam-
bién de manera organica

Las estrategias de usabilidad se haran de manera esporadica de acuerdo con las necesidades
que el cliente presente y comunique, se buscara hacer mejoras trimestrales en la usabilidad
del sitio, pero las negociaciones de medios de pago y medios de envio en general se deben
realizar comenzando el afio y pueden llevarse hasta 6 meses.

Las estrategias de posicionamiento organico como SEO, Marketing de contenidos y E-mail
marketing se deben hacer constantes durante todo el ejercicio

Los precios de lanzamiento solo se mantendran como medio para penetrar el mercado du-
rante los primeros 6 meses.

La optimizacion del catalogo de productos es ciclica, pero las temporadas méas fuertes para la
renovacion son el fin de afio y la temporada de verano.

La estrategia mas ciclica es la de participacion en eventos ya que esta depende del calendario

de planeacién de eventos de la CAmara Colombiana de Comercio Electrénico.

Tabla 8. Calendario de Actuacion. Fuente propia

Marketing de Contenidos

Notoriedad
Publicidad Online SEM
Facebook
Social Media Marketing Twitter
Instagram
Optimizacion Organica / Optlm';?:'gon SEO

E-mail Marketing

Interaccion

Display Order

Mejoras de Usabilidad Medios de Pago
Opciones de Envio
Rentabilidad
Temporadas especiales Eventos CCCE
Refresh del catalogo Rotacidn de Lineas
Estrategia de precios Penetracién de Mercado (Lanzamiento)
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3.7 Presupuesto y prevision de ventas

Presupuesto de Marketing

Teniendo en cuenta las estrategias propuestas

para el Plan de Marketing Digital para Fauno

Sunglasses se estima un gasto total teniendo en

cuenta la puesta en marcha de la tienda online de

$138’400.000 COP o0 $12°658.333 COP Mensua-

les. Gastos SEM

Concepto Mensual Anual
Disefio y Desarrollo Web | $ 8,333,333 | § 100,000,000
Hosting S 150,000 | S 1,800,000
Plantilla Tienda Online S 25,000 | S 300,000
Moddulos Prestashop
) S 500,000 | S 6,000,000
(Pagos + Envios + Gestor
Mantenimiento Tienda | $ 150,000 | S 1,800,000
S 2,000,000 | $ 24,000,000
Gastos Facebook (3 S 1,000,000 | S 3,000,000
Gastos Twitter (3 meses) | S 500,000 | $ 1,500,000
Total S 12,658,333 [ $ 138,400,000

Tabla 9. Presupuesto de Marketing. Fuente propia

A continuacion, se muestra también la prevision de ventas teniendo en cuenta los objetivos pro-

puestos de ventas totales en el afio, se deben vender 5010 unidades para un total de $500’499.000

COP:
Tabla 10. Ingresos Estimados Ao 1. Fuente propia
Ingresos Estimados Ano 1
Cantidad Estimada 5,010
Precio Promedio Afio 1 S 99,900
Total Ingresos por Ventas| $ 500,499,000
3.8 Cuenta de resultados

A continuacion, se muestra el resultado del ejercicio de

Estado de Resultados (Prevision)

una proyeccion de Estado de Resultados para Fauno Sun- Ingresos por Ventas $500,499,000
lasses en el primer aflo teniendo en cuenta todos los cos Costos Mercancia > 75,000,000
& P Sueldos y Salarios $ 96,000,000
tos relacionados a la operacion y aquellos que se conside-  syministros de Oficina $ 500,000
ran no operativos. Dentro de este Estado de Resultados se Arrendamiento $ 86,400,000
., . . Servici 21,600,000

muestran también los costos asociados a Marketing y erwcu?s . 2
Marketing y Publicidad S 30,300,000
aquellos de la puesta en marcha del sitio web: Puesta en marcha sitioweb  $ 109,900,000
EBITDA S 80,799,000
Amortizacidn de sofware S 600,000
EBIT S 80,199,000
Impuestos $ 3,000,000
Utilidad Neta S 77,199,000
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Tabla 11. Estado de Resultados. Elaboracién propia

3.9 Evaluacion y ROI

Teniendo en cuenta los ejercicios anteriores del Estado de Resultados y teniendo también la inver-
sion total en Marketing realizaremos el calculo del Retorno de la Inversion (ROI) para Fauno Sun-
glasses para tener el indicador principal de rentabilidad que nos dir4 si la idea de negocio es viable

en términos de inversion para el afo 1:

Tabla 12. ROI Afio 1. Fuente propia

Fo;g:xla (Ingresos Operativos - Gastos Operativos) /Gastos Operativos) *100
ROI Aiio 1 [($500'499.000 - $419'700.000) / $419'700.000]
ROI Aiio 1 19.25%

Como se puede apreciar en el calculo del ROI la marca es rentable en el afio 1 de acuerdo con las
previsiones propuestas. Esto es realmente positivo y si se continiia con esta tendencia podriamos
llegar a absorben una parte significativa del mercado objetivo y convertir nuestro emprendimiento

en un negocio sostenible en tiempo.

Para la evaluacion de cada una de las ticticas y estrategias propuestas para el Plan de Marketing se

pueden apreciar cada uno de los indicadores propuestos en el cuadro resumen del numeral 3.4.

4. Conclusion

Teniendo en cuenta toda la informacion recopilada para este Plan de Marketing Digital sobre el en-
torno colombiano y del sector de las gafas de sol, y especialmente de su compra a través de medios
online podemos concluir que existen huecos en el mercado que seria interesante aprovechar con las

tacticas y estrategias publicitarias propuestas.

Basaremos el lanzamiento e implementacion de la marca en los pilares de una estrategia de precios

competitiva de penetracion en comparacion con los principales exponentes del sector como los es
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Hawkers, y en el montaje de una tienda exclusivamente online enfocada en la optimizacion del em-
budo de conversién a través de la mejora continua y un gran enfoque en la usabilidad y experiencia

del cliente, brindando la mayor cantidad posible de opciones de compra.

La clave del éxito para Fauno Sunglasses consistira en lograr el objetivo de notoriedad y alcanzar
atraer la cantidad de leads deseada al sitio para asi gracias a la propuesta de valor de usabilidad,
variedad y precios convertirlos finalmente en clientes que nos ayudaran a alcanzar nuestra meta de

ventas para el primer afo.
Por todo lo anterior la conclusion final es que el negocio es viable econdémicamente y las tacticas

seleccionadas son todas de acuerdo al rumbo de la marca y dentro del presupuesto propuesto al-

canzando asi un ROI esperado.
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