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RESUMEN

El auge del marketing digital durante los Gltimos afios a raiz de la digitalizacion ha
hecho de este una rama cada vez mas demandada que, junto a la pandemia de la Covid-19, ha
obligado a muchas empresas a empezar a utilizarlo. La presencia de marcas y empresas en

redes sociales supone cada vez mas una gran oportunidad para de su visibilidad.

Los beneficios que puede generar el marketing en redes sociales son innumerables,
aunque sera necesario un adecuado conocimiento previo. Asi pues, toda empresa puede aplicar
una estrategia basada en el marketing en redes sociales para poder generar un interés en su

publico objetivo.

En este proyecto se llevaré a cabo un plan de marketing en redes sociales, junto a su
estrategia y correcta aplicacion en el caso practico de una marca. Posteriormente, se realizara

el andlisis de este para comprobar su resultado y su posible aplicacion futura.

PALABRAS CLAVE: Dropshipping, marketing digital, redes sociales, ptblico objetivo,
camparia, e-commerce.

ABSTRACT

The rise of the digital marketing along the last years in the wake of the digitalization,
has become a demanding field, that together with the worldwide Covid-19 pandemic, has
compelled many companies to start its use. The presence of brands and businesses in social

media is leading to a growth of their visibility.

The benefits that the marketing can produce in the social networks are countless, even
though it would be necessary an appropriate a prior knowledge in the subject. Hence, the whole
company can implement a strategy based on the social media marketing to generate an interest

in its objective community.

This project will carry out a marketing plan in social networks together with its strategy
and correct implementation in a practical brand case. Hereinafter, it will be performed its

analysis to test the performance and its possible further implementation.

KEYWORDS: Dropshipping, digital marketing, social media, target audiences, campaign,
e-commerce.
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INTRODUCCION

Cada dia estd més presente entre nosotros la tecnologia, nos adaptamos a cambios
constantes, donde las empresas tienen que generar ideas mas rapido que nunca. Todos debemos
ajustarnos a un mundo que fluctia sin parar. EI marketing no se ha quedado atras y ha
acompafiado dia a dia este proceso de innovacion y progreso continuo; por ende, las compafiias
se han visto obligadas a adaptar sus campafias de publicidad, apartando el formato tradicional

de estas y desarrollando el marketing digital.

Las redes sociales también han sido participes de este cambio, ya que en pocos afios
han pasado a formar parte de nuestras vidas de una manera tan relevante que no somos capaces
de imaginarnos sin ellas. Estas han conseguido crear una via de comunicacién y relacion entre
personas nunca antes conocida. Poco a poco han ido ganando terreno en el mundo empresarial,

convirtiéndose en un pilar basico para el marketing online.

Debemos tener en cuenta que actualmente las campafas de marketing destacan por la
innovacion y creatividad que se emplean en estas, creando una estrategia en diferenciacion a
las deméas compafiias que vendan en el mismo sector. Todo esto se alcanza a través de la
importancia que le demos a nuestro cliente, ya que con una atencion adecuada seremos capaces

de captar su interés, satisfacer sus necesidades y, en consecuencia, conseguir fidelizarlos.

El objetivo de este proyecto se basa en el desarrollo de una estrategia de marketing en
redes sociales para un e-commerce, indagando en este nuevo método tan accesible para todas
las empresas. Asi pues, veremos la creacion y el desarrollo de estas, el posterior
posicionamiento de nuestra compafiia en las principales redes, la exposicion de anuncios y
campafias para conseguir nuevos clientes y la mejora del trafico organico de nuestra web, con

la ayuda de varias redes sociales.

Con tal de llevar estas acciones a cabo, la estrategia utilizada en este proyecto se centra
en el desarrollo de campanfias a través de Instagram y Facebook. Aprovechando el mes en el
que comienza este trabajo, lanzamos nuestra mayor camparia hasta la fecha, la de Navidad.
Esta cuenta con una proyeccion superior, ya que se encuentra en una época donde los comercios

consiguen aumentar las ventas exponencialmente, en comparacion con el resto del afio.
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En cuanto al desarrollo del proyecto, nos centraremos, en primer lugar, en el analisis y
entendimiento del marketing digital junto a su importancia en el mundo actual. Una vez
conocidos los aspectos mas relevantes para la adecuada realizacion del trabajo, se creara
nuestro Social Media Plan. Con este se pretende conocer la situacion actual que posee nuestra
empresa. A través del mismo, se hara un analisis de situacion, de manera que se pueda aplicar

la estrategia de marketing de una manera eficaz y eficiente.

Se conocera el tipo de modelo de negocio que sigue Your Best Friend Page, el
dropshipping, el sector al que pertenece, la competencia a la que nos enfrentamos y los clientes
con los que contamos. Por otro lado, el publico que se puede alcanzar, los objetivos y, por

altimo, la estrategia que se llevara a cabo para conseguirlos.

Maés adelante, y con el previo conocimiento de cada red social, se seleccionaran las que
mas se adecuUen a nuestro caso. Una vez elegidas, nos basaremos en la creacion de campafias
de manera que se consiga captar el interés de nuestro publico objetivo, seleccionados

anteriormente.

Por dltimo, se implantaran estas campafias en las redes sociales decididas segun su
efectividad en nuestra compafiia, con su posterior andlisis para comprobar la eficacia de estas.
Una vez analizada la efectividad, se podra sintetizar y concluir los resultados de este, de manera
que se pueda determinar si la estrategia escogida en un principio es la mas viable para este e-

commerce.
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PRIMERA PARTE

1 EL MARKETING DIGITAL

En primer lugar, se puede definir el marketing digital como el conjunto de todas las
estrategias de comercializacion que se llevan a cabo a través de los medios digitales. Cada dia
somos mas conscientes de que cualquier marca no tendra suficiente con la realizacién del
marketing off-line, pues sus prestaciones son méas limitadas dadas sus caracteristicas y su

dificultad de llegar a un publico mas amplio.

@I :@z_)
R €N

DISPOSITIVOS
/ ELECTRONICOS

MARKETING
DIGITAL

=aaan’
=

BUSQUEDA SEO

CONTENIDO

Figura 1: Marketing digital. Elaboracion propia.

Antes de la existencia de la web, las empresas tenian dos simples opciones para
promocionar sus productos o servicios: pagar publicidad (en vallas publicitarias, revistas,
paginas amarillas, entre muchas otras) o aparecer en los medios (como en un anuncio de
television). La ventaja principal del marketing digital es la posibilidad de crear contenido
individualizado para diferentes compradores, aspecto que no se podia realizar con el marketing

tradicional.

A través del ambito digital, se encuentra una manera mas rapida, eficaz y amplia de
acercarnos a cualquier tipo de consumidor, facilmente. Para entender un poco mejor la gran
evolucién que ha tenido el marketing en el mundo electrénico, se puede diferenciar la Web 1.0
y laWeb 2.0.
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La Web 1.0 es la web primitiva, se caracteriza por ser unidireccional y estatica. Tiene
un objetivo puramente divulgativo. Esta empezd como una via de informacion en la que, poco
a poco, se fueron uniendo empresas creando las primeras paginas web, aunque con contenidos

poco actualizados, anticuados y pobres. En ella, se destaca la imposibilidad de comunicacion.

Con el tiempo, nacid la Web 2.0, donde se encuentran las redes sociales. Estas generan
a los usuarios la posibilidad de compartir informacién de una manera sencilla y rapida,

permitiendo asi un intercambio casi instantaneo de todo tipo de archivos e informacion.

Con el Marketing 2.0, las marcas son capaces de conocer las necesidades de los clientes
de una manera mas eficaz, pudiendo asi generar una respuesta mas rapida y acorde a las
preferencias de estos. Asi pues, con este, la comunicacion con el cliente pasa a ser el punto
clave del proceso, generando una confianza y una cercania que no habia sido posible hasta
ahora, ademas de crear la posibilidad de llegar mas lejos, contemplando lugares en los que

antes de la existencia de este tipo de marketing era imposible llegar.
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2 SOCIAL MEDIA

Como comenté David Gomez (2011) en su articulo Social Media no traduce Redes
Sociales: “Los medios sociales son las plataformas sobre las que interactian y socializan

personas y comunidades, con el fin de compartir ideas, noticias e intereses particulares”.

Se pueden destacar los medios sociales con la gran diferencia de que el contenido no
solo se crea por un emisor en particular, sino que cualquier usuario puede generarlo. Ademas,

en estos se genera una comunicacion y participacion continua por parte de todos.

Por consecuencia, el Social Media no solo se refiere a las redes sociales. Este concepto
hace referencia, ademas de las redes (como Instagram, Facebook, etcétera), a blogs (sitios web
personales que cualquier persona puede crear, pudiendo alli plasmar sus puntos de vista sobre
cualquier tema), sitios web para compartir contenido multimedia (ya sean imagenes o videos),
chats, foros de opinion (como, por ejemplo, TripAdvisor), wikis (sitios web que cualquier
persona puede subir informacion y/o editarla, marcadores sociales (que consiste en un servicio
online que permite a cualquier usuario a afiadir, anotar, editar o compartir contenido que les

parece interesante y aplicaciones moviles (como GPS, entre muchos otros).

Este sector crece tan rapidamente que se puede afirmar que en 2020 ha habido 3,8 mil
millones de usuarios activos en los medios sociales, con un 49% de penetracion a nivel
mundial. Destaca que, respecto al afio anterior, el crecimiento total de usuarios aumenté en un

9,2%.

Numero de usuarios de redes sociales en todo el
mundo de 2017 a 2025 (en mil millones)

oIIIIIIIII

2017 2018 2019 2021% 2022 2023 2024 2025*

N

w

N

=

Figura 2: Nimero de usuarios de redes sociales en todo el mundo de 2017 a 2025 (en mil millones). Datos extraidos de
Hootsuite. Elaboracién propia.
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Centrandonos en las redes sociales, las més conocidas de este sector, es indiscutible que
forman parte de nuestra vida y que su uso se ha visto incrementado, sobre todo, en los Gltimos
afios. Tan grande es este incremento que es equivalente a que cada segundo hay 11 nuevos

usuarios en internet.

PENETRACION DE LOS MEDIOS SOCIALES

NUMERO DE USUARIOS DE MEDIOS SOCIALES ACTIVOS EN RELACION A LA POBLACION (2020)

7%
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Figura 3: Penetracion de los medios socia8mero de usuarios de medios sociales activos con relacion a la poblacion
(2020). Datos extraidos de Hootsuite. Elaboracién propia.

Facebook sigue en cabeza después de muchos afios. Esta red social fue creada en 2003
por Mark Zuckerberg, aunque se abrié al mundo dos afios mas tarde. Fue en 2008 cuando
superd a MySpace y un afio después se convirtio en la red social mas importante del mundo. A
Facebook le han ido surgiendo varios competidores, destacando Instagram y WhatsApp,
aunque el fundador de este quiso reducir esta competencia comprando ambas.

PLATAFORMAS SOCIALES MAS UTILIZADAS MUNDIALMENTE
BASADO EN USUARIOS ACTIVOS MENSUALMENTE, CUENTAS DE USUARIOS ACTIVAS, AUDIENCIAS DE PUBLICIDAD O VISITANTES MENSUALES
(EN MILLONES)

Twitter
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Figura 4: Plataformas sociales masilizadasen 2020 Datosextraidos de Hootsuite. Elaboracién propia.
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Asi pues, como se puede observar en el gréfico anterior, Facebook destaca sobre todas
las demés con una gran ventaja. No obstante, Youtube no para de ganar terreno y poco a poco

se abre paso en los mas utilizados y recurridos por todos los usuarios.

TOP MESSENGER APPS AROUND THE WORLD

THE MOST ACTIVE IN EACH COUNTRY OR TERRITORY IN DECEMBER 2019

we .
are. . * Hootsuite
social

Figura 5: Aplicaciones de mensajeria mas importantes alrededor del miibxd@ido de 140+ Social Media Statistics that
Matter to Marketers in 2021 [imagen], por Paige Cooper, 2021, Hootsites(/blog.hootsuite.com/sociaimedia
statisticsfor-socialmediamanager3. Copyright 2021 por Hootsuite Inc.

Por ultimo, en el mapa previo se puede observar qué tipos de Apps de mensajeria
instantanea se utilizan mundialmente. En el caso de Espafia, destaca Whatsapp. Su expansion
ha sido tan considerable en nuestro pais que, a finales de 2019, habia conseguido alcanzar un
93,1% de descargas de usuarios que utilizan un Smartphone?®.

1 Dispositivo movil que combina las funciones de un teléfono celular y de un ordenador de bolsillo
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3 SOCIAL MEDIA MARKETING

El Social Media Marketing es aquella parte del marketing que se desarrolla en las
diferentes redes sociales, de manera que las marcas dan a conocer sus servicios o productos,

para generar una comunicacion eficaz con su cliente y un vinculo con su comunidad.

Visibilidad Crear

comunidad

Fidelizacion

Atencién
al cliente

SOCIAL
MEDIA o
MARKETING

Credibilidad

Escucha

venta Trafico BEINE

web

Figura 6: Social Media Marketing. Elaboracion propia.

Las redes sociales son una via que facilita a cualquier individuo a compartir contenidos,
pensamientos, entre muchas otras cosas en internet. Asi pues, como lo describe David
Meerman (2007) en su libro The New Rules of Marketing and PR, “El social media funciona
de manera diferente a los principales medios de comunicacion en cuanto al hecho de que
cualquier persona puede crear, comentar o afiadir contenido que puede tener formato de texto,

audio o imagenes”.

El mayor beneficio que genera el marketing en redes sociales es que cualquiera puede
generarlo, sin tener en cuenta un presupuesto. De una manera sencilla, y con un conocimiento
sobre la red social en la que se trabaja, cualquier empresa sera capaz de desarrollar su campafia

y/o hacer llegar cualquier mensaje a sus clientes, generando un interés en ellos.

Asi pues, para crear nuestra campafa de marketing en redes sociales primero se tendra
que saber que quiere ver un consumidor a traves de las redes sociales de una empresa. Se debe
tener en consideracion que el cliente en internet exige una comunicacion siempre clara, directa,

rapida y realista.
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Como se ha comentado anteriormente, el eje principal del marketing 2.0 es el cliente,

por lo que, en primer lugar, se debera conocer bien qué y dénde lo busca. Asi pues, se tendran

en cuenta 6 conceptos basicos.

Escuchar al cliente. Como empresa, se debe estar pendiente de las tendencias que le
puede interesar a nuestro publico objetivo, ademas de saber dénde quiere ser escuchado.
Por lo tanto, teniendo en cuenta cual es nuestro publico objetivo, se debera tener
impacto en unas redes u otras. Por ejemplo, en este caso, como nos dirigimos a personas
que habitan mayoritariamente en Estados Unidos y, normalmente mas mayores se
tendra presencia, sobre todo, en Facebook e Instagram.

Capacidad de interactuar. Se deberan crear publicaciones donde el cliente sienta que
puede formar parte. Asi pues, en las redes sociales se les debe dar pie a participar en
este proyecto, de manera que sientan que forman parte de ello.

Proporcionar informacion de calidad: los clientes querrdn recibir informacion
relevante y Gtil sobre aquellos productos o servicios en los que tienen interés. Esto se
podré crear a través de publicaciones claras, con texto, imagenes y videos. Cuanto mas
actualizadas estén nuestras redes y méas contenido real se genere en estas, mas confianza
se les proporcionara a nuestros clientes. Ademas, no deberemos basarnos en crear
contenido publicitario, pues hara de la relacion con el cliente mas dificil.

Aportarle confianza: teniendo en cuenta de que esta es una tienda online, se debera
ser muy capaz de crear un vinculo con nuestros clientes, de manera que confien en
comprar en nuestra pagina web. Asi pues, nuestra comunicacion con ellos debera ser
clara y dinamica. Es por esto que la demora en contestar sus mensajes ya sea a través
de email (el portal principal a través del cual nos contactan) o las redes sociales
(destacando Facebook e Instagram) debera ser de maximo 48 h. Ademas, para crear
esta confianza, se debera interactuar con ellos de manera que sea visible que detras de
la pantalla hay una persona real. También se les ofrece la posibilidad de tener voz en
nuestra empresa. Por ello, se intentara fomentar la publicacién de su contenido o incluso

de su feedback? sobre los productos.

2 Reaccion, respuesta u opinion que nos da un interlocutor como retorno sobre un asunto determinado
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4 YOUR BEST FRIEND SHOP

Este proyecto tratara sobre la tienda online Your Best Friend Shop, dedicada a la venta
de accesorios para mascotas, destacando los perros.

+ FREE SHIPPING ON ORDERS OVER $39 4

ou B
BESTFRIEND HOME SHOP NOW HELP TRACK YOUR ORDER $ CART (0)

“When life orows eolg

/7
vour soul

Angle Welland-Crosby

Figura7: Pagina web de la tienda.

Esta se cre6 en julio de 2019 por Jan Balsach, aunque realmente se expandié en abril
de 2020, durante la cuarentena de la pandemia Covid-19. Actualmente, la tienda cuenta con
una amplia gama de productos con tres categorias distintas: juguetes, suministros y cuidados.
Aunqgue se ofrecen méas de 20 productos distribuidos en estas clases, domina nuestra Best

Seller?, la Active Rolling Ball.

+ FREE SHIPPING ON ORDERS OVER $39 +

oo P
BESTFRIEND HOME SHOP NOW HELP TRACK YOUR ORDER ¥ CART (0)

ACTIVE ROLLING BALL o
(93)

$49-99

- 1 4+

ADD TO CART

s frnem Naws Yark Mo Yadk 1S ctartad

Figura 8: Captura de pantalla de la pagina de compra dadéve Rolling Ball

3 Producto mas vendido
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La Active Rolling Ball es una pelota interactiva de pléstico con un pequefio motor en el
interior. Este, gracias a una pila simple hace que la pelota se mueva sola. Asimismo, incluye
cuatro fundas de colores (rosa, azul, amarilla y verde). La pelota se acciona con un pequefio
bot6n y rueda de manera aleatoria, de manera que estimula los sentidos de las mascotas.

Es un juguete diferente a las tipicas pelotas que venden en tiendas de animales y ademas
no es un producto gue se venda en muchos lugares, por los que nos ha proporcionado una alta
cantidad de ventas desde que se comenz6 a anunciar. El precio de esta es de 49,998%, aunque
siempre aparece como rebajada a 19,99$.

Entre la gama de productos que ofrece Your Best Friend Shop, destaca también la
Comfortable Plush Nest (una cama), la Interactive Wicked Ball (otra pelota interactiva, aunque
esta destinada gatos) y el GPS Dog tracker (un dispositivo GPS para colocar en el collar de tu

mascota, que cuenta con una App movil para rastrearlo).

=

Yo —— G ——
BESTFRIEND|

Figura 9: Foto realizada para promocionar@mfortable Plush Nest.
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SEGUNDA PARTE

5 SOCIAL MEDIA PLAN

Antes de poner en préctica todos los pasos a desarrollar, se debe de tener claro qué plan

nos va a permitir definir una estrategia clara en las redes sociales utilizadas.

Un Social Media Plan es un documento que incluye todos los aspectos mas destacados
que comprenden el Plan a desarrollar en redes sociales que se espera conseguir. En
consecuencia, nos guia para saber qué acciones desarrollar y poder distinguir los momentos en
los que vamos por buen o mal camino. Se debe intentar que nuestro plan sea lo méas especifico

posible, pues asi se podra lograr una mayor efectividad en su desarrollo.

Asi pues, se creara un documento abierto a cualquier modificacion, en todo caso, que

siga en linea con el plan de marketing online y offline de nuestra tienda online.

Control Contenido

Figura 10: Partes deSocial Media Plan. Elaboracién propia.

Se deberan seguir las siete pautas que se mencionan a continuacion:

- Anélisis de la situacion
- Definicion de objetivos
- Estrategia

- Acciones

- Contenidos

- Herramientas de medicién, control y revision
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5.1 Analisis de la situacion

En primer lugar, se deberd tener en cuenta la situacion propia. En este caso, se realizar
este proyecto de Your Best Friend Shop, una tienda dedicada a la venta de productos para

mascotas, enfocado, sobre todo, en perros. Esta tienda online sigue el modelo dropshipping.

5.1.1 El dropshipping

Para empezar, se debe aclarar qué es el modelo dropshipping.

Tal y como explica Corey Ferreira (2021) a traves de Shopify, la plataforma a través de
la cual se creara la web, “El dropshipping es un método de envio y entrega de pedidos
minoristas en el cual no es necesario que la tienda tenga los productos que vende en el almacén.
En cambio, cuando la tienda vende un producto, lo compra de un tercero y lo hace enviar

directamente al cliente. Como resultado, el comerciante nunca ve o manipula el producto.”

Asi pues, la gran diferencia entre este modelo y el tradicional, es que en nuestro caso
no se tendra la necesidad de mantener un almacén ni un inventario propio, pues se comprara a
medida que se venda al cliente final. Aunque este modelo no parezca muy conocido o comun,
se debe saber que hasta el 33% de toda la industria de comercio electrénico utiliza el

dropshipping como su modelo primario de gestion de inventarios.

Tu cliente hace La tienda envia automaticamente El pr dor de Dropshipping El pr dor de Dropshipping
un pedido de el pedido al proveedor prepara el pedido envia el pedido directamente
la tienda online de Dropshipping de tu cliente al consumidor final

Figura 11: Diagrama explicativo delropshipping Elaboracion propia.
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Por ende, se pueden destacar facilmente las ventajas y las desventajas de este modelo.

En cuanto a los beneficios, destacan los siguientes:

- Requiere una cantidad inferior de capital y no hay riesgo de pérdida econémica:
se puede subrayar esta caracteristica como la mas importante. Al no necesitar un
almacén o comprarlo todo por adelantado, el dropshipping disminuye los gastos
considerablemente. No se debe comprar un producto a no ser que el cliente lo haya
comprado, y pagado, anteriormente. Asi pues, la pérdida es minima.

- Facil inicio del negocio: como no se deben almacenar los productos o hacer grandes
inversiones, se podra iniciar un negocio dropshipping de una manera mucho mas
sencilla.

- Reduccidn de gastos fijos: los Unicos que tendra seran los propios de la web, del uso
de internet y pocos mas. Ademas, los gastos variables solo se veran incrementados
cuando aumenten las ventas.

- Permite una ubicacién muy flexible: como solo es necesario un ordenador y conexion
a internet, se podra trabajar desde cualquier lado. Este aspecto facilita mucho la
conciliacion entre vida profesional y vida privada.

- Gran potencial de crecimiento: este modelo destaca porque cuanto mas te dedicas a
él, mas podrés generar. Por tanto, con esfuerzo y dedicacion al negocio, se puede escalar
y convertirlo en un gran negocio con grandes ganancias.

- Gran seleccién de productos: seremos capaces de probar cualquier producto en
nuestro catalogo, pues esto no tendra gastos extra. No serd necesario comprarlos por
adelantado, asi que se tendra un menor margen de error.

- No se necesita la contratacion de personal: excepto que haya demasiada faena y sea
imposible realizarla el emprendedor de la tienda online, no serad necesario contratar a
nadie. Ademas, siempre se ahorrard la contratacion de personal de almaceén.

- No se deben preparar los pedidos: se ahorrara mucho tiempo que una empresa
tradicional emplea a la preparacion y empaquetado de los productos, ya que el

encargado de hacerlo sera el propio proveedor.

Pagina 19 de 63



En cuanto a las desventajas:

- Dependencia de los proveedores: el mayor inconveniente de este modelo es que los
mayores problemas con los clientes no podran ser solucionados por la propia empresa.
Nunca se podréa estar totalmente seguro de que llegaran los productos en buen estado,
no se podra elegir el empaquetado y ni siquiera aparecera la propia marca en este. Por
este motivo, en caso de que el producto llegue al cliente final defectuoso, en mal estado,
roto o tarde, sera la propia empresa la responsable, ya que esta es la que proporciona la
atencion al cliente y se debera hacer cargo.

- Competencia in crescendo: dadas las grandes ventajas de este negocio, muchos
emprendedores estan optando por la realizacion de este.

- Trabajo de posicionamiento: se debe destacar por el SEO y/o SEM para conseguir l0s
clientes deseados.

- Margenes inferiores a los de una tienda online convencional: seré necesario realizar
mas ventas para obtener las mismas ganancias.

- No tienes control de los productos y sus envios: como se ha mencionado en el primer
apartado, la empresa debe ser responsables de aquello que no se realice de una manera

correcta.

Your Best Friend Shop se dedica sobre todo en la venta en Estados Unidos, aunque
altimamente ha incrementado las ventas en mas paises europeos y asiaticos. Por esto, se quiere
conseguir una campafa en redes sociales que atraiga a nuevos consumidores e, incluso, que

fidelice a los actuales.

Se parte de una cuenta de Instagram, @YourBestFriendPage, donde se suben
publicaciones diariamente (destacando videos y reels*) para atraer a amantes de los animales a
la tienda. Ademas, se cuenta con una pagina de Facebook, Only Dogs, (desde donde se hacen

la mayor parte de las ventas de la Best Seller, la Active Rolling Ball).

4 Clips de video en Instagram de 15 segundos, con audio, efectos y nuevas herramientas creativas.
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Figura 12: Perfil dednstagram Captura realizada el 20/04/2021.

Desde ambas cuentas se utiliza la plataforma de Facebook Ads que se explicara mas
adelante, incrementando asi las ventas de nuestros productos. Por el momento, no se cuenta

con presencia en otras redes sociales.

5.1.2 Anadlisis de la competencia

Sobre la competencia, se tendra en cuenta sobre todo aquellas tiendas dropshipping que

promocionan, a través de las mismas plataformas, los mismos productos 0 muy similares.

Asi pues, seglin afirma Ana Isabel Sordo (2020) “el analisis de la competencia consiste
en analizar las estrategias, fortalezas y debilidades de aquellas empresas que trabajan en el
mismo sector del mercado al que pertenece tu negocio. Una vez hecho esto, llevar a cabo un

balance final del estado de esas marcas y la tuya te permitira mejorar tu oferta”.

Con la elaboracién de este se podran saber cuales son nuestras ventajas competitivas,
de manera que se sea consciente de nuestros puntos débiles y fuertes para ganar algin nicho de
mercado. Conociendo las ventajas, la empresa sera capaz de mejorarlas para poder captar

nuevos clientes potenciales.
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Identificacion de los competidores potenciales y comparacion del contenido

Como se ha mencionado anteriormente, nuestros competidores principales seran
aquellos dedicados a la venta de juguetes y accesorios de mascotas a través del modelo

dropshipping.

Mantis Shop:

En primer lugar, se destaca a nuestro mayor competidor en el mercado espafiol: Mantis
Shop. Esta tienda online se dedica también a la venta de productos para mascotas. Tiene una
variedad de productos muy parecida a la nuestra y es de las pocas tiendas que vende nuestro
Best Seller, la Active Rolling Ball. Esta pagina ha conseguido vender este articulo, el cual nos
ha costado bastante extender en Espafia. No obstante, no cuenta con redes sociales fuertes ni

con muchos seguidores, ya que solo cuenta con un Instagram de 400 seguidores.

La pagina web de este competidor utiliza diferentes estrategias para la conversion de
los clientes. Para empezar, al entrar en su pagina web, utiliza un pop-up® para aumentar la
conversién media de los usuarios ademas de conseguir el email de estos de forma rapida gracias
aun incentivo de un 10% en el valor de la compra. La desventaja de esta estrategia es la posible
pérdida de usuarios que abandonan la pagina web debido al alto nimero de clics y distracciones

gue supone tacticas como esta.

iSUSCRIBETE A LA LISTA PARA
CONSEGUIRLO!

° (¢ 272 N
S

Figura 13: Popup de Mantis Shop.

5 Ventana que aparece de repente en la pantalla
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Otra habilidad usada por esta marca son los descuentos por cantidad. Se puede
contemplar que, en la pagina del producto en cuestion, se ofrece de primera mano un descuento
del 10% en la compra de 2 pelotas, un 15% en la compra de 3 y hasta un 20% en la compra de
4 0 mas. Esto incita a la compra de varias pelotas y aumenta el valor medio de compra. La
desventaja de esto es el reducido margen restante al aplicar dichos descuentos, que sumado a

que la pagina ofrece envio gratuito, este se podra ver reducido considerablemente.

Ante todo, cabe decir que el coste del producto para enviar a la peninsula es inferior al
coste del envio a Estados Unidos u otros paises a los que llega nuestra marca (Your Best Friend
Shop). De manera anéloga, la pagina Mantis Shop puede permitirse un envio gratuito con

descuentos en la compra.

PELOTA MAGICA PETTIE™ - MANTIS®

;-

37 opiniones

€38.90 €19.90 [

- 1+

iMira este descuento si te llevas mas de una!

-
10% de descuento!

. i

- Compra 3 unidades

115% de descuento!

Pelota magica Pettie™
Mantis® Compra 4 unidades
€39.96 120% de descuento!

GARANTIA DE ENVIO SEGURA

Figura 14: Pagina de compra de kctive Rolling Ball

En cuanto a los anuncios de esta pagina, si se analiza la biblioteca de anuncios de
Facebook, se puede descubrir que el producto esta anunciado desde mayo de 2020, una sefial
de que esta obteniendo beneficios y esta triunfando con este, ademas de tener mas de 500.000
reproducciones en algunos de dichos anuncios. Pese a esto, no supera a los anuncios de nuestra

empresa, los que estan activos desde 2019 y obtienen mas de 1,5 millones de reproducciones.
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En cuanto a nuestra ventaja competitiva respecto a esta pagina, se encuentra, por una parte, en
la confianza y autoridad generada por nuestra marca, ya que supera a la empresa espariola tanto
en antigliedad (julio 2019 vs marzo 2020) como en seguidores y engagement de los clientes
(mas de 30.000 seguidores entre las dos cuentas de la marca con videos con mas de 2 millones

de visualizaciones).

Otra ventaja competitiva de nuestra empresa es el mercado, ya que nuestro mercado
anglosajon tiene un potencial claramente superior y un ndmero de usuarios muy elevado en
comparacion al mercado espafiol, el cual tiene una escalabilidad limitada y el e-commerce esta

aun en una etapa de crecimiento, siendo aln desconocido por gran parte de los espafioles.
Best Friends by Sheri

A continuacion, se enfatiza nuestro maximo competidor en el mercado internacional,
acentuandose en Estados Unidos. Best Friends by Sheri es una tienda dedicada a la venta de
productos tanto para perros como gatos. Dispone de una amplia variedad de productos, mucho
mayor a la nuestra. Asimismo, posee una gama de productos Disney para las mascotas. No
obstante, esta no cuenta con nuestra Best Seller, por lo que es nuestra competidora debida a la
extensa oferta de camas y juguetes para perros. Cuenta ademas con una cuenta de Instagram

con mas de diecisiete mil seguidores.

Pues bien, esta marca utiliza diferentes estrategias para la conversién de los clientes a
través de su pagina web. Al contrario de lo que se ha explicado anteriormente con Manthis
Shop, este no cuenta con ningdn pop-up, sino que el propio cliente encontrara en la pagina un
apartado donde apuntarse a la Newsletter, asegurando que recibira ofertas especiales, Gltimas
noticias y fotos de mascotas. La desventaja de esto es que muchos usuarios no veran esta

“oferta”, ya que no se puede ver a simple vista.

Newsletter

Join Us for Special Offers, the Latest News, and

Cute Pet Pics ;)

Figura 15: Apartado de Newsle#tr en Best Friends by Sheri.

6 Publicacidn digital que se distribuye a través del correo electrdnico con cierta periodicidad
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Ademas, la marca no cuenta con descuentos por cantidad y solo establece envio gratis
a partir de 29% a Estados Unidos. Asi pues, se podria destacar su mayor ventaja como la amplia

diversidad de productos.

Best Friends

BY SHERI

Shop Dogs

Figura 16: Pagina web de Best Friends by Sher

En cuanto a los anuncios en Facebook Ads, analizando también la biblioteca de
anuncios, se descubre que la pagina se cred en 2012, por lo que es una tienda que se mantiene
en el tiempo. Posee mas de 30 anuncios activos a dia de hoy, todos anunciando la cama (que

Your Best Friend Shop también tiene a la venta).

Sobre nuestra ventaja competitiva respecto a esta pagina, se podria recalcar el precio
que se le ofrece al cliente final de esta cama. Comparandolo, nuestra marca ofrece el mismo
producto a un precio inferior. Ademas, la pagina cuenta con una gran incongruencia en los
precios establecidos. Esto puede verse plasmado en el precio de la cama de 30 centimetros y la

de 45, que cuestan 44,95% y 149,943, respectivamente.
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5.1.3 Tendencias del sector

Para analizar las tendencias del sector, se tendré en cuenta el sector de las mascotas.
Este sector destaca por ser uno de los menos afectados por la pandemia de la Covid-19, pues

el numero de las mascotas sigue creciendo en los hogares frente al nacimiento de hijos en estas.

Tan grande es este aumento que El Pais publico el 17 de mayo de 2019 que, en el caso
espafol, hay mas perros que nifios de 15 afios. Asi pues, el veterinario Armando Solis,
presidente de la Red Espafiola de Identificacion de Animales de Compafiia (REIAC) afirmd
que “en Espafa hay mas animales de compaiia que nifios menores de 15 afios. La gente vive
cada vez mas y mas sola. Este es otro motivo para que todo el mundo los registre. Asi las
ciudades pueden programar los parques y espacios destinados a ellos, para que puedan ir sueltos
y se mejore la convivencia para todos. Porque, ademas, el nimero no dejard de crecer”. Este
efecto sociodemografico se vera en auge por la pandemia, dado que no se ha visto frenado por

esta.

Hablando en cifras, se puede destacar que el mercado de las mascotas podria rondar un
valor a los 200.000 millones de dolares, aunque seguira en crecimiento global del 5% en estos
proximos 5 afios. Este crecimiento no solo se debe al aumento de mascotas en hogares, sino
porque cada vez se tiene mas en cuenta a la mascota en si como un miembro més de la familia,

por lo que se invierte mas en ellas.

Estados Unidos destaca por ser el mayor mercado mundial en este sector, con un gasto
de 96 mil millones en 2019. Estos gastos se dividen, sobre todo, en alimentacion y tratamientos
(36.900 millones), medicinas, compra de animales y accesorios (19.200 millones), productos

y cuidados veterinarios (29.300 millones) y otros servicios (10.300 millones), segln Statista.
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Figura 17: Gasto en mascotas en 2019. Datos extraidos de Statista. Elaboracion propia.

En cuanto a Espafia, segun Veterindustria, el mercado nacional de medicinas y
alimentos para mascotas superd en 2018 los 1.200 millones de euros. Ademas, con el auge de
la tecnologia, el comercio electronico de dicho mercado también se esta viendo favorecido,

pues crecio un 25% en 2018, suponiendo casi el 6% de las ventas totales.

Este movimiento digital surgio, sobre todo, durante la crisis, pues estos comerciantes
ofrecian precios menores a las tiendas fisicas. Ademas, Espafia se encuentra en el ranking de
mercados de animales, pues es el quinto mas grande de Europa, con 16 millones de mascotas

censadas.

Por altimo, destacar que el gasto medio anual en mascotas por vivienda es de 271 euros,

mientras que en Espafia es de 130 euros en perros y 91 en gatos.

5.1.4 Clientes

Your Best Friend Shop es una tienda online dirigida, sobre todo, a consumidores
angloparlantes. Gracias a las analiticas generadas por Facebook Ads y Google Analytics

podemos adentrarnos un poco mas en la informacion sobre nuestros clientes.
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Figura 18: Ubicacion de nuestros clientes. Datos extraidos de Google Analytics. Elaboracion propia.

Como se observa en el siguiente mapa, nuestra clientela en 2020 se centré en unos
paises en concreto. Los principales compradores se ubican en Estados Unidos (un total del 56%
de los visitantes de nuestra web son de alli), seguido de India con un 13%, Reino Unido con
un 8%, Australia y Canada con un 7% y 6% respectivamente. El porcentaje restante esta
compuesto por todos los demas paises que visitan Your Best Friend Shop, destacando entre

estos Filipinas, Indonesia y Nueva Zelanda.

N
-

1 . 1:384

Figura 19: Visitas popaises. Extraido de Google Analytics.

Cabe destacar que a finales de noviembre de 2020 se tuvo que dejar de vender en India,
ya que el gobierno dejo no operativas un total de 173 aplicaciones en el pais, entre ellas
Aliexpress. Las autoridades nacionales nombraron estas Apps y sus actividades como
“perjudiciales para la soberania y la integridad de India”. Este conflicto internacional causé

grandes pérdidas de ingresos, ya que este pais era uno de nuestros principales compradores.
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Por otro lado, se debe comentar la importancia del lugar en el cual nos conocen nuestros
seguidores. Asi pues, se centran en medios sociales, buscadores web (como Google o Yahoo!)

y a través de mail.

Fuentes de visitas a la web

2%- 1%0%

13%

= Scia
Directo
Bysqueda
Unknown
Mail

Figura20: Fuentes de visitas a la web. Datos extraidoStuepify Elaboracion propia.

Por otra parte, si nos focalizamos en el mas destacado, los medios sociales, se puede
acentuar el uso de Instagram y Facebook, que representan casi la totalidad de estos. Los demas
medios sociales son tan insignificantes, que no llegan ni a un 1% del peso total.

Medios sociales de visitas

= [nstagram
Facebook

46% = Pinterest
Shapchat

= Pocket

= Hipboard

= Messenger

Figura 21: Medios Sociales de visitas. Datos extraidoStisify Elaboracion propia.

Por su parte y como se observa en el siguiente grafico, casi el 62% de nuestros visitantes
son mujeres, seguido del 23% de hombres. El porcentaje restante es aquél que el aplicativo de

Facebook Ads no es capaz de determinar.
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Figura 22: Género de los usuarios. Datos extraidoBaeebook Ad<laboracion propia.

Ademas, las edades que més visualizan nuestros anuncios de Facebook son de 25 a 34
afios y mas de 65 afios. Se puede observar que esta bastante igualado y que nuestras ventas no
se centran en una sola franja de edad, aspecto que también se refleja en los emails que recibimos

dia a dia.

Edad de los usuarios (de los 150 mil)
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Figura 23: Edad de los usuarios. Datos extraidogdeebook Ad<laboracion propia.
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5.1.5 Analisis DAFO

Para conocer la situacion de la marca se llevaré a cabo un analisis DAFO. En este, se
contemplara tanto el andlisis interno de Your Best Friend Page como el externo, es decir, el del
sector o0 mercado en el que la tienda est& ubicada.

El analisis interno sirve para detectar las fortalezas y debilidades con las que cuenta
nuestra empresa, de manera que generen ventajas o desventajas competitivas. Para esto, se

tendra en cuenta muchos aspectos como el marketing desarrollado, la organizacion, el personal
y las finanzas.

Por otro lado, para realizar nuestro analisis externo se considerara el estado del
mercado, el sector, la competenciay el entorno.

Asi pues, nuestro DAFO sera el siguiente:

DEBILIDADES AMENAZAS

» Quejas frecuentes = Bajas barreras de entrada
» Imposibilidad de controlar la « Modificaciones de los precios de
logistica ni los plazos de entrega mercado

s Variaciones de la demanda

YOURBESTFRIENDSHOP
Anélisis DAFO

FORTALEZAS OPORTUNIDADES
* Ventaja en costes * Expansién del mercado online
« Servicio al cliente * Confinamiento por la Covid-19

» Formacién de los empleados
« Facilidad de incorporar nuevos
productos

Figura 24: DAFO. Elaboracion propia.
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A continuacion, se extienden los puntos que componen el DAFO detalladamente:

Fortalezas internas:

Ventaja en costes: al ser una empresa dropshipping, se cuenta con una gran cantidad
de proveedores entre los cuales se puede escoger. Antes de poner a la venta un producto,
hablamos con este y lo pedimos para ver la realidad del estado de este, el embalaje, etc.
Unas de las ventajas de ser una tienda dropshipping es que es mas facil implementar un
producto nuevo a tu catalogo, porque no se genera una pérdida si este no tiene éxito
entre los consumidores, pues no pagaremos nada hasta que lo vendamos. Ademas, se
pueden disponer de diferentes proveedores para los distintos paises en los que se ofrece
nuestra gama de productos, cada cual el mejor calidad/precio segun el pais al que se
destina el producto, de manera que seamos capaces de reducir el tiempo de espera entre
que el consumidor compra el producto y le llega a su casa.

Servicio al cliente: al ser todo a través de internet, el servicio al cliente se hace méas
sencillo. Se consigue una comunicacién activa con este, de manera que su tiempo de
espera no suele sobrepasar las 24 horas. De esta manera, se logrard crear una
comunicacion activa, dindmica, rapida y sencilla.

Formacién de empleados: el dropshipping y el comercio online pone muy féacil el
aprendizaje dinamico a traves de internet. Asi pues, en nuestra empresa se puede crecer
y aprender al mismo tiempo.

Facilidad de incorporar nuevos productos: se sera capaz de probar la venta de estos

ya que no se necesita una inversion previa para proporcionarlo a nuestros clientes.

Debilidades internas:

Quejas frecuentes: la parte negativa del negocio dropshipping es que, aunque
compruebes qué producto vas a vender comprandolo antes, nunca estaras totalmente
seguro del producto final que le llegara al cliente. Es por esto por lo que, sobre todo con
nuestra Best Seller, se tienen varias quejas una vez esta llega al consumidor final. La
solucidn, no obstante, es enviar otra gratuitamente (esperando que esta vez sea una en

buen estado).
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Imposibilidad de controlar la logistica: como no seremos los encargados de hacer
llegar el producto a nuestros clientes, no somos capaces de controlar los tiempos de
entrega. Actualmente, con la pandemia del coronavirus, estos tiempos se han visto
gravemente afectados, debido a que las salidas de muchos almacenes se han visto
reducidas, teniendo en cuenta que muchos de los productos vienen de China. No
obstante, se ha empezado a enviar desde almacenes de Aliexpress mas cercanos a cada
pedido (ubicados en Espafia, Francia, Australia, Estados Unidos y alrededor de Asia)
para asi disminuir los plazos de entrega y, consecuentemente, incrementar la

satisfaccion de nuestros clientes.

Oportunidades de mercado:

Expansion del mercado online: cada vez es mas comun la compra online. Este sector
se ve en constante crecimiento asi que se puede aprovechar esto para incrementar
nuestras ventas.

Confinamiento: dada la situacion incierta que ha generado la pandemia de la Covid-
19, muchos clientes han querido obtener diferentes productos de nuestra tienda ya que
no podian salir a la calle con sus mascotas tanto como lo hacian en el pasado. Asi, se
han visto incrementadas las ventas para poder entretener a las mascotas en los tiempos

mas dificiles.

Amenazas de mercado:

Bajas barreras de entrada: como ya se conoce, las barreras de entrada son aquellos
obstaculos de dificultan el acceso a un mercado en concreto. Como se ha explicado
anteriormente, al estar en un modelo dropshipping que requiere una baja inversién, la
competencia podra incrementar en cualquier momento.

Modificaciones de los precios del mercado: al tener una competencia que puede
crecer en cualquier momento, la empresa podra verse afectada en caso de que la
competencia gane terreno y se deban reducir los precios de venta.

Variaciones de la demanda: como se ha comentado, la demanda del dropshipping
dependera del esfuerzo en marketing que empefiemos. Asi pues, si por ejemplo tenemos
algin problema con Facebook Ads, nuestra demanda se vera reducida

considerablemente.
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5.1.6 Objetivos

Después de analizar la situacién en la que se encuentra Your Best Friend Shop y para

marcar correctamente los objetivos que se quieran alcanzar, desarrollaremos un SMART Test,

donde se logrard marcar unos objetivos practicos y medibles.

Asi pues, se deberan marcar unos objetivos que relinan estas caracteristicas:

Especifico (Specific): debera ser especifico sobre aquello que se desea alcanzar. Para
ello se tendrén que utilizar valores numéricos y/o cuantificables.

Medible (Measurable): se debera decidir qué métricas se utilizaran para saber si
realmente se esta alcanzando el objetivo establecido, de manera que se puedan realizar
evaluaciones.

Alcanzable (Actionable): ser realistas a la hora de marcar una meta es un punto clave,
pues debe poder ejecutarse en la practica. Marcar objetivos poco sensatos solo
dificultaran el desarrollo de nuestra actividad, o simplemente creard frustracion en
aquellos que quieren alcanzarlo.

Relevante (Reasonable): la meta debe estar establecida concorde la realidad de la
empresa, asi pues, debera estar pensado para mejorar un aspecto o para ayudar a crecer
a esta.

Limitado en el tiempo (timed): todos los objetivos planteados deberan tener un fin, no
podrén ser eternos. De lo contrario, no se tendra en cuenta y no se desarrollard de

manera satisfactoria.

Después de tener en cuenta todos estos aspectos, se destcan los siguientes objetivos:

Crear un nuevo Instagram destinado a la tienda.

Publicar de uno a tres videos diarios en el Instagram principal para ganar alcance.
Conseguir que un minimo de diez videos consiga mas de 10.000 visualizaciones para
asi mejorar el posicionamiento de Instagram y conseguir mas visitas.

Crear una camparia de navidad que incremente las ventas totales de la tienda online.

Crear un blog en la web para incrementar el trafico organico.
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5.1.7 Definir publico objetivo

Para lanzar los nuevos anuncios y para seguir a nuestros posibles clientes en nuestras

nuevas redes sociales, se usara el propio aplicativo de Facebook Ads.

A traveés de esta plataforma, al publicar un nuevo anuncio, la compafiia no elegira a qué
poblacion ira dirigida. Asi pues, no se sesgara ni por edad ni por sexo, tan solo por lengua y
ubicacion (es decir, poblacion de habla anglosajona y las ubicaciones que se han especificado
antes, donde nuestra tienda tiene mas repercusion). De esta manera, el mismo algoritmo de
Facebook sera el encargado de sesgar el publico objetivo. Estos anuncios iran dirigidos a aquel
publico que tiene intereses en animales, mascotas o similares, para no perder tiempo ni dinero

en mostrar el anuncio a aquellos que no estén interesados y solo vayan a pasarlo.

A partir de esta estrategia utilizada para Facebook Ads y una vez adquirido suficiente
data como para analizar los resultados de forma significativa, el publico objetivo se ha

determinado como mujeres de mas de 65 afios.

Pese a segmentar el pablico objetivo de esta forma, esto no significa la exclusion del
resto de poblacidn, sino que esta sera la mas significativa y la que supondra la mayor parte de
toda la poblacién objetivo. Es decir, los anuncios de Facebook Ads seguiran mostrandose a
toda la poblacion de mas de 18 afios de habla inglesa en los paises determinados, pese a que

gran parte del presupuesto ira dirigido a las mujeres de méas de 65 afios.

Como se observa en los graficos del apartado 1.6.4, la mayoria de nuestros clientes son

mujeres de mas de 65 afios provenientes de Estados Unidos.
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5.1.8 Estrategia

Después de haber analizado el mercado, los clientes y el pablico al que se quiere dirigir,
se puede concluir nuestra estrategia. Esta se basara en el uso de las redes sociales, destacando

Instagram y Facebook, para llegar a un publico mas amplio.

Nuestro eje principal de dispersién sera Facebook Ads, donde se publicaran anuncios y
estos seran mostrados a un amplio publico. De esta manera se obtendran muchas
visualizaciones, consiguiendo que varios de ellos se interesen por nuestro producto y, en

consecuencia, lo compren.

Ademas, se utilizaran estas mismas plataformas para conseguir la fidelizacién de los
clientes. (Coémo? Creando contenido de interés hacia ellos. Asi pues, se incrementara la
frecuencia de publicacion de videos como de publicaciones referidas a ellos. En estas mismas

se les hara preguntas para que interactGen con nosotros.

Por otro lado, se empleara la creacion de un blog para ampliar el trafico organico. Con
estos blogs no solo se conseguird aparecer en mas busquedas, sino que nuestros propios

seguidores sabran que se han publicado, generando ain méas contenido de interés hacia ellos.

Sobre nuestro Instagram de la web, se intentard crear contenido unico. Para ello, se
utilizaran fotos de mi mascota o de mascotas de amigos y familiares. De esta manera, se
generara un contenido accesible solo en nuestro perfil. Ademas, para las campafias, se utilizara
la misma via, fotografias o videos de nuestras mascotas. De misma manera, creando nuestro

contenido, se podra utilizar al gusto y adaptarlo a las preferencias de nuestro publico.
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6 REDES SOCIALES

Como bien explica Alexander Cruz en su video ¢Qué son las Redes Sociales?, “Las
redes sociales, en el mundo virtual, son sitios y aplicaciones que operan en niveles diversos —
como el profesional, de relacion, entre otros — pero siempre permitiendo el intercambio de
informacion entre personas y/o empresas.” ASi pues, se afirma que estas plataformas han
creado una nueva forma de relacion entre las empresas y sus clientes, abriendo nuevas formas

de interaccion y de promocion de los productos y servicios que ofrecen.

Se puede subrayar como principal propdsito de las redes sociales como el de conseguir
la conexidn entre personas. Ademas, estas se dividen en cuatro tipos: de relaciones, de

entretenimiento, profesionales y de nicho.

Ademas, se deben subrayar las ventajas que nos ofrecen las redes sociales en el mundo

empresarial. Estas se dividen en cinco:

- Branding: la imagen corporativa es el pilar basico para cualquier marca. Con esta, se
consigue aportar la confianza necesaria a nuestra clientela, atrapando ademas a nuevos
consumidores, creando vinculos estables con nuestro publico.

- SEO: con las RRSS’ también se conseguira un mayor posicionamiento. Esto se lograra
gracias a la constancia en nuestras plataformas.

- Reputacion online: una marca no quiere que un consumidor compre una sola vez. Por
ende, gracias a la reputacion se mejorara la imagen en internet, creando nuevas e
importantes oportunidades de negocio.

- Servicio de atencidn al cliente: como se explica mas adelante, las redes sociales seran
una via esencial a la hora de contactar con nuestros compradores. De esta manera se
sera capaz de fidelizarlos y conseguir futuras compras.

- Oportunidades de ventas: con estas plataformas se conseguira un gran canal de

comunicacion, con una amplia difusion, jamas conseguira con una plataforma off-line.

7 Redes Sociales
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Teniendo en cuenta el apartado anterior y basdndonos en nuestro publico objetivo, para
la aplicacion de la estrategia de marketing se utilizaran, basicamente, dos redes sociales de
relacion: Facebook e Instagram. En estas se desarrollaran las campafias principales de
marketing, haciendo al pablico objetivo conocedor de nuestros productos. Al ser una tienda de
dropshipping, se debe centrar en un solo producto. Es por esto por lo que todos los anuncios

iran dirigidos a la Active Rolling Ball.

Por otro lado, se utilizara también la red de entretenimiento mas novedosa: TikTok. En
esta se subiran videos simplemente para llegar a méas personas, de manera que comiencen a
seguir nuestra pagina, tanto de la propia plataforma TikTok como para que lleguen a nuestro

perfil de Instagram y, por consiguiente, a nuestra tienda.

Tan grande ha sido el aumento del marketing y la publicidad en redes sociales que
GlobalWeblIndex pronostica que el 52% del descubrimiento de marcas online se genera en
feeds pablicos. Ademas, puntuar que el 43% de los usuarios que utilizan las redes sociales, lo
hacen cuando buscan algo que quieren comprar. Del mismo modo, y segiin Hootsuite (2019)
“El 92 % de lo usuarios de Instagram dice que, después de ver un producto/servicio en la

plataforma, ha seguido a una marca, se ha metido a su sitio web o ha hecho una compra”-.

Con estos datos se puede observar rapidamente lo relevante que es el buen manejo de
estas para posicionarnos en el mercado. Asi pues, gracias a estas, se desarrollara una estrategia
de marketing accesible mundialmente, sin restricciones de edad ni género, de manera que se

podréa llegar a un pablico mas amplio.
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TERCERA PARTE
7 ACCIONES Y CONTENIDO

7.1 Cambio de logo

La primera accion que se desarroll6 antes de empezar cualquier Plan fue la creacion de
un logo que representase la empresa. Como lo define la Real Academia Espafiola, un logotipo
es un “Simbolo grafico peculiar de una empresa, conmemoracion, marca o producto”. Es por
esto por lo que es muy importante la creacion y contenido de este, pues serd aquel simbolo con
el que los clientes nos relacionaran. El objetivo de este debe ser conectarlo con la marca, de

manera que cuando los consumidores lo vean, sepan que se refieren a nosotros.

Your

Figura 25: Logo antiguo

Asi pues, deberd contar con varias caracteristicas:

- Versatil: no debe ser algo complejo. En este caso, el punto positivo sobre el logotipo
es que esta el formato extenso (incluyendo las letras) o tan solo el retrato formato dibujo
de mi mascota.

- Facil de entender: se debe conseguir que, con solo mirar el logo, se sea capaz de
relacionar el logotipo con el concepto principal de la tienda. Por ende, se deben evitar
logotipos complejos.

- ¢Por qué, a quién y qué?: como el objetivo principal es captar a amantes de los
animales, destacando a los perros, este logotipo lo relaciona de una manera muy

sencilla.
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- Blanco y negro: el logo debera poderse poner en estos colores. En este caso, primero
se quiso incluir el color azul corporativo. A la larga, se vio que para afadirlo en las
publicaciones o en el contenido creado, era mas sencillo si este era en blanco o en negro.
Asi pues, como se ve a continuacion, actualmente existen dos variantes, el negro y
original, y el blanco, que seréa el que se utilizara en contenido oscuro para conseguir que
resalte.

- Simple: la simplicidad en un logo es lo mas importante. De esta manera, serd mas facil

de recordar, aportando la informacidn necesaria sobre la marca.

YOUR

BESTFRIEND

SHOP —

Figura 26: Nuevo logo.

7.2 Instagram

Esta sera la principal red social para captar clientes. Se parte de una cuenta con treinta
mil seguidores, donde se ha conseguido captar un gran nimero de compradores. En esta, se

subiran post diarios donde los amantes de los animales puedan ver contenido que les entretenga.

Asi pues, el contenido diario se basara en la subida de reels o videos de perros, dando
créditos a las cuentas que los suben. En esta cuenta no se subira contenido propio, excepto por
las historias y los reels realizados la propia empresa, que promocionaran nuestros productos y
re subiremos las publicaciones del otro perfil. El objetivo de esta es puramente entretenimiento,
para captar la atencion de un gran namero de seguidores que se sientan a gusto en nuestro

perfil.
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Se debe de tener en cuenta gue el video sigue siendo el principal formato de medios en
las redes sociales. Por ende, segin Hootsuite (2020), “El 90 % de los usuarios de Internet dicen
que ven videos en linea por lo menos una vez al mes” y “El 60 % de las personas dice que ha

visto un video en Facebook, Twitter, Snapchat o Instagram en el Gltimo mes”.

La segunda cuenta se basara en la tienda online. Se debe saber que si solo se habla sobre
nuestra marca o producto seremos considerados spam?®, asi pues, se utilizara la regla 80/20.
Esta regla se basa en que el 80% de nuestro contenido debera ser contenido de valor para
nuestros seguidores, sin pretender que se considere una venta directa. El otro 20 restante sera
el que se dedique a hablar sobre nuestra marca o producto. En este caso, la mayor parte de
publicaciones seran fotos de mascotas, mientras las demas seran de productos o explicando

nuestras ofertas.

Se intentar&n publicar fotos diarias para captar nuevos seguidores. En la primera cuenta,
se subiran uno o dos videos diarios, ya que se han obtenido resultados positivos con esta

frecuencia de publicacion.

7.2.1 Publicidad en Instagram

Las acciones de Instagram se basan en promocionar publicaciones para conseguir un
mayor alcance de estas. Ademas, se ha incorporado la opcion de promocionar también
historias. Estas acciones se realizaran tanto en el Instagram principal como en el secundario,

de manera que se pueda captar la atencion de mas usuarios.

7.2.1.1 Campaiia de Black Friday

Para lanzar nuestro Instagram, se comenzard con la campafia de Halloween. No
obstante, dadas las fechas de inicio de este proyecto, no podra ser una campafa que dure mucho

tiempo.

8 Comentarios con evidentes fines comerciales, que intentan de conseguir publico en ciertos enlaces.
Provienen de perfiles falsos o usuarios que se dedican a publicar comentarios publicitarios no deseados.
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yourbestfriend.shop @ =

Figura 27: Feedde Instagramen Halloween.

Es por esto por lo que la primera campana desarrollada correctamente fue la de Black

Friday. Para conseguir un feed® que llamase la atencion, destacaron las fotos oscuras.

Nuestro contenido se basé en tres pilares fundamentales: fotos de entretenimiento,
publicaciones donde se explicaban nuestras ofertas y publicaciones profesionales donde se
mostraban nuestros productos con una breve explicacién sobre cada uno. No obstante, a la
larga, se observd que cuantas mas publicaciones dirigidas al mero pasatiempo se creaba un

interés mayor, por lo que se incrementaron estas y disminuyeron todas las demas.

Asi pues, esta serd la tematica que se seguird en todas las campafias o incluso en
contenido diario, sin tener en cuenta la época del afio. En consecuencia del mes en el que se
trabajo en aquél momento, nuestro perfil se vistié de negro para destacar el dia que se estaba

promocionando.

% Tablero principal de Instagram
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Figura 28: Feedde Instagramen Black Friday

Paralelamente y como mencionado anteriormente, se ha utilizado la cuenta principal
para que mas usuarios puedan ver las publicaciones. Con esta campafia se consiguieron 359
nuevos seguidores mientras se llevaba a cabo. Como se puede ver en la siguiente captura, se

consiguieron 443 interacciones en nuestro contenido.

Informacion general

Figura 29: Interacciones y alcance con la campafia de Black Friday.

7.2.1.2 Campaiia de Navidad

Justo después de la campafia de Black Friday, se procede a realizar la de Navidad. Esta
campafia durd un mes entero. Se ha intentado compaginar con imagenes navidefas de perros,

tanto realizadas por nosotros como encontradas en internet sin Copyright.
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Para esta Ultima se han utilizado siempre tonos rojos, el color caracteristico de esta
época del afio. Para realizar publicaciones mas personales, se realizaron imagenes propias a mi
mascota y mascotas de amigos.

il Orange 4G 22:49 Cews58% Wt Orange 4G 22:50 CEU58%
yourbestfriend.shop ® =  yourbestfriend.shop @ =
[ ® & £33 ® &

Holiday
Countdown
Sale

s | @ 3 | W

@ A ® ® ® @ A4 ® & O,

Figura 30: Feedde Instagramen Navidad.

7.2.1.3 Historias

Las historias de Instagram se cimentan en la mera informacion a los seguidores sobre
todos los aspectos de nuestra tienda online. No obstante, de vez en cuando se utilizaran ambas
cuentas para promocionar las publicaciones de la otra. De esta manera, los seguidores que no

estén en ambas cuentas podran ver las publicaciones de aquella que no sigan todavia.
Las historias importantes e informativas estaran en destacados, de tal manera que los

clientes potenciales puedan acceder a ellas en cualquier momento. Se dividiran en tres

categorias: Shipping, Products y FAQ.
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Shipping: con este apartado se pretende que el publico sepa los plazos de entrega para
su pais correspondiente. En este, se intentd crear una historia concisa en la que se
entendiera facilmente la informacién util, sin perder la tematica de la pagina, las
mascotas, asi que se decidié poner como fondo una foto de mi mascota que no destacase

demasiado.

SHIPPING
POLICY

UNITED KINGDOM
-
AUSTRALIA
v
NEW ZELAND

oy CANADA

=
EUROPE

REST OF THE WORLD
BESTFRIEND

Figura 31: Politica de envios.

FAQ: Las “Frequen Asked Questions” son las preguntas frecuentes, aquellas preguntas
mas frecuentes entre los clientes. Contestandolas en un apartado en la web, se consigue
que dicha informacidn esté siempre disponible para ellos. Estas aportan una mayor

seguridad y confianza proporcionada por parte de la empresa para los clientes.

Con ellas, se consigue una mayor efectividad, ya que no siempre deberan de preguntar
las mismas dudas, potenciando asi las ventas. Esto se consigue ya que el cliente lo
percibe como algo transparente y veraz. Ademas, indirectamente se incrementa nuestro
SEOQ, ya que las palabras clave de nuestro comercio estan incorporadas en el desarrollo

de todas las preguntas y respuestas.

Por ende, se quiso plasmar esta claridad y franqueza en nuestras redes sociales, creando
una historia destacada sobre las preguntas frecuentes que mas recibe la tienda a través
de mensajes directos o mails. Como en la politica de envios, se utiliz6 un formato basico

de facil y rapida comprension por parte de los usuarios.
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FAQ FAQ

WHERE ARE YOUR PRODUCTS MADE AND SHIPPED
?
HOW CAN | CONTACT YOUR BESTFRIENDSHOP FRONT

Info@yourbestfriendshop.com. »

HOW DO | RETURN AN ITEM?

WHEN WILL NY ORDER BE PROCESSED?

IT IS FAFE FOR MY DOG?

Figura 32: Preguntas frecuentes.

- Products: este ultimo apartado se basara en subir fotos de los productos disponibles en
la web. De esta manera, el publico seré& capaz de ver los diferentes articulos a la venta,
los colores de estos, entre muchas otras caracteristicas. Como las anteriores historias
destacadas, los productos se han publicado en ambas cuentas de Instagram. No obstante,
solo las subidas a @YourBestFriendPage tendran el Swipe up®® para poder acceder
rapidamente a la pagina, ya que para aplicar esto se necesita poseer una cuenta de mas

de diez mil seguidores.

el ».‘- »»-Q% o -

b ¥
Active
Escaping
Toy

. Grooming il
N— Glove

ESTFREEND ESTFRIENT BESTFRIENE BESTFREND
Figura 33: Historias de nuestros productos.
Por Gltimo y aparte de estos apartados, se publicaran historias diarias de videos o fotos

de mascotas, para que nuestros seguidores puedan ver contenido diario, tanto en historias como

en el feed de Instagram.

10 Funcién de Instagramque permite enlazar links de blogs o webs desde Instagram Stories.
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7.2.1.4 Reels

Reels es una nueva funcionalidad lanzada por Instagram. Este ofrece la creacion de
videos cortos a partir de pistas de audio y video, de manera rapida y facil. Naturalmente, esta
inspirado en TikTok, ya que cuenta con las mismas funciones que este. La Unica diferencia
entre ambos es la duracion, ya que TikTok consigui¢ alargarla hasta 60 segundos, mientras

Reels solo proporciona una duracion limitada a 15.

Una de las principales ventajas de este es que esta dentro de la misma aplicacién, por
lo que facilita a todos los usuarios el manejo de éste. Asi pues, se utilizara la cuenta con mas
seguidores para subir reels, tanto de creacion propia como ajena, siempre dando créditos al

creador del video.

La parte positiva de contar con reels es que se pueden utilizar los videos de TikTok,

consiguiendo mayor audiencia con un mismo clip.

il Orange 4G 1:32 @ B40% 4 il Orange 4G 31 @ Ba0% 4]

yourbestfriendpage @ = vyourbestfriendpage @ =

ha Q ® ®© ® @ Q ® & @

Figura 34: Reelssubidos con sus respectas visitas.

Asi pues, como la imagen anterior muestra, con una correcta frecuencia de publicacion,

se ha conseguido ser viral en varios videos, consiguiendo hasta un millén de visualizaciones.
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7.3 Facebook

Facebook, aparte de Mail, sera la principal plataforma donde la empresa se comunica
con los clientes. Estos, a través de los anuncios, envian mensajes diarios. Asi pues, en Facebook
veran, sobre todo, los anuncios y publicaciones (videos o fotos) que se suben a Instagram. En

Facebook la frecuencia de publicacion sera de 1 al dia, con un méximo de dos.

gﬁ"»";\_ Only Dogs

o &F  ayou

Inicic  En directe  Videos nformacidn Vier mas ~ wh e gusta © Enviar mensaje 4

Destacados 7
# 60% OFF &

D% Mirsia Largo, Jan Balsach y 5& personas més
9 ¥

>
5 . % A

Informacion i Crear publicacién
@ Dog & Puppy Page - .

! N s Fotojvideo Registrar visita ; Etiquetar a amigos

If you like dogs just follow us, you won't regret “ @& vistE & Eha !

it!

Instagram: @yourbestfriendpage (+30k)

€= Only Dogs

wh A GBE personas le(s) gustas esta, incluids(s) 1 horas - @

de tus amigos

-
#1048 personas siguen esta

7 I cha man antoallh tall G2 1

Figura 35: P4gina ddé-acebook

7.3.1 Facebook Ads

Como se ha comentado anteriormente, Facebook es la red social mas usada
mundialmente. Hasta ahora, ninguna otra plataforma ha conseguido posicionarse de manera

que genere una competencia a Facebook Ads. Esta nos facilita mucho crear la estrategia de

nuestro Social Media Plan.
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Facebook Ads no solo permite anunciar una pagina de empresa como tal, si no que
también posibilita hacerlo de un producto en concreto. Asi pues, con un pequefio presupuesto

nuestra empresa serd visible en esta red social, en una audiencia muy amplia y segmentada.

Si como empresa tenemos un pablico objetivo, se podra segmentar la audiencia a la que
se mostrara nuestro anuncio de manera que se ajustara cada anuncio a cada tipo de cliente con
el que se cuente. Ademas, el mismo aplicativo proporciona informes analiticos donde se
mostraran los resultados que obtiene cada una de nuestras campafas. La principal ventaja que
tiene Facebook Ads es la rapidez para segmentar de una manera eficaz y eficiente. Asimismo,

ofrece unos resultados inmediatos.

Para llevar a cabo un proyecto de marketing, antes se debe conocer la plataforma.
Facebook Ads divide su estructura en tres partes: la campafia, el grupo de anuncios y el anuncio

en si. Brevemente se puede destacar:

- La campafia se refiere al objetivo de la realizacion de esta. Aqui, ademas, se podra
escoger el presupuesto destinado. Es la primera parte de la jerarquia del anuncio y, por
tanto, la que guiaré al resto.

- El conjunto de anuncios se refiere al publico, es decir, se seleccionan los publicos, las
fechas de publicacion, el posible presupuesto, entre otros aspectos, de un grupo de
anuncios.

- Elanuncio representara aquello que se quiere publicitar. Para ello, se usaran imagenes
0 videos, afiadiendo una gran parte de creatividad para conseguir que este alcance el

objetivo esperado.

Con las camparfias desarrolladas a través de Facebook Ads se sera capaz de obtener las
conversiones, los clientes potenciales, el trafico generado a raiz de nuestro anuncio, la
interaccién que ha obtenido, su alcance, las ventas del catalogo, el nimero de reproducciones

(en caso de que sea un video) y los mensajes con los clientes.
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7.3.1.1 Andlisis de las campafias de Facebook Ads

Después de mostrar varios anuncios a diferentes audiencias y diferentes
segmentaciones, se procedera al analisis de las diferentes campafias utilizadas durante el cuarto

trimestre de 2020 y el primer trimestre de 2021.

En cuanto al CPM (Coste por 1000 impresiones), se obtuvo una media de 6,8%, un coste
inferior a la competencia, con un CTR (Porcentaje de clics del video a la pagina) del 0,85%,
ligeramente inferior al deseado. Esto puede indicar que el anuncio capta la atencion durante los
primeros segundos y se consiguen muchas impresiones, pero una vez estos consumidores ven

el anuncio no les atrae lo suficiente como para clicar.

CPM (Cost per CTR (Link
1.000 Click-
impressions) Through...
21908 1,82%
1893 5§ 1,65%
8798 1,35%
1618 3 2,15%
825% 1,24%
19,014 2,28%

6,80 % 0,85%
Figura 36: Resultado de las Campafaskatebook Ads

El porcentaje de video visto hasta el final es del 3,54% del total de visualizaciones, lo
que indica que 3,5 personas de cada 100 ven el video hasta el final. Representa un porcentaje
relativamente pequefio, lo que como anteriormente, nos indica que el consumidor puede

desconectar rapidamente del anuncio.
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Respecto a la pagina web y las conversiones, se obtuvieron una tasa de conversion del
5,2%, una tasa realmente alta comparada con la competencia. Es decir, de cada 100 visitantes
de la web 5 terminaban comprando algun producto. Este factor fue decisivo durante todo el
periodo para obtener un alto nimero de ventas, y demuestra que la pagina web era muy efectiva
a la hora de conseguir nuevas conversiones, con una rapida carga y sin demasiadas trabas para

la conversion.

7.4 TikTok

TikTok es la ultima tendencia sobre redes sociales. Creada por la empresa tecnol6gica
China Bytedance, se basa en la publicacion de pequefios videos musicales. Este permite a todos
los usuarios crear, editar y publicar videos de un maximo de un minuto. Ademas, incluye
efectos y musica. Asi pues, es una red social que cualquier persona puede utilizar, sin tener en

cuenta los conocimientos informaticos, ya que es simple y facil de utilizar.

Tanta ha sido su evolucion, que esta se ha convertido en la App mas descargada de
2020, superando a WhatsApp. Tal y como ha mostrado el analisis realizado por eMarketer, se
estima que en 2021 alcanzara los 52.2 millones de usuarios. No obstante, dado a que es una red
social que atrae, basicamente, a los jovenes, se espera que en 2022 el crecimiento no solo se

estanque, sino que se reduzca.
Otro punto negativo para TikTok es la aparicion de Reels, una opcion que ha incluido

Instagram y que se basa en el mismo concepto y formato, pero en una red social ya utilizada

por Mas usuarios.
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8 SEO

SEO (Search Engine Optimization) es la préctica de aumentar la cantidad y la calidad
del trafico a su sitio web a través de una serie de técnicas, entre las cuales se incluye la
reescritura del codigo html, la edicion de contenidos, la navegacion en el site, campafias de
enlaces, entre otros. Con esto, se espera mejorar la posicion de una web en los resultados de
los buscadores para unos términos de blsqueda concretos. Dado que Google es el buscador
lider mundialmente, nos basaremos en su algoritmo para mejorar el posicionamiento del

contenido que se genera en nuestra web.

Asi pues, con el objetivo de mejorar nuestra posicién en las basquedas, primero se debe
realizar un correcto estudio de las keywords (palabras clave). Estas son el pilar principal para

cualquier estrategia de SEO.

Para ello, se usa el KeywordPlanner de Google, un planificador de palabras clave
gratuito. Para encontrar las palabras correctas, primero se buscan expresiones que se cree que

podrian funcionar. En este caso se utilizo “dog”, “doggy” y “puppy”.

Descubra nuevas palabras clave

COMENZAR CON PALABRAS CLAVE COMENZAR CON UN SITIO WEB

Ingrese productos o servicios que estén estrechamente relacionados con su empresa

T Espafiol (opcién predeterminada) @ Espafia

Ingresar un dominio para utilizarlo como filtra

& hips Utilizar su sitio permitira descartar servicios, productos o
marca su empresa no

OBTENER RESULTADOS

Figura 37: KeywordPlanner de Google.

Una vez realizada esta busqueda, se obtienen las palabras con mas interaccion en el
buscador Google. Ademas, se pueden ver otros datos como el nivel de competencia (en todos

los casos aparece como baja).
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Q. dog, doggy, puppy 9 Espafia 4 Espafiol 5. Google (4 abril de 2020-marzo de 2021~ L3

Amplie subtsqueda: |+ 1 + cachorro + labrador | [+ + dep + perros por raza + d 1
Y Exch AGREGAR FILTRO 1 ideas para palabra

[ Palabra chave (por Prom. biisquedas mensuales | Competencia Porcentaje de impresiones  Oferta de la parte superior de | Ofertade or d
releancis} del anun Ia pagin (intervalo bajs i slte

Palabras clave que proporciond

O s Del0Kal00k  Bajo - EvRD21 EUR1 67

0] dosgy DeTKal0K  Bajo EURD 49 Eum 2

O  pueey De10Ka100k  Bajo EURD.07 EUR1.06

Ideas de palabras clave

] golden retriever De100Ka1M  Bajo RO £URD.49

O  rottweiler De100ka1M  Bajo FURD.43 EUR6.32

[ canecorse De10Ka100k  Bajo

[ border collie De100kalM  Bajo - FURD.33 EURD.76

O beage De100kalM  Bajo - EURD.10 EUR2.38

O 1abrador De100ka1M  Bajo - EURD.11 EURD.56

[0 doberman Del00ka1M  Bajo

0O chibushus Del0Kal00k  Bajo EURD 29 FURa 23

O tusky De10Ka100k  Bajo EURD.17 EURD.76

4] buldsg De10Ka100k  Bajo EURD.29 EUR119

Figura 38: KeywordPlanner de Google.

Una vez seleccionadas las palabras clave para generar trafico en nuestra tienda online,
se utiliza el propio aplicativo de Shopify para generar blogs. Aqui se subiran posts!! de interés
a nuestro pablico objetivo, de manera que los que ya conocen la marca accedan mas a nuestra

pagina o se consiga generar interés a nuevos posibles compradores.

No obstante, el trabajo a llevar a cabo para conseguir un mejor posicionamiento no
acaba aqui. Se debe tener en cuenta tanto la parte interna (SEO on-page) como a la externa
(SEO off-page).

El SEO on-page se refiere a las optimizaciones que se pueden hacer en la web para
mejorar el posicionamiento orgénico. Para esto, se debe tener un disefio web adaptado a
moviles (ya que es el dispositivo con el que, generalmente, nos visitaran), contenido que Ilame
la atencion, titulos que resalten, enlaces internos, etiquetado, entre otros. Ademas, se tienen
que incluir las palabras clave en nuestro contenido, pero de una manera natural. Esto quiere
decir que es importante incluirlas, pero no pueden afiadirse de forma excesiva. Ademas, en
cada articulo se incorporaran tags'?, de manera que sea aun mas accesible para el puablico

nuestro contenido.

11 pyblicaciones
12 Conjunto de palabras claves que se encuentran asociadas a una entrada o post que se esté realizando
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Por otro lado, el SEO off-page se refiere a llevar a cabo la expansion de enlaces externos
que apunten a nuestra web, de manera que se pueda mejorar el posicionamiento organico en
los buscadores. Para conseguir esto de una manera eficaz, se han seguido tres bases:

- Crear un blog de calidad: con esto se conseguira aportar un valor afladido a nuestra
web. De esta manera, se publicaran contenidos que generen interés a nuestros visitantes.
Esto les atraera hacia nuestra tienda y generarad una posible compra final. En nuestro
caso, se crearan posts relacionados con las mascotas. Se desarrollara contenido de

calidad, de manera que se consiga que vuelvan a nuestra pagina en un futuro.
ol Orange & 19:56 CE17%

¢

AA & yourbestfriendshop.com

74 FREE SHIPPING ON ORDERS OVER $39 74 ’

= BESTFRIEND QB

APRIL 19, 2021

TOP 10 DOG BREEDS
FOR LIVING IN A FLAT

A lot of people can't afford to live in a big house
with a big garden, but this cannot prevent everyone

from having access to caring for a pet. Some dogs
d m ©

Figura 39: Blog publicado el 19 de abril de 2021.

- Utilizar las redes sociales como via de captacion de clientes: como se ha mencionado
anteriormente, nuestros perfiles en redes sociales no seran puramente comerciales, sino
que se utilizardn para que los usuarios puedan interactuar con nosotros. Esto se
conseguira a través de videos, preguntas donde ellos se sentiran libres y comodos para
responder, historias informativas sobre datos curiosos de animales o incluso enlaces de

los blogs para que puedan acceder facilmente a ellos.
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9 MEDICIONY CONTROL

Como se ha explicado anteriormente, las primeras campanas fueron las de Halloween,
Black Friday y Navidad. En las fiestas tematicas, se pusieron a la venta nuevos productos
basados en esa época del afio. Con las camparfias de publicidad y los anuncios establecidos, se
consiguid incrementar las ventas, no solo de estos productos especiales, si no de todos los de

la web, destacando el Best Seller, la Active Rolling Ball.

VENTAS EN DOLARES ($) AL DIA

SRR DD DD DD DDD DD R D DADD DD DD D DD D
N W QP QP QP QP RV RV VA A 2
P E L P L L0 S S S S S ST S S S,

Figura 40: Ventas al dia durante el mes de diciembre y el desarrollo de la campafia de Navidad.

Como se puede observar en el grafico anterior, la campafia que tuvo mas impacto fue
la de Navidad. También se puede destacar que esta fue la que durdé mas tiempo, ya que la se
empez0 en noviembre para que asi nuestros clientes pudieran obtener los productos navidefios

a tiempo.

Por otro lado, el siguiente gréafico, extraido directamente de Instagram, muestra como
el aumento de la frecuencia de publicaciones de entretenimiento que generen interés en nuestro
publico objetivo ha ayudado de manera exponencial a conseguir un gran nimero de seguidores.
Tan relevante es ser constante en las redes sociales que durante este periodo de realizacion del
proyecto se ha conseguido aumentar los seguidores en mas de cinco mil. Semanalmente y cada
vez que uno de nuestros videos conseguia un gran namero de visitas (normalmente de mas de

cincuenta mil), incrementaba una gran cantidad de seguidores de un dia para otro.
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No obstante, muchos de ellos eran esporadicos y a las semanas dejaban de seguir la
cuenta. Con el seguimiento de las publicaciones en ambas cuentas, se ha conseguido que

finalmente este nUmero no baje y se mantenga constante, con un pequefio crecimiento diario.

Follower Breakdown

Growth

* Overall 4541

\/

Figura 41: Crecimiento de seguidores en una semana a raiz de conseguir un video viral.

Asimismo, se ha generado una mayor interaccion en nuestras publicaciones, de manera
que ahora Instagram muestra antes nuestro contenido. Gracias a esto, se ha logrado alcanzar un

mayor nimero de cuentas.

Cuentas alcanzadas

Figura 42: Cuentas alcanzadas de marzo a abril.

Aun cuando los numeros de la tienda iban creciendo poco a poco y cada vez las
campafias de marketing tenian una mayor visualizacion, a finales de marzo se presencié una
gran bajada de pedidos diarios de manera repentina. Ya que otras veces habian surgido

problemas con Facebook Ads, lo primero que se quiso controlar fue ese aspecto.
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Orders

Figura 43: Numero de pedidos al dia durante el mes de marzo. Datos extrai@ gy Elaboracién propia.

Asi pues, se pudo identificar el problema de manera rapida y eficaz. Este se genero a
causa de varios factores, como la doble autentificacion con el banco o la saturacion de los

anuncios.

Este Gltimo se debe a que el anuncio es cada vez mas visualizado y, por ende, dificulta
conseguir un nuevo publico. Como lo visibilizan los mismos individuos, estas lo encuentran

repetitivo y lo pasan mas rapido, sin pararse en éste, de manera que pierde conversiones.

Ademas, a esto se le sumo que el dia 29, en la web aparecia que nuestra Best Seller, la

Active Rolling Ball, no disponia de stock.

Una vez tratados ambos aspectos, el problema se soluciond ipso facto. Como se puede
ver en el grafico siguiente, el Gltimo dia del mes, una vez resuelto, las ventas volvieron a subir

para estancarse en el nimero medio de pedidos diarios.

Sales (9)

1400
1200
1000
800
600
400

200

H-—(Hﬁﬂ
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17321
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16/321
171321
18321
19321
200321
21321
22321
23321
24321
25321
26/321
271321
28321
29321
30321
31321

Figura 44: Ventas en ddlares al dia, durante el mes de marzo. Datos extrai@&ogdy Elaboracion propia.
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10 CONCLUSION

No se puede negar que la aparicion de internet ha supuesto un cambio radical en todos
los aspectos de nuestras vidas. Las empresas también han sido participes y a su vez lo han sido
sus maneras de comunicarse con el publico objetivo. Con ello, el marketing se ha ido
desarrollando de forma que hoy en dia no somos capaces de imaginar una campafia meramente

off-line.

La eleccién de este tema de Trabajo de Fin de Grado fue por el interés que siempre
habia tenido en el marketing digital y su evolucion a lo largo de los afios. No obstante, hasta la
realizacion de este nunca habia indagado tanto como ahora. Partiendo del punto que la empresa
seleccionada ya contaba con una cantidad considerable de clientes, no fue tan complicado

establecer una estrategia que desarrollar.

Pese a todo, se quiso aportar una mayor relevancia a las redes sociales, ya que hasta el
momento la mayor parte de ventas se conseguian a través del anuncio principal en Facebook

Ads de la Active Rolling Ball, nuestra Best Seller, o de e-mail marketing.

Llevar a cabo una estrategia de marketing de una empresa que no es tuya no es facil.
Antes de llevarla a cabo, quise conocer la empresa totalmente. Desde un principio supe que
queria hacer esta camparia algo personal, con contenido Unico, de manera que fuese mas
manejable. Este aspecto fue muy facil, ya que el propietario de esta pudo explicarme cada parte
que componia la empresa, aprendiendo el mundo del dropshipping y adentrdandome en la

compafia.

Con el desarrollo del proyecto comencé a formar parte de la empresa, pasando a ser la
persona encargada en hablar con todos nuestros clientes. Esto me ayudd a conocer bien a
nuestros consumidores, de manera que podia ofrecer campafias que pudiesen captar su
atencion. Ademas, tras un estudio exhaustivo del pablico objetivo, pude saber qué tipo de

contenido era mas apropiado crear, adaptdndome al maximo a sus preferencias.
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Después de llevar a cabo este trabajo durante unos meses, descubri que lo mas
importante de una campafia de marketing es que no parezca que estas publicitando
constantemente un producto a tus posibles compradores, pues estos prefieren contenido de
entretenimiento. Es por esto por lo que comence a realizar mis propias fotografias, con ayuda
de mascotas de amigos, familiares, destacando la mia propia. De esta manera, podia decidir de

qué manera queria el contenido y conseguirlo.

Un claro ejemplo fue la campafia de navidad, donde ademé&s de poder afiadir los
productos que crei convenientes, pude utilizarlos para la misma. Asi pues, en noviembre, se
afiadié un traje navidefio a nuestro catalogo de productos, aprovechando el contenido creado
con este para una publicidad indirecta, que consiguié incrementar las ventas del traje dado que

el propio publico preguntaba el punto de venta de este.

Tras el anélisis de como funcionan las redes sociales en la gestion empresarial, se puede
afirmar que la utilizacion de estas herramientas es de vital importancia para facilitar la
conversacion y la conexion con los diferentes publicos. Suponen, por tanto, una gran

oportunidad para las empresas, lo que paralelamente implica conocer su modo de uso.

Asi pues, podria destacar este proyecto como algo muy til para mi futuro, pues gracias
a este he conocido realmente el mundo de los e-commerce y del marketing digital en estas.
Ademas, he sido capaz de emprender un proyecto de un nuevo e-commerce, donde también

desarrollo la estrategia de marketing digital en redes sociales.

Para concluir y tras el analisis en el punto de Medicion y control, se puede afirmar que
la utilizacion de redes sociales en una estrategia de marketing es fundamental, ya que estas
facilitan la comunicacién y conexion con un gran publico objetivo. En consecuencia, han
pasado a ser una herramienta vital para las compafiias, creando una gran oportunidad para estas.
No obstante, para el correcto funcionamiento se necesitara una correcta aplicacion de los
conocimientos de cada red social, para su futura explotacién. Gracias a un buen Social Media
Plan seremos capaces de captar, ayudar y fidelizar a los posibles clientes de los que disponga

nuestra empresa.
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