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RESUMEN

En los ultimos afios, los habitos del consumidor han variado drasticamente debido a la
digitalizacion, la preocupacion por la sostenibilidad, las nuevas tecnologias y las redes
sociales, forzando asi a las marcas a explorar distintas lineas estratégicas con el fin de
aumentar sus ventas. El desarrollo de un Plan de Marketing Digital de Twojeys para el
2024 comienza introduciendo a la propia empresa, las ideas base de marca, su mision,
vision y valores principales. Posteriormente, se estableceran cinco objetivos especificos
para ayudar a la expansion de la empresa. Para ello, a lo largo del trabajo se realizara un
analisis tanto interno como externo, con el fin de identificar sus necesidades principales.
Consecuentemente a dicho analisis, se propondran acciones estratégicas de marketing

digital para cada uno de los objetivos establecidos previamente.

Palabras clave: Twojeys, Streetwear, Moda, Joyas, Marketing, Redes Sociales,
Sostenibilidad, Pagina Web.
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ABSTRACT

In recent years, consumer habits have changed drastically due to digitalization,
sustainability concerns, new technologies and social networks, thus forcing brands to
explore different strategic lines in order to increase sales. The development of a Twojeys
Digital Marketing Plan for 2024 begins by introducing the company itself, the base brand
ideas, its mission, vision and core values. Subsequently, five specific objectives will be
established to help the company expand. To this end, an internal and external analysis
will be carried out throughout the work, in order to identify its main needs. Following
this analysis, strategic digital marketing actions will be proposed for each of the

previously established objectives.

Keywords: Twojeys, Streetwear, Fashion, Jewellery, Marketing, Social media,

Sustainability, Web Page.
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PARTE I: LA MARCA'Y LOS OBJETIVOS

En esta Parte | sobre La marca y los objetivos, se va a presentar la marca Twojeys desde
una vision general a lo mas concreto. Comenzara con su creacion, ideas principales,
vision, mision y valores, seguido de los objetivos SMART establecidos para la empresa
en el afio 2024. A continuacion, se realizara un andlisis detallado que incluya tanto el
andlisis externo e interno, como la competencia, incluyendo un anélisis DAFO y UPS,

terminando con el Modelo Canvas.



1. INTRODUCCION

1.1 SITUACION Y ANTECEDENTES

1.1.1 HISTORIA DE LA MARCA

Twojeys es una marca espafiola de joyeria y ropa unisex fundada en 2019 por Joan
Margarit y Biel Juste. Ambos son creadores de contenido digital en redes sociales, cuyo
publico suma un total de 365.000 seguidores. La idea surge a raiz de un viaje en carretera
por la emblematica Ruta 66, desde Las Vegas hasta Los Angeles, pasando por Arizona,
Palm Springs y Coachella Valley. Durante este viaje, ambos andaban en busca de
accesorios masculinos, pero era imposible encontrar lo que ellos imaginaban en su
cabeza. Es entonces cuando identifican una demanda no explotada en el tradicional sector
de joyas, y decidieron lanzarse a crear su propia marca. Con tan solo una inversion inicial
de 8.000€ entre los dos y una unica plataforma de venta online, consiguieron lanzar su
primera coleccion de joyas en Julio de ese mismo afio (Girela, 2022). A pesar de ser su
primer contacto con la industria, consiguieron hacer sold out solamente en 48 horas, y

cerraron en 2020 con una facturacion de dos millones y medio de euros (Hernando, 2020)

En un principio, la idea inicial de la marca se basaba Unica y exclusivamente en la joyeria
unisex. Sin embargo —y aun manteniendo como enfoque principal las joyas— han
ampliado su gama de productos a lo largo de estos Gltimos afios. Actualmente, Twojeys
es una marca emergente de moda, joyas y accesorios que consigue adaptarse rapidamente
a las dltimas tendencias del mercado juvenil actual. Es decir, se trata de una marca
influyente en el estilo streetwear?. Por ello, ofrecen una amplia variedad de productos,
incluyendo joyas, camisetas, sudaderas, gorras y otros accesorios. Estos se caracterizan
por sus disefios modernos y minimalistas, con un enfoque en la calidad y durabilidad de

sus productos.

Desde entonces, Twojeys ha ido aumentando sus cifras de manera muy rapida, pues se
encuentran en la fase de crecimiento dentro del ciclo de vida de la empresa. Hoy en dia,
han duplicado sus ingresos aportando mas de cuatro millones de euros en 2022, venden

en mas de 120 paises y el 70% de sus ventas se genera en el extranjero (Girela, 2022).

L El streetwear es un nuevo concepto de ropa que nace a en E.E.U.U. y hace referencia al estilo conocido
como “ropa de calle” e inspirado en el surf, skateboard y hip hop (Torres, 2022).



Segun la nueva lista 30 Under 30 publicada por la revista Forbes (2023), la empresa esta

valorada en veintidés millones de euros.

1.1.2 IDEAS BASE DE LA MARCA

El concepto de Twojeys se basa en inspirar y crear un estilo Gnico que ofrezca valor mas
alla de los productos de joyeria (Twojeys, 2023). La marca busca crear una comunidad
para la Generacion Z, centrada en un estilo de vida versatil y unisex resuene entre los
seguidores. Para ejecutar con éxito este planteamiento, la marca se centra en tres factores
clave de su modelo de negocio, asegurandose de que su presencia sea enriquecedora y
refleje el estilo de vida aspiracional de sus seguidores, siendo el producto una

consecuencia natural de ese estilo de vida (O’Shea ,2021).

En primer lugar, su modelo de negocio D2C o Direct to Consumer, donde se realiza una
venta directa desde el fabricante hasta el consumidor sin tercer intermediario. Con un
precio medio de 50 euros, Twojeys fabrica todas sus piezas de manera artesanal, y lo hace
en Espafia (Gracia, 2021). Tanto Biel como Joan han tenido siempre muy claro que
querian producir de manera local, dando especial importancia a la proximidad y calidad

del producto.

En segundo lugar, Twojeys no consta de tienda fisica por el momento, sino que se trata
de un negocio de e-commerce. A pesar de que el 95% de sus ventas sean a través de la
web, en su entrevista para la revista QG, cuentan como uno de sus retos mas importantes
es pasar al offline y abrir un establecimiento, ya sea en wholesale o en venta propia en
pop-ups? (Girela, 2022). Es mas, en 2022 vendieron sus productos por primera vez en
tiendas fisicas temporales. Lo hicieron en tres ciudades: Barcelona, Madrid y Londres,
las cuales funcionaron bastante bien y fueron capaces de ampliar el pdblico nacional e

internacional a través de camparfias de comunicacion (Fano, 2021).

En tercer lugar, la accién estrella de la marca es la estrategia comunicativa que dota a la
experiencia de compra matices intangibles, casi espirituales, y de esencia al producto. Al
ser los fundadores nativos digitales en la era publicitaria méas digital de la historia, han
creado una marca que cuenta historias. Su objetivo es establecer y mantener un dialogo

constante entre el cliente y pagina web. Esto lo consiguen, por ejemplo, produciendo

2 Pop-up es una tienda que, durante un tiempo determinado, se sitlia en un lugar estratégico de manera
temporal con el objetivo de sorprender y atraer al consumidor (Tejedo Flors, E. 2019).



videos con una estética muy marcada y atractiva para la promocion de sus nuevos
lanzamientos. Partiendo de la base que los fundadores son personas muy influyentes en
redes sociales, han conseguido que en estas campafias publicitarias participen artistas,
modelos y actores de gran alcance. Dicha notoriedad en las redes hace que la presencia
de la marca se nutra de ella, especialmente en casos como este, en el que el producto es
consecuencia y reflejo del estilo de vida al que aspiran los seguidores (Valero y Pascual,
2022; pp. 14-19)

Estos tres factores, junto con muchos méas que seran analizados a lo largo del trabajo,
Twojeys ha sido capaz de construir un hueco muy grande en un sector muy tradicional
con una industria muy competitiva, ofreciendo un producto Gnico que se alinea a la
perfeccidn con la audiencia. Han sabido encontrar el factor de diferenciacion dentro del
disefio (O’Shea, 2021)

1.1.3 MISION VISION Y VALORES

El lema principal que abarca la marca en sus redes sociales es: Disrupting the jewerly
industry, que significa revolucionando la industria de la joyeria. Sin embargo, tanto Joan
Margarit como Biel Juste tienen muy claro desde el principio que Twojeys es y debe ser
siempre mucho mas una marca de joyas. Buscan en crear y proyectar un estilo de vida y
comunidad artistica, involucrando al cliente en una narrativa que le lleve al carrito de la

compra (Twojeys, 2023).

A través de su pagina web y canales de comunicacion digitales, podemos extraer su

mision, vision y valores:

o Mision: revolucionar el sector de la joyeria y la moda, ofreciendo un producto
Unico y atemporal para todos, de tal manera que los consumidores se sientan parte
del estilo de vida que proyectan (Twojeys, 2023).

o Vision: crear una marca global unisex y desarrollar varias lineas de producto que

se ajusten a al estilo y valores de la marca (Twojeys, 2023).

o Valores: Twojeys lleva a cabo su modelo de negocio en tres conceptos o valores
fundamentales: la libertad, la creatividad y las ganas de vivir. No obstante, todos
ellos se enmarcan en otro de los valores mas importantes de la marca, que es la

sostenibilidad y la responsabilidad global. Es por ello que Twojeys respeta



siempre el medio ambiente a través de sus procesos. Por un lado, realiza toda su
produccion de manera local en Espafia. Por otro lado, el packaging también
respeta el medio ambiente, siendo los envases 100% ecoldgicos y de carton
reciclado. Ademas, la tinta utilizada se extrae bajo un proceso natural y el poco

plastico utilizado es 100% biodegradable (Saccavini, 2020).
1.2 OBJETIVOS

1.2.1 OBJETIVO GENERAL

El objetivo principal de este trabajo consiste en la ideacion, creacion e implantacion de
un plan de marketing digital para la marca Twojeys durante el afio 2024, con el propoésito

de aumentar sus ventas y expandir la marca al mercado europeo.

1.2.2 OBIJETIVOS ESPECIFICOS

Estos objetivos serviran como guia para determinar las estrategias a utilizar en el plan de
marketing digital. Para definirlos, se llevara a cabo el método de planteamiento de
objetivos SMARTS, con objetivos expresados en términos numéricos y disefiados para ser

alcanzados en plazo realista y motivador.

Tabla 1: Objetivos del Plan de Marketing Digital 2024

1 Aumentar las visitas mensuales de la pagina web un 50% a través de colz
cualquier medio durante los primeros tres meses del afio. P

5 Reducir la tasa de rebote* de la web un 30% en los préximos tres meses clplz
del afio.

3 Aumentar el nimero de seguidores en Instagram un 20% para el mes de miplz
julio de 2024.

4 Abrir una tienda pop-up nueva en una ciudad europea en la que no se liplz
haya realizado anteriormente.

5 | Abrir una tienda fisica en Barcelona a principios de otofio. |/plz

Clplz: corto plazo, periodos de 1 a 3 meses
M/plz: medio plazo, periodos de 3 a 6 meses
L/plz: largo plazo, periodos de 6 a 12 meses

3 SMART: Specific, Measurable, Attainable, Realistic y Timebound.
4 La tasa de rebote 0 bounce rate hace referencia al nimero de usuarios que acceden a una web y lo
abandonan sin realizar a cabo transaccion alguna.



2. ANALISIS
2.1 ANALISIS EXTERNO

2.1.1 TENDENCIAS MERCADO NACIONAL

El producto de venta principal de Twojeys es la joyeria unisex, pero no podemos
comparar esta marca con tiendas de joyas espafolas clasicas como son Aristocrazy, Tous,
Apodemia o Casilda Finat, las cuales estan orientadas Unicamente al pablico femenino.
Por lo contrario, Twojeys es una de las start-ups de moda que nacen de manera nativo
digital, enfocada a un publico muy joven con el objetivo de romper los cdnones y métodos
tradicionales. Por ello, voy a analizar las tendencias del mercado nacional haciendo
referencia a empresas como Nude Project, Laagam, Pompeii, Blue Banana o Es

Fascinante.

Aparentemente, estas empresas pertenecen sectores de la moda muy distintos, pero
realmente todas han sido fundadas por empresarios jovenes y que se focalizan, también,
en el consumidor mas joven. Estos fundadores fueron capaces de observar una gran
demanda en el negocio de la moda digital, y decidieron apostar por crear su propia marca

con el objetivo de capitalizar el creciente comercio electrénico (Busto, 2020).

Figura 1: Numero de compradores de moda online en Espafia de 2012 a 2021
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Fuente: Elaboracion propia a partir de datos de Statista (2021)



Como consecuencia de la pandemia en 2020, surge un boom global en el ecommerce.
Concretamente, en Espafa las ventas online alcanzaron el 20,8% de las ventas del sector
en 2021 (Modaes.es, 2022). Ademas, segun el Informe de la Moda Online realizado por
Modaes.es (2022), el 46,8% de los residentes de Espafia mayores de quince afos
compraron algun producto de moda online durante en afio 2021. Asi se muestra en la
Figura 1 la evolucion del nimero de compradores de moda online en Espafia en la tltima

década.

Pero, ¢qué factores tienen en comun estas start-ups de moda? A continuacién, definiré

las cinco tendencias en comun de estas existosas marcas espafiolas.

o Brandingy storytelling: consiste en crear acciones de marketing y comunicacion
que permiten al consumidor sentirse emocionalmente conectado con la marca e
identificado con el producto de compra (ADERAL, 2022). Asimismo, una
aplicacion correcta de esta nueva tendencia de comunicacion ayuda de manera
significativa a la marca a centrarse en el consumidor (Torres y Labrada, 2021).
Un claro ejemplo de creacion aspiracional hacia la marca fue Ralph Lauren en los

anos sesenta (Busto, 2020).

o Comunicacion e imagen: la identidad de la empresa y la forma en que cuenta su
historia requiere una estrategia de comunicacién que cumpla con las metas y
objetivos definidos verticalmente por la empresa. Ademas, uno de los aspectos
mas importantes del marketing es la promocion, por lo que la marca debe ser
creativa en sus mensajes y formatos. Debido a las redes sociales, las marcas han
desarrollado una relacion bidireccional con sus clientes, mejorando la experiencia
del consumidor (Busto, 2020).

o Made in Spain: histricamente, Espafia ha sido un pais caracterizado por producir
cierto tipo de materias primas y productos de moda, como el cuero. Sin embargo,
en las ultimas décadas el mercado cambi6 y las empresas comenzaron a buscar
lugares de produccién mas baratos como China. No obstante, hay una nueva
tendencia en la industria de la moda que se centra en productos sostenibles y
hechos a mano, convirtiendo el sello made in Spain en uno de los mas reconocidos
a nivel global. Este se debe a la trazabilidad demandada por los clientes, los cuales

exigen cada vez mas saber de donde procede un articulo y como se ha producido



Este se sustenta en valores como la responsabilidad medioambiental, el slow

fashion® y la calidad frente a la cantidad (Busto, 2020).

o Innovacion tecnologica: la innovacion es un impulsor clave del cambio en la
industria de la moda y la sociedad. Las empresas tradicionales lo han utilizado
como herramienta para diferenciarse de la competencia y mantenerse en el
mercado, mientras que nuevos agentes, como startups y nativos digitales, han
tenido éxito al desarrollar un modelo de negocio directo al consumidor. Un factor
clave de su éxito ha sido el precio, el tono y la proximidad que ofrecen las nuevas

tecnologias, por ello aterrizan con una propuesta omnicanal exitosa (Busto, 2020).

o Responsabilidad Socio-Medioambiental: la moda es la sexta industria méas
contaminante del planeta, segin un estudio realizado por The Eco Experts
(Howell, 2023). Por ello, el consumidor actual se preocupa cada vez mas por
adquirir un producto que tenga un impacto positivo en el entorno. Tal y como
muestra la Figura 2, los espafioles cada vez dan mas relevancia al factor de la

sostenibilidad, convirtiéndose en el cuarto elemento mas tenido en cuenta.

Figura 2: Criterios de compra de moda de los espafioles 2022

35.00%
30.00%
25.00%
20.00%
15.00%

10.00%

>.00% B =

29.12% 24% 21.35% 12.32% 7.11% 5.06% 1.04%
0.00% I I — — I — I
e R XS &L & & o
o & & & S & &
@%‘ < A &0\ ex\bb < gtv&
&8 < <&
< %@%

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos de EI Economista (2022)

5 El slow fashion o moda lenta es un nuevo modo de concebir la moda de manera mas consciente, ética y
sostenible (Rey, 2020).



Consecuentemente, la responsabilidad medioambiental se ha convertido en una gran
ventaja competitiva en la industria textil y de retail, generando un gran reconocimiento a
nivel global. Asi pues, las nuevas pequefias empresas se introducen en el sector con el
objetivo de realizar una transformacion del fast fashion hacia una moda mas ética y
sostenible. Este nuevo enfoque, no solo es tendencia actualmente, sino que se trata del

futuro de la industria (Fonseca, 2023).

Estas son las tendencias que estan marcando la pauta en la industria de la moda y
accesorios en el mercado nacional espafiol. No tenemos que encontrar las cinco
tendencias emergentes de la moda esparfiola, pero no es de extrafar si se unen dos o0 mas
de los elementos mencionados anteriormente. Por ejemplo, es posible que elementos de
tendencia que incluyen una estética mas contemporanea, influencias de estilo urbano y
un enfoque en materiales sostenibles o producidos éticamente estén presentes en algunas
de las marcas (Busto, 2020).

2.1.2 TENDENCIAS MERCADO INTERNACIONAL

Segun el dltimo informe The State of Fashion realizado por McKinsey & Company
(2022), en el marco de la globalizacion, la industria de la moda comenzara a verse
afectada por las situaciones politicas y econémicas actuales, incluyendo la guerra de
Ucrania y la inflacion. En consecuencia, el comportamiento del consumidor cambia, asi

como sus demandas a las marcas.

En primer lugar, los consumidores pertenecientes a la generacién Z demandan cada vez
mas ropa genderless®. Segin un informa realizado por Klarna (2022), un 58% de los
consumidores pertenecientes a la generacion Z ha adquirido algun articulo de moda que
no corresponde a su género. Una de las grandes ventajas de esta tendencia es que fomenta
la fidelizacion del cliente a largo plazo. Ademas, en lugares como Norte América y
Europa —incluido Espafia— ya estan muy involucrados en la inclusividad de la moda, tal y
como se muestra en la Figura 3. Cabe destacar en la grafica un alto porcentaje de

esparioles que han considerado comprar mas ropa genderless, con un 85%.

5 La ropa genderless o unisex es una tendencia en auge que se refiere a prendas disefiadas sin género
especifico para que puedan ser usadas por cualquier persona.



Figura 3: Consumidores que han comprado ropa genderless y consumidores que lo

consideran, por paises (en %)
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Fuente: Elaboracion propia a partir de datos de The Business Fashion y McKinsey &
Company (2022)

En segundo lugar, el éxito de las marcas de moda parece estar en modelos D2C, los cuales
permiten al cliente estar mas involucrado con la marca. Este estilo de negocio esta
ganando cada vez mas popularidad, por un lado, debido a que el consumidor conoce la
trazabilidad del producto que estd comprando; y por otro, debido a una compra mas
personalizada y exclusiva. La gran causa de esta nueva demanda por la compra
personalizada son las redes sociales y su algoritmo. Se trata de un sistema de
programacion que clasifica automaticamente los contenidos de una red social en funcion
de la probabilidad de que cada usuario los disfrute e interactie con ellos. Como
consecuencia, las marcas y productos mostrados en las plataformas estdn mas alineados

a los gustos y necesidades individuales (CepymeNews, 2023).

2.1.3 ANALISIS PESTEL

Antes de implementar cualquier estrategia de marketing o plan tactico, es imprescindible

fundamental realizar un andlisis de todos los factores externos que afectan a la empresa.
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Para ello, se llevara acabo un analisis PESTEL’, el cual incluye los factores Politicos,
Econdmicos, Sociales, Tecnoldgicos, Ecoldgicos y Legales. El objetivo es identificar las
amenazas y debilidades, que mas adelante se utilizaran para completar un analisis DAFO
(Fuente, 2022).

e Factores Politicos

En el caso de Twojeys, las decisiones politicas gubernamentales pueden tener un gran
impacto en el funcionamiento y rentabilidad de la empresa. Segun el periddico CincoDias
(2022), el 98% de las empresas en Espafia son pymes o microempresas, lo que da una
idea de la importancia de mostrar incentivos en el comercio espafiol. Un ejemplo de estos
incentivos es a través del Plan de Recuperacion, Transformacion y Resiliencia. Dentro de
este, el Componente 12 de la Politica Industrial Espafia 2030 tiene como objetivo
“impulsar la modernizacion y la productividad del ecosistema espafiol de industria-
servicios, mediante la digitalizacion de la cadena de valor, el impulso de la
productividad, la competitividad y la mejora de la eficiencia energética de los sectores
estratégicos claves en la transicion y la transformacion digital” (Gobierno de Espafia,
2021). La industria de la moda esta incluida en esta politica, de tal manera que beneficia

a Twojeys tratando de incentivar la economia y produccion espafiola.

Por otro lado, el Impuesto sobre el Valor Afiadido (IVA) es un factor crucial del que
dependen las empresas de pertenecientes a la industria textil, pues la moda se ajusta al

IV A General, actualmente la cifra mas alta con un 21%.

"PESTEL es el acronimo de Politicos, Econémicos, Sociales, Ecolégicos y Legales.
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Figura 4: Evolucion del IVA General en Espafia a lo largo de los afios
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Fuente: Elaboracion propia a partir de datos de Datosmacro.com (2023)

Desde el afio 2012, el IVA General se ha mantenido constante en un 21%. No obstante,
debido a la incertidumbre politica y econdmica actual podria variar con el tiempo. Como
consecuencia de la pandemia, las empresas pertenecientes al sector de moda ya han
realizado peticiones al Gobierno espafiol para reducir el IVA, para promover el consumo
y mitigar los efectos de ésta. No obstante, el Gobierno espafiol no atendio a las peticiones,
pero no quiere decir que el porcentaje pueda variar en un futuro, afectando a la industria
textil espafiola (Gestal, 2021).

e Factores Econdmicos

Tras la caida del Producto Interior Bruto (PIB) en el afio 2020 debido a la pandemia, la
economia espafiola ha conseguido recuperarse, aumentando un 5,5% a finales de 2022
con respecto al afio anterior (INE, 2022). Es decir, el consumidor espafiol ha conseguido
recuperarse desde entonces, incrementando el gasto y el consumo. Sin embargo, segun el
altimo informe publicado por El Banco de Espafia (2023), se prevé una moderacion en el
crecimiento econdémico espafiol en los proximos afios: 1,6% en 2023, 2,3% en 2024 y
2,1% en el afio 2025. Esta estimacion afectaria de manera directa a Twojeys, pues una
bajada del PIB supondria una disminucion en el consumo y por consecuente, un descenso
de la demanda en el sector de la moda. No obstante, la industria textil experiment6 un
crecimiento del 10% en el afio 2022 con respecto al ejercicio anterior, asi como las

exportaciones e importaciones incrementaron un 11,5% y un 17,8% respectivamente.
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Estos datos evidencian una reactivacion del intercambio entre los mercados
internacionales, asi como un aumento de la actividad econdémica, segin el Informe

Econdmico de la Moda en Espafia elaborado por Modaes.es (2023).

Otra de las posibles preocupaciones econdmicas de Twojeys es la inflacién, la cual afecta
de manera directa a los precios de sus productos. Espafia cerr6 el afio 2022 con un indice
de Precios de Consumo (IPC) de 5,7%, aumentando a un 5,9% y 6,0% en los primeros
dos meses de 2023, segin la INE (2023). Segun el informe XII Barometro Veepee-
Modaes de Empresas de Moda (2022), un 53% de las empresas de moda espafiolas
aseguran un aumento en sus precios, tal y como vemos en la Figura 5. Los productos que
ofrece Twojeys estan posicionados en un rango de precios medio-bajo, pues estan
dirigidos a un publico joven con ajustados recursos econdmicos, pero estos podrian

aumentar debido al indice de inflacion.

Figura 5: Prevision de evolucion de los precios en la propia empresa (2022)

18%
= Aumentaran con toda seguridad
Probablemente aumentaran
53%
= Se mantendran estables
29%

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos de Modaes.es (2022)
e Factores Sociales

Una de las grandes caracteristicas de Twojeys es su rapida capacidad de adaptacion a las
nuevas modas y tendencias de la sociedad. Por ello, un andlisis del marco sociocultural

les sera de gran ayuda en su toma de decisiones.
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La industria de la moda se esta volviendo mas diversa, con diferentes personas vistiendo
estilos distintos y pensando en la moda de diferentes maneras. Esto es especialmente
cierto para las personas que no solo estan interesadas en la apariencia, sino también en

como la moda refleja su vida social y personal (Mazinn y Zetalab, 2023).

En primer lugar, siempre ha existido un estigma social que asocia la moda y los accesorios
con la mujer, pero lo cierto es que el hombre esta cada vez més interesado por su
apariencia fisica. La moda masculina Espafia crecidé un 15,8% solamente entre 2017 y
2020 (Gil, 2022). Asimismo, la empresa experta en investigacion de mercado
Euromonitor International, advierte en su ultimo informe anual que en los préximos
cuatro afios la moda masculina avanzaré mas rapido que la femenina. De la misma forma,
los anillos, pendientes, pulseras y otros accesorios de joyeria estan dejando de ser algo
exclusivo para las mujeres. En los préximos afios, podremos observar como grandes
joyerias se suman a esta nueva tendencia mas inclusiva y genderless, dos de los factores
méas demandados por la generacion Z (Joeriadogma.com). Twojeys ha sido una de las
marcas precursoras de esta nueva preferencia, siendo capaces de identificar una demanda
no explotada, y esta parece que va a seguir jugando a su favor, pues nos encontramos en

el mejor momento de la industria joyera masculina.

En relacion con el canal de venta, desde la pandemia, la venta de moda online en Espafia
ha crecido exponencialmente, alcanzando un 38% de los espafioles consumiendo ropa y
accesorios online en 2022 (INE, 2022). A pesar de tratarse de uno de los sectores con
mayor cuota online, tan solo el 22% de los jévenes comprendidos entre 13 y 25 afios
compra online, mientras que el 41% prefiere ir a la tienda fisica, segun Mazinn y Zetalab
(2023). Segun La VVaguada y Mazinn (2023), no s6lo prefieren ver el producto en persona,
sino que buscan una experiencia de compra phygital®, la cual combina elementos de
comercio online y tienda fisica. Por una parte, los componentes online se usan para
conseguir inmediatez y eficiencia, mientras que los componentes fisicos aportan
emociones y generan recuerdo. Como resultado, los adolescentes se sienten atraidos por
los establecimientos hiperautomatizados porque los encuentran mas practicos que las

tiendas tradicionales. Debido a que esta generacion estd muy influenciada por la

8 El término phygital se refiere a una experiencia de compra que combina elementos online y de tienda
fisica.
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tecnologia, utilizan las redes sociales para conocer sus habitos de gasto y luego buscan

experiencias de compra en las tiendas fisicas (DARetail, 2023).

La generacion Z es el publico que mas atraccion siente hacia Twojeys, por €so es
importante conocer qué estdn buscando en sus marcas. A raiz de este analisis
sociocultural, podemos concluir que Twojeys deberia mantener el ecommerce, pero
quizés deberia contemplar aumentar el nimero de pop-ups o invertir en una tienda fisica,

donde los clientes puedan tener una experiencia de compra que les estimule.
e Factores Tecnoldgicos

A medida gue contintian los avances tecnolégicos y la digitalizacion, las empresas tratan
de buscar maneras de aplicar éstos en sus procesos, servicios y productos con el fin de
crear una ventaja competitiva frente a la competencia y brindar la mejor experiencia al
consumidor. Segln un informe de McKinsey y The Business of Fashion (2022), la
industria de la moda invertira grandes cantidades en tecnologia en los préximos afios, que
podrian llegar a representar un 3%-3,5% en 2030. Para asegurarse de mantenerse en la

cima, la industria debe tener en cuenta tres cuestiones clave.

El primero de ellos es la hiperpersonalizacion, un tipo de personalizacion mas
individualizada que se basa en datos a tiempo real e inteligencia artificial para crear
acercamientos mas directos con los clientes (Ballesteros, 2022). Gracias a este nuevo
avance, las empresas son capaces de asesorar de forma mas directa en funcion a sus gustos
y compras pasadas, mejorando la relacion con el cliente. Esta herramienta beneficia a
Twojeys, pues al tratarse de una marca dirigida a un nicho especifico el cual sera
analizado mas adelante, hace que el usuario sienta una gran conexién con la marca,

aumentando asi la probabilidad de compra (McKinsey y The Business of Fashion, 2022).

Otro de los elementos a explorar es el Metaverso, una red de mundos virtuales y
experiencias a los que puedes acceder e interactuar con otro usuarios, empresas y marcas
(Deusens.com, 2022). Segun el estudio realizado por McKinsey y The Business of
Fashion, las firmas podrian generar hasta un 5% de ingresos en 2027 a través del
metaverso. Hoy en dia, ya hay grandes empresas que fabrican avatares disefiados
especificamente para representar la personalidad, el aspecto y el estilo de una persona.
Un ejemplo es Gucci, el cual vendid una version virtual de un bolso valorado en mas

4.000 euros por un precio equivalente a seis ddlares a través de un juego en linea. Por
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muy lejano que suene, se han abierto las puertas a oportunidades de capitalizacion en un
nuevo mercado virtual (Galindo, 2022). Todavia hay muchas incertidumbres asociadas
con la inversion en el metaverso, pero dados los riesgos, podria ser una buena idea que
Twojeys lo pensara. Sin embargo, también hay una serie de posibles problemas de

seguridad que podrian ocurrir, por lo que es importante conocerlos.

Por otro lado, a medida que va desapareciendo el efectivo, los avances tecnoldgicos dan
lugar a nuevos meéetodos de pago como tarjetas de crédito o débito, Bizum, PayPal, e-
wallets® o criptomonedas. En el caso de Twojeys, decidié en 2021 ser una de las pocas
marcas de moda espafiolas que aceptan las criptomonedas como método de pago,
incluyendo bitcoin y ethereum a través de la plataforma Coinbase. Esta plataforma
permite la compra, venta y almacenamiento de las monedas digitales (Gracia, 2021). Por
lo contrario, Twojeys todavia no contempla aceptar Bizum como alternativa de pago
inmediato, método con un gran crecimiento. Segun la Asociacion Espafola de la
Economia digital, el Bizum alcanza en la actualidad un 37,5% de uso en los espafioles,
con respecto a un 13,83% en 2020. Por lo tanto, se trata de uno los métodos de pago
favoritos de los espafioles y por ello Twojeys deberia mantener en su radar la aceptacion
de dicho método (Segarra, 2023).

e Factores Ecoldgicos

Con motivo de la crisis climética y sobretodo, a raiz de la pandemia, se ha visto un cambio
en los habitos de los consumidores a nivel global. Hoy en dia, la gente esta mas
comprometida con el medioambiente que nunca, y su preocupacion se ha trasladado al
nivel de exigencia con las marcas en cuanto responsabilidad social. Cada vez existe mayor
presion por aumentar los compromisos ecologicos, pero no solamente por la demanda,

sino también por los reguladores (Fashion United, 2022).

La Union Europea (UE) presentd la Estrategia de la UE para Textiles Sostenibles y
Circulares el 30 de marzo de 2022, con el objetivo de hacer que todos los productos
textiles vendidos en la UE sean reciclables y duraderos para 2030. Ademas, se hicieron
propuestas para priorizar la sostenibilidad en los disefios, la produccién, las compras y la

gestion de textiles. Para lograr este objetivo, se implementaran medidas para reducir las

9 Un e-wallet o cartera digital es un nuevo método de pago que permite al usuario administrar realizar
pagos virtuales desde su mévil de forma simple en instantanea.
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emisiones de carbono, evitar la eliminacion de residuos textiles y asegurar el uso de fibras
recicladas en los procesos. Se espera que las marcas asuman la responsabilidad de su

produccidn respetando plenamente los derechos sociales (Fashion United, 2022).

Como se menciond anteriormente, se agradeceria que la trazabilidad del producto pudiera
incluir indicadores de sostenibilidad para que el cliente final pueda estar informado sobre
su origen. Una encuesta reciente realizada por IBM encontrd que casi la mitad de los
espafoles consideran las etiquetas y los sitios web de una marca para evaluar la
responsabilidad social de sus productos. Asimismo, el 61% da gran importancia a las
condiciones laborales de los empleados, y el 52% da gran importancia al uso de energia
renovable y materias primas organicas. Es tal el interés de los clientes por la
responsabilidad medioambiental de las marcas, que un 37% estaria dispuesto a pagar entre

un 1-5% maés por ello (Rodriguez, 2020).
e Factores Legales

Es fundamental definir ciertos aspectos legales a la hora de abrir un negocio online. En
concreto, la proteccion de datos, la politica de cookies, el aviso legal y las leyes de

comercio electronico.

En relacion con la proteccion de datos, es obligatorio cumplir con el Reglamento de
Proteccion de Datos (RGPD) de la Union Europea. En concreto, en Espafia se ajusta a
ellaatraveés de la Ley Organica 3/2018 sobre la Proteccion de Datos Personales y Garantia
de los Derechos Digitales, cuyo fin es garantizar la privacidad de los usuarios. Por otro
lado, la ley obliga a notificar al usuario cuando entra en la web de la descarga de cookies'®
en su dispositivo, asi como el consentimiento del usuario para el uso de las cookies, las
cuales permiten almacenar y recoger informacion con el fin de reconocer al usuario
(Macias, 2018).

En cuanto al aviso legal, segln la Ley 34/2002 (LSSI-CE), es importante que todos los
visitantes a la web tengan la informacidn sobre quién es el propietario de dicha web. Por
ello, es obligatorio que la informacion esté detallada de la manera mas sencilla posible.
Esta incluye su informacion de registro en el Registro Mercantil espafiol, su domicilio

social, asi como su direccion de correo electronico. Ademas, se debe proporcionar el

10 Las cookies son archivos de informacion creado por la pagina web visitada que ayuda a personalizar los
servicios del titular de la web.
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nombre y la informacion de contacto de la autoridad que emitié la autorizacién para que

el negocio opere en Espafia (Macias, 2018)

Por ultimo, las leyes que se aplican a las tiendas en linea y al comercio electrénico varian
segun el pais en el que se encuentren. A continuacion, detallaré las leyes espafiolas mas

relevantes para Twojeys, segun el Boletin Oficial del Estado (BOE).

e Ley 7/1996, de 15 de enero, de Ordenacion del Comercio Minorista. En ella, se
fija un plazo de entrega de 30 dias habiles desde la fecha de compra; se concede
al comprador el derecho a desistir del pedido en un plazo de 14 dias sin ningun
motivo especifico; se permite al comprador cancelar el cargo a su tarjeta, y en
caso de cualquier defecto, la empresa podrd sustituir el producto por otro
equivalente sin coste adicional.

e Ley 7/1998, de 13 de abril, sobre las condiciones generales de contratacion,
disefiada para garantizar que los términos de los contratos entre los consumidores
y las empresas sean justos.

e Ley 34/2002, de 11 de julio, de Servicios de la Sociedad de la Informacion y de
Comercio Electrénico, que regula las empresas de servicios electrénicos con fines
econdmicos para proteger a los clientes.

e Real Decreto Legislativo 1/2007, de 16 de noviembre, Ley General para la
Defensa de los Consumidores y Usuarios, por la cual la empresa debe especificar
el precio final; la posibilidad de cancelacion del pedido; fecha limite para la
devolucion y la responsabilidad de la empresa por dafio en transporte.

e Ley 3/2014, de 27 de marzo, por la que se modifica la Ley General para la Defensa
de los Consumidores y Usuarios. Dichos cambios implican la forma del contrato,

el deber de informacidn precontractual y el derecho de desistimiento.
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Tabla 2: Resumen del analisis PESTEL

* Incentivacion del
comercio espaiiol

* Prevision de
moderacién en el
crecimiento del PIB

* Plan de Recuperacion, Econémicos
Transformacion y

Resiliencia

* Relacion del IVA con
los precios

Politicos

* Incremento de la
inflacion a nivel
global

Proteccion de datos

Crecimiento moda

Politica de cookies FACTORES DEL masculina

Legales Aviso legal ANALISIS Consumo ecommerce Sociales
Las leyes del comercio * Demanda experiencia
electrénico en Espafia PESTEL de compra fisital

* Incremento de interés
por el consumo ético y
sostenible

La hiperpersonalizaciéon
en redes sociales

Ecolégicos El Metaverso Tecnolégicos

* Demanda trazabilidad
en la produccion Nuevos métodos de pago

y criptomonedas

* Mayor regulacién

Fuente: Elaboracion propia
2.2 ANALISIS DE LA COMPETENCIA

2.21 COMPETENCIA

Basandonos Unicamente en la teoria de los libros de estrategia, podemos pensar que la
competencia procede de otras empresas que hacen lo exactamente lo mismo, pero esto es
una suposicion erronea. En cambio, debemos considerar el concepto de ambito

competitivo, en lugar de industria (McGrath, 2019).

Por esta misma razon, no tendria sentido comparar a Twojeys con marcas de joyas
tradicionales como son Aristocrazy, Maria Pascual, Tous 0 UNOde50. Al fin y al cabo,
estas empresas compiten solamente los productos de joyeria, pero no estan dirigidas al

mismo publico y tienen un modelo de negocio muy diferente.

Previamente a hablar de la competencia de Twojeys, es importante mencionar que no solo

vende joyeria unisex, sino que también ofrece prendas de ropa y accesorios como
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camisetas, gorras, sudaderas, pegatinas, llaveros, etc. Por ello, debemos referimos a la
competencia de Twojeys como empresas e-commerce que venden prendas de ropa urbana
o streetwear a un publico juvenil, mayoritariamente hombres, con un rango de edad entre
18 y 34 afios. Estas marcas tienen en comin un modelo de negocio basado en el
storytellying, estrategias de marketing y comunicacion atractivas a través de las redes

sociales, un compromiso con la sostenibilidad, disefios minimalistas y precios asequibles.

A continuacion haré una breve descripcion de las cinco empresas que he seleccionado
como competencia de Twojeys en base a los elementos en comun mencionados

anteriormente.

Marcas espariolas con alcanze internacional:

e Nude Project: es la marca espafiola de streetwear con mas éxito. Desde que fue
fundada, han abierto tres tiendas fisicas en Madrid, VValencia y Barcelona. Bajo el
lema “For Artists, By Artists”, consiguieron ganar cincuenta mil seguidores en
Instragram de la noche a la mafiana a través de un sorteo. El Gltimo afio
aumentaron un 500% sus ventas y alcanzaron once millones de euros de beneficio.
A pesar de tener un gran alcance a nivel internacional, vendiendo en méas de cien
paises, su objetivo actual es abrir mas tiendas fisicas a escala global (Herrera,
2023).

e Scuffers: es una marca de ropa y accesorios fundada en 2018 para hombres y
mujeres que se enfoca en el estilo de vide urbano. La marca cuenta con un
importante nimero de seguidores en Espafia y esta empezando a crecer en el
extranjero, con exportaciones a més de 30 naciones. Con una dedicacion a la ropa
de alta calidad, costos razonables y una estética accesible con un trasfondo de
exaltacién de detalles Unicos y distintivos que buscan el desarrollo personal

incesante.

e EME Studios: es una empresa espafiola de ropa y accesorios que se establecio en
Madrid en 2018. Sus disefios se construyen sobre la atemporalidad y calidad, con
una historia clara que se revela en los matices estéticos, los tejidos y los procesos de
confeccion. Por otro lado, su modelo de negocio se basa en prestar mucha atencion

al consumidor, mantener las lineas de comunicacion abiertas y cordiales, y
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pretenden transmitir su vision de la moda urbana no solo a través de las prendas,

sino también a través del contenido y la forma de vida (EI Economista, 2023).

o Kaotiko BCN: es una de las primeras empresas de ropa urbana, fundada en
Barcelona en 1999. Desde entonces, la empresa ha aumentado considerablemente
su presencia en Espafia y ha empezado a crecer a escala mundial, con mas de 20
tiendas fisicas en paises como México y Japon. Su principal objetivo es ofrecer un
disefio moderno y vanguardista mediante la produccion local para atraer a una
clientela joven y en tendencia. Ademas, la empresa ha desarrollado colecciones
limitadas en colaboracion con otras empresas, trabajando con diversos artistas y

cuentan con una gran presencia en redes sociales.

Marcas internacionales:

e Anti Social Social Club: es una marca de moda y estilo de vida fundada en Los
Angeles (California) en 2015. Gracias a su estética atrevida y su presencia en redes
sociales, ha logrado un gran éxito entre los jévenes creando una base de seguidores
altamente fiel. Ademas, han colaborado con diferentes marcas y artistas, y han

creado colecciones limitadas que se agotan en cuestion de minutos.

Una vez hemos analizado la competencia, podemos sacar seis factores o elementos que

tienen todas las marcas en comundo, tal y como muestra la Figura 6.

Figura 6: Elementos en comUn de las marcas emergentes streetwear

Redes
sociales

Disefios
atemporales

Centrado en
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Produccion
local

Sostenibilidad

Fuente: Elaboracion propia
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A partir de la Figura 6, seleccionaré dos de los elementos mas relevantes para crear una
matriz de posicionamiento: sostenibilidad y comunicacion en redes sociales. De esta
manera, se podra visualizar la posicion relativa de Twojeys y su producto con respecto a

la competencia del mercado.

Figura 7: Matriz de posicionamiento

NUDE PROJECT®

3 - TWOJEYS
= -
E EME STUDIOS
3
SDCIAL
soCIAL
cLup

kaotit€o

compromiso

Menor

Menor frecuencia de Mayor frecuencia de

woblicacione Comunicacion IT.ss.

publicaciones
Fuente: Elaboracion propia

2.2.2 BENCHMARKING REDES SOCIALES

El benchmarking es una evalucacion comparativa sobre diversos aspectos de otras
empresas con el fin de usarlos como referencia para futuras estrategias. Este nos sera util

para examinar los errores y aciertos de la competencia.
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Tabla 3: Benchmarking redes sociales

CANALES DE
SEGUIDORES TASA DE
MARCAS COMUNICA- TEMAS DE COMUNICACION
EN RR. SS ENGAGEMENT
CION

* Uso de influencers y celebridades
* Fotografia y videografia de alta

D 16.400 calidad para lanzamientos de

colecciones

16.100 5.49% . »

» Enfoque en la calidad y durabilidad

en las campafias
* Enfoque en la sostenibilidad y ética
614.000 4.15% en la produccion

* Conversaciones con celebridades

169.000 sobre diversas areas

Nude Project

554.200 7.80% * Comunicacion clara y directa sobre
valores y procesos de produccion

S0 @

* Estilo clasico y atemporal
* Enfoque a la calidad y comodidad de
172.000 2.99% sus prodhuctos

* Uso de influencers nacionales a gran
23.6000 escala

» Campafias centradas en la nostalgia y
tradicion

« Constancia en la comunicacién en
rr.ss. con influencers

Scuffers

2 a

106.000 1.63%  Enfoque en la creatividad y

experimentacion en la moda
6.000

2a

* Transparencia en la produccion de
las colecciones

» Estilo de vida urbano y desenfadado

0.21% * Comunicacion cercana y directa con
<1.000 sus seguidores
* Enfoque en la cultura y estilo de vida
de Barcelona
* Personalidad irreverente y
provocadora

161.000

039

2.000

Anti Social @ 5 500,000 0.30% . ﬁﬂgiﬁs oscura con tipografias
Social Club

* Enfoque en la cultura urbana

* Uso de influencers

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos de Hypeauditor.com y sus respectivas

redes sociales

En la segunda columna de la Tabla 3 se han incluido las redes sociales mas relevantes en

términos de canales de comunicacion. Aunque algunas marcas tienen perfiles en otras
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plataformas como LinkedIn o Facebook, su numero de seguidores no es lo
suficientemente alto como para ser considerado. Asi, podemos concluir que Instagram
cuenta con el mayor namero de seguidores, a pesar de que TikTok ha experimentado un
importante crecimiento en los Gltimos afios. Sin embargo, es importante considerar la tasa
de compromiso de las marcas hoy en dia, que mide el nivel de compromiso que tienen los
usuarios con la marca. Esta métrica muestra si la estrategia de marketing esta funcionando
bien. Para calcular esta tasa, sumamos las métricas de "me gusta”, comentarios y nUmero
de veces que se compra la publicacion y lo dividimos por el nimero total de seguidores.
(Schneider, 2022).

En 2022, Social Insider realiz6 una investigacion que revel6 que la tasa de interaccion de
TikTok se sitta en un promedio del 4,25 %, una cifra superior a la tasa de Instagram del
0,60 %. Es importante mencionar que la tasa de participacion de TikTok ha disminuido
enun 1,71% en comparacion con el afio anterior. A pesar de esto, Twojeys y Nude Project
han superado estos porcentajes, lo que indica que sus tacticas de marketing son exitosas
(Cucu, 2023).

La comunicacion juega un papel crucial en el éxito de una marca, y existen humerosos
elementos que las marcas exitosas tienden a tener en comun. Estos factores incluyen una
comunicacion transparente, un enfoque en el estilo de vida de la marca, colaboraciones
con personas influyentes y celebridades, y un énfasis en la produccion sostenible. Sin
embargo, es importante tener en cuenta que Twojeys y Nude Project tienen enfoques
distintos para sus estrategias de comunicacion. Por un lado, Twojeys se enfoca en sus
productos y el estilo de vida asociado con la marca, mientras que Nude Project explora
nuevos temas de comunicacion en varias areas. Un ejemplo notable de la innovadora
vision de Nude Project es su uso de TikTok, donde publican videos cortos que presentan
entrevistas con figuras publicas de diferentes campos. Esta estrategia ha demostrado ser
exitosa, con algunas de sus publicaciones volviéndose virales y resultando en una mayor

tasa de participacion, como se demuestra en la Tabla 3.
2.3 ANALISIS INTERNO

2.3.1 CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO

Como bien se ha mencionado previamente en el trabajo, Twojeys no solo ofrece joyas

como collares, pendientes, anillos y puslseras; sino que también ofrece camisetas, gorras,
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bolsas y diferentes accesorios. Estos salen a la venta por colecciones con distintas
tematicas. Por ejemplo, en verano de 2022 lanzaron la coleccion “Isla Bonita”, cuyas
piezas estaban inspirados en lbiza y el verano. No obstante, todos los productos se
caracterizan por una estética minimalista, la atencion al detalle y la alta calidad de los

materiales.

A continuacion, analizaré algunas de sus piezas segun cuatro criterios: disefio, detalle,

calidad y precio.

Figura 8: Los productos de Twojeys

D 6

Fuente: Elaboracion propia a partir de imagenes de Twojeys.com

e Diseflo: se trata de un disefio simple, minimalista y exclusivo que no puede ser

encontrado en ningun otro lugar.

e Detalle: cabe destacar la inclusion del logotipo en todos los productos. Este
detalle demuestra como los clientes compran con el deseo de formar parte de la

comunidad Twojeys.
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e Calidad: las joyas son elaboradas con materiales como la plata de ley o el acero
inoxidable. Las prendas, por otro lado, estan hechas con cien por cien algodon,

asegurando la durabilidad de sus productos (Twojeys.com, 2023).
e Precio: el precio medio de las piezas oscila entre los 50 y 60 euros.

2.3.2 FABRICACION Y DISTRIBUCION

El método de fabricacion de Twojeys ha sido sometido a un exhaustivo proceso de disefio
y desarrollo para ofrecer sus productos a un coste, una accesibilidad y una calidad
competitivos. La responsabilidad global y la sostenibilidad son dos de los ideales
fundamentales de la marca. Por ello, Twojeys protege el medio ambiente a través de sus
producciones y colabora con fabricantes regionales para producir todo en Espafia.
Ademas, el empaquetado esta fabricado con carton reciclado y es totalmente respetuoso
con el medio ambiente. Por otro lado, el poco plastico que se utiliza es totalmente
biodegradable, y la tinta que se utiliza es extraida a través de un método natural

(Twojeys.com, 2023).

En cuanto al proceso de distribucion de Twojeys, el principal canal de venta de la marca
es e-commerce a través de su pagina web. En ella, los clientes pueden comprar sus
productos en cualquier momento y desde cualquier parte del mundo. Ademas, a través de
la plataforma Instagram, se pueden ver sus productos en la seccion “Ver tienda” en su
perfil, la cual redirige directamente a la web oficial. Por otro lado, la marca todavia no
cuenta con ningun canal de distribucion fisico. No obstante, tal y como se ha mencionado
previamente en el trabajo, Twojeys ha realizado pop-ups esporadicas en las ciudades de

Madrid, Barcelona y Londres.

2.3.3 ANALISIS DE LAS HERRAMIENTAS DE COMUNICACION DIGITAL

Con el entorno empresarial en constante evolucion, se ha vuelto imperativo que las
empresas incorporen herramientas de comunicacion digital en sus estrategias. Estas
herramientas ofrecen a las empresas la oportunidad de ampliar sus horizontes y
relacionarse con un publico mas amplio. Ademas, les permiten establecer una conexién
directa y en tiempo real con sus clientes, obteniendo asi una visién mas profunda de las

preferencias, requisitos y comentarios de los clientes. Las herramientas de comunicacion
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digital son esenciales para que las empresas se mantengan competitivas y relevantes en

el mundo acelerado de hoy (iLifebelt Times, 2022).

A continuacidn, presentaré un analisis de las principales herramientas de comunicacién

digital que utiliza Twojeys.

Pagina web (https://es.twojeys.com/): la pagina web juega un papel crucial en
el éxito de la marca, ya que sirve como su principal punto de venta y una
plataforma para que los clientes descubran mas sobre la historia, los valores y la
comunidad en linea de la marca. Por lo tanto, Twojeys utiliza herramientas de
seguimiento web para analizar el comportamiento del usuario y mejorar la
experiencia del usuario, con el méaximo respeto por la privacidad y las preferencias

de nuestros visitantes.

Redes sociales: la marca estd muy comprometida en varias plataformas de redes
sociales como Instagram, Facebook, Twitter, TikTok y Pinterest. Utilizan estas
plataformas para exhibir sus productos a través de fotos y videos, asi como para
compartir contenido que se alinea con sus valores y estilo de vida. Asimismo,
Twojeys interactla activamente con sus seguidores en estas plataformas

respondiendo a sus consultas e iniciando conversaciones significativas.

Influencer marketing: Twojeys utiliza de manera efectiva el marketing de
influencers para expandir su alcance e interactuar con la audiencia deseada. La
marca se ha asociado con personas influyentes de la moda y el estilo de vida para
exhibir sus productos en las redes sociales y también ha organizado eventos con

personas influyentes para mejorar la visibilidad de la marca.

Email marketing: el correo electronico es una herramienta de marketing esencial
que permite mantener la comunicacion con valiosos clientes y seguidores. La
marca envia correos electronicos con frecuencia para compartir noticias sobre
lanzamientos de productos, promociones y eventos especiales. Ademas, utiliza
herramientas de automatizacion para enviar mensajes personalizados y dirigidos

a segmentos especificos de su lista de correo electrdnico.
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2.4 ANALISIS DAFO

Una vez realizado un andlisis de los factores tanto externos como internos que afectan a

la empresa, llevaré a cabo un analisis DAFO?! para identificar las ventajas competitivas

que Twojeys deberia priorizar en su estrategia de marketing digital. Este andlisis es una

valiosa herramienta de gestion que puede facilitar el proceso de planeacién estratégica,

proporcionando informacién esencial para guiar a la accion y toma de decisiones
(Oliviera'y Hernandez, 2011).

Las denominaciones DAFO, corresponden a los cuatro elementos evaluados en su

desarrollo analitico: Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Pportunidades, y se aplican a

continuacion:

Debilidades: Twojeys parece depender en gran medida de las ventas online, lo
que puede dejarlos expuestos a dificultades técnicas o interrupciones en la red. En
consecuencia, esto podria dificultar la distribucion de sus productos, dado que
carecen de presencia fisica en tiendas. Ademas, a pesar de su creciente atractivo,
el reconocimiento de su marca aun se queda corto en comparacion con el de

competidores mas grandes y establecidos.

Amenazas: el crecimiento y la rentabilidad de su negocio pueden verse afectados
por la competencia de otras marcas en linea. Ademas, la incertidumbre econémica
y la volatilidad del mercado pueden afectar el poder adquisitivo de los
consumidores y, posteriormente, la demanda de sus productos. Por dltimo, es
importante tener en cuenta el aumento potencial de los costos de produccién y

envio como resultado de la inflacion y otras fuerzas del mercado.

Fortalezas: una de las principales ventajas que poseen es su capacidad para crear
piezas Unicas y excepcionales, lo que les permite mantenerse a la vanguardia en
el mercado. Asimismo, su presencia en redes sociales les permite conectarse con
una gama mas amplia de clientes. Por otro lado, Twojeys cuenta con el apoyo y
la involucracion de una gran cantidad de influencers y celebridades
internacionales, otorgadndoles una gran ventaja en lo que respecta a la visibilidad

de la marca.

1 DAFO es acrénimo de Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades.
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e Oportunidades: el crecimiento en la demanda de experiencias fisicas de compra
supone una oportunidad de apertura de tienda fisica. Ademas, la expansion a
nuevos mercados y regiones podria impulsar el alcance y el crecimiento de la
marca, asi como la diversificacion de la oferta de productos podria atraer a una

gama mas amplia de clientes y aumentar la participacion de los consumidores.
2.5 ANALISIS USP

Segun Reeves (1961), el unique selling proposition (o USP*?), también conocida como la
propuesta Unica de venta es una herramienta de marketing esencial para que los
anunciantes creen una forma significativa de diferenciar su producto de la competencia y

fomentar la compra del producto.

El desarrollo de esta técnica de diferenciacion permitira a la empresa establecer una
posicion distintiva en el mercado y brindar un valor excepcional a los clientes. El objetivo
es articular la esencia de la empresa en una declaracion concisa que destaque la ventaja

competitiva y diferencicidn con respecto a los competidores (Werckmeister, 2022).

Al determinar la propuesta de venta unica (USP) de un producto o marca, generalmente
se consideran multiples factores, incluidos el precio, la calidad, la percepciony la relacion
con el mercado objetivo. En concreto, Twojeys ofrece productos asequibles y de alta
calidad con disefios creativos. No obstante, la ventaja competitiva de la empresa se
encuentra en la excepcional experiencia de compra que ofrece. Los clientes no solo
compran un producto, sino que también compran el estilo de vida y la comunidad de la

marca.

La propuesta de valor de Twojeys podria expresarse en: “Transformar la industria de la
joyeria y la moda proporcionando productos distintivos y duraderos que se adapten a
todos los géneros, y al mismo tiempo garantizar que los consumidores se identifiquen con
el estilo de vida que representa.” A través de esta declaracion, no sélo se representan los
productos que ofrece Twojeys; sino también la razdn de ser de la marca y la percepcién

que los clientes tienen de ella. Es decir, formar una comunidad.

12 USP es el acrénimo de Unique Selling Proposition, en espafiol, la propuesta Gnica de venta o valor
diferencial.
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2.6 MODELO CANVAS

Tal y como muestra la Figura 9 sobre el Modelo Canvas, el modelo de negocio de

Twojeys se divide en nueve apartados, respondiendo a las siguientes cuatro preguntas:

e ;Qué ofrece?

o Propuesta de valor: la propuesta de valor de Twojeys se centra en ofrecer
productos de joyeriay moda de primer nivel tanto para hombres como para
mujeres. Estos productos cuentan con disefios elegantes y modernos que
son a la vez creativos y simples, sin dejar de ser asequibles para los
consumidores. Ademas, Twojeys tiene como objetivo cultivar una
experiencia de compra distinta y excepcional que inspire a los clientes a

convertirse en parte del estilo de vida y la comunidad de la marca.

e A quién lo ofrece?

o Segmentos de clientes: la identificacion de grupos especificos de clientes
con caracteristicas y necesidades similares para ofrecerles un producto
personalizado. Los clientes de Twojeys son hombres y mujeres entre 18
y 35 afios, con una gran curiosidad creativa e interés por la moda y la
sostenibilidad. Asimismo, buscan piezas duraderas que les haga destacar

del resto y sentirse comodos y seguros con ellas.

o Relaciones con clientes: se refiere a la relacion que mantienen con sus
clientes y su manera de comunicacion. La base de las relaciones con la
comunidad Twojeys se encuentra en el contenido inspiracional que
piublican en redes sociales, de tal manera que genera en el publico un
deseo de adquirir uno de sus productos, mejorando considerablemente la
experiencia de compra. Mé&s tarde, se ofrece una atencion al cliente

totalmente personalizada para fomental la fidelizacion y lealtad del cliente.

o Canales de distribucion: describe la manera en la que dan a conocer sus
productos. Los principales canales de distribucion de Twojeys son en
linea. Es decir, la pagina web, las redes sociales y las colaboraciones a

través de ellas son fundamentales. No obstante, el boca a boca continda
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siendo uno de los canales de distribucion mas efectivos, especialmente si

los productos incluyen el logo de la marca.

e ,Cébmo lo ofrece?

o Asociaciones clave: hace referencia a las colaboraciones estratégicas
esenciales que tiene con otras entidades o empresas. En el caso de
Twojeys, es importante establecer alianzas con proveedores de materiales
y fabricantes para garantizar la calidad y disponibilidad de los materiales
utilizados. También pueden colaborar con empresas de logistica para
asegurar una entrega internacional eficiente. Ademas, asociarse con
personas influyentes y artistas puede ayudar en la promocién y mejorar su
visibilidad.

o Actividades clave: se refiere a aquellas actividades y procesos
fundamentales que lleva a cabo la empresa para ofrecer su propuesta de
valor. Entre ellas, se incluyen los aspectos relacionados con el disefio, la
produccién y la fabricacion de productos, la publicidad y el marketing, asi
como la gestion de la presencia online a través de las redes sociales, la

atencion personalizada al cliente y la gestion de inventarios.

o Recursos clave: los recursos clave son los componentes y activos
cruciales que son necesarios para que una organizacion ejecute de manera
efectiva sus operaciones principales. En el contexto especifico de
Twojeys, sus recursos vitales abarcan su equipo altamente creativo y
capacitado, su eficiente proceso de fabricacion de pizza y su sélida
plataforma en linea. Estos activos son fundamentales para el éxito de la

empresa y le permiten ofrecer sus productos y servicios a sus clientes.

e /Cuanto supone?

o Costes del proyecto: la estructura de gastos en la que incurre Twojeys
implica maltiples costes asociados a diferentes actividades y procesos.
Estos pueden incluir el costo de las materias primas, los gastos
relacionados con la produccion y la fabricacion, los costos relacionados

con los esfuerzos de marketing y publicidad, los gastos generales como el
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alquiler y los suministros, los gastos de personal como los salarios, asi

como las comisiones e impuestos aplicables.

o Fuente de ingresos: los beneficios de Twojeys abarcan todos los ingresos
generados por sus clientes y socios. Esto incluye las ventas que realizan
en su pagina web, asi como las ganancias que obtienen de sus eventos
emergentes. Al consolidar todos sus flujos de ingresos, la marca puede

maximizar sus ganancias financieras.

Figura 9: Modelo Canvas

ACTIVIDADES PROPUESTA DE RELACIONES CON S —
S0OCIOS CLAVE PRINCIPALES VALOR CLIENTES CLIENTES
Disefio Produccion

de producto |y fabricacion - Comtenido inspirador ¢n
Productos tnicos RR.SS. Hombres y mujeres entre
Proveedores de Promociény | | Gestion de de alta calidad Experiencia de compra 18 y 35 aiios

materiales publicidad RR.SS. excepcional

Antencion al || Gestion de Antencion al cliente

. cliente inventario . . i
Fabricantes de Precios asquibles personalizada

ropa y joyas

Internacional

CANALES DE

DISTRIBUCION

Influencers Equipo creativo Comunidad y Principalmente en linea
y colaboradores estilo de vida Redes
sociales Boca

. . Web
Disefio y produccién € aboca Buscan marcas que se

Empresas de logistica Disefios innovadoras en alinien con su
tendencia Colaboraciones estilo de vida

RECURSOS CLAVE

Presencia online

ESTRUCTURA DE COSTES FUENTE DE INGRESOS

Gastos de

Materiales Distribucién Produccion marketing

Ventas en web Ventas en pop-ups

Desarrollo y Alquiler de

Costes de
personal

Comisiones
¢ impuestos

mantenimiento
de la web

oficina y
suministros

Fuente: Elaboracion propia
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PARTE II: DESARROLLO DE PLAN DE MARKETING DIGITAL 2024

En la Parte 1l de este trabajo, se desarrollara el Plan de Marketing Digital de 2024 para la
marca Twojeys. En primer lugar, es crucial comprender al publico objetivo a través de un
analisis del buyer persona, el mapa de empatia y el customer journey map. Esta
compresion profunda permitird disefiar un plan de marketing digital efectivo que conecte
de manera solida con la audiencia y maximice el éxito de la marca. A continuacion, se
presentara el plan de accidn, el cual incluira estrategias especificas para cada uno de los
objetivos establecidos al inicio del trabajo. Finalmente, se calcularan los presupuestos del

plan, se creara un calendario de implementacion y se elaborara un plan de contingencia.
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3. PUBLICO OBJETIVO

3.1 SEGMENTACION

La segmentacidn una estrategia de marketing que consiste en fragmentar un mercado
amplio en grupos reducicos y homogéneos que se asemejan en caracteristicas y
necesidades. De esta manera, las empresas obtienen un mayor comprendimiento de sus
clientes e introducen asi planes estratégicos y productos personalizados para satisfacer

sus necesidades de manera mas eficiente (Ramirez, 2023).

En el caso de Twojeys, me basaré en los cuatro criterios de segmentacion mas comunes:
demografico, segln su edad o sexo; geografico, en funcién de su lugar de residencia;
psicoldgico, segun su estilo de vida, personalidad o clase social; y conductual, segun sus
intereses y comportamientos. El siguiente analisis se llevara a cabo a partir de datos de
Similarweb.com (2022), una empresa de andlisis web especializada en trafico y
rendimiento. Una vez se clasifique el puablico de Twojeys bajo estas variables, se

seleccionara el segmento objetivo de mayor conveniencia.

Tabla 4: Segmentacion de mercado

/ DEMOGRAFICAS \ f GEOGRAFICAS \

Edad: Jovenes adultos entre 18 -35 afios

* Ciudades urbanas y cosmopolitas

Género: Hombres y mujeres ,
p-e. Madrid, Paris, Londres, Amsterdam
Ingresos: Medio-alto L. i .
. . o * Principales paises: Espaiia, Estados
Educacion: Estudiantes universitarios y . . . . .
Unidos, Reino Unido, Francia y Canada

profesiones relacionadas con el arte

N AN /
OO I

Estilo de vida: Valoran la moda y el disefio y ¢Qué buscan?: Productos tinicos que los
se preocupan por la sostenibilidad diferencien del resto

Personalidad: Creativas con una fuerte Frecuencia de compra: Consumidores de
identidad personal moda regulares

Actitudes: Buscan productos exclusivos de Lealtad: Gran fidelidad y valoran sentirse

@ad / Qrte de una comunidad que admiren j

Fuente: Elaboracion propia
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Tal y como muestra la Tabla 4, Twojeys usa una estrategia de segmentacion
diferenciada, pues se enfoca en un grupo especifico de consumidores. Es decir, la marca
estd enfocada en jovenes adultos de ambos géneros, con un nivel socioeconémico medio-
alto, que viven en ciudades urbanas y buscan productos exclusivos de calidad que les
hagan sentir unidos. Por lo tanto, no estan dirigida a todo el mercado, sino que esta
orientada en un publico concreto; a través del cual se construira en buyer persona, mapa

de empatia y customer journey map.
3.2 BUYER PERSONA

El buyer persona es una representacion ficticia del publico objetivo de una empresa que
se utiliza con el fin de conocer sus necesidades. Esto ayudard a desarrollar un plan de

marketing que satisfaga los requisitos especificos del publico objetivo (Molina, 2021).

Figura 10: Buyer persona, perfil masculino

BUYER

PERSONA

I Motivaciones | Actividades diarias
* Buscar nuevas formas de * Dedica gran parte de su tiempo
expresion y comunicacion visual navegando en redes sociales

* Desea adquirir productos que le * Suele trabajar en cafeterias ‘specialty
diferencien de los demas coffee’, o lugares que considere un
“tercer espacio”

Intereses y hobbies
y « Disfruta de actividades al aire libre y
M hacer deporte con sus amigos
useos y :
o Festivales .
exposiciones « Esta al tanto de los cotilleos de las
Gonzals Misica Fotografia e celebridades internacionales
Edad: 26 Celebridades  Skateboard Frustraciones
Nacionalidad: Espafiola * No poder encontrar la inspiracion
Educacién: Grado en Disefio Grafico Necesidades I que necesita para su trabajo
Trabajo: Auténomo o Encontrar marcasde conflanza  ° 1\© encontrar productos que se
; ] g e compartan sus principios ajusten a su estilo personal de alta
Ciudad: Vive en el centro de Madrid q calidad con precios asequibles

* Productos de calidad, sostenibles
en la cadena de produccién

(Malasaiia) con dos compaiieros de

* Los productos que consumen
formen parte del fast fashion y no se

150
= * Comodidad en las prendas comprometan con la sostenibilidad

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 11: Buyer persona, perfil femenino

BUYER

PERSONA

Motivaciones | Actividades diarias |

* Busca expresar su estilo personal ~ * Revisar y actualizar sus perfiles en

con la moda y los accesorios RR.SS
* Desea compartir experiencias y * Hacer ejercicio y practicas
conectar con una comunidad actividades de bienestar (p. ej. yoga)

* Asistir a eventos sociales

Intereses y hobbies . " .
relacionados con su industria

Moday Arte y Joyas y « Investigar y leer revistas de moda
tendencias  disefio  accesorios para estar al tanto de las tltimas
. tendencias
RR.SS Viajar Musica y Carlota
Fitness y bienestar conciertos Etascaionion Edad: 24
. * No encontrar joyeria y accesorios que Naciscalidad: Espatiols
Necesidades se ajusten a su estilo personal y sean ——
de calidad Educaci6n: Grado en Marketing y
’ Accedfer v Joy‘eri? y accesorios » Sentirse desconectada de una Publicidad
de calidad y disefio tinico comunidad que comprata sus
Trabajo: Gerente de marketing en una
« Estar informada sobre las iltimas intereses y gustos J
tendencias de moda ” empresa de moda y belleza
 Dificultades para encontrar :
* Encontrar productos versatiles informacion actualizada de moda Ciudad: Barcelona

Fuente: Elaboracion propia

Segun un informe de Similarweb.com (2022), Twojeys atrae a la misma cantidad de
clientes masculinos y femeninos, y cada género representa aproximadamente el 50 % de
su base de clientes. Para comprender mejor las preferencias y los comportamientos de

cada género, se ha desarrollado un buyer persona para ambos.

Por otro lado, la mayoria de los visitantes de Twojeys se encuentran en el rango de edad
de 25 a 34 afios, lo que representa el 33 % de su audiencia total, mientras que los que se
encuentran en el rango de edad de 18 a 24 constituyen el 23 %. El publico objetivo de
Twojeys esta interesado en la moda, el estilo de vida y el entretenimiento, lo que se puede
deducir de un analisis de la historia de la marca, las tendencias del mercado y los datos
de la competencia. Esta informacion se muestra en las Figuras 10 y 11, que ilustran el

perfil del cliente que Twojeys pretende atraer y retener.
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3.3 MAPA DE EMPATIA

El mapa de empatia es una herramienta esencial para crear futuras estrategias de
marketing. Sera util como punto de partida a la hora de determinar de la manera més
aproximada posible las expectativas y necesidades del cliente. Ademas, permite evaluar
cdémo es la capacidad de ajuste de Twojeys para adaptarse a dichas necesidades (Santaella,
2023).

Una vez elaborada la segmentacion del pablico objetivo y la humanizacion del buyer

persona, podremos desarrollar el mapa completando con hipétesis de distintas areas.

e Pensamientos y sentimientos: piensan en la moda y en estar a al tanto de las
tendencias, pero desean adaprtarlas a su estilo personal con el fin sentirse Unicos y
especiales. Para ello, buscan prendas que les hagan destacar del resto, y al mismo

tiempo que se sietan comdos y seguros de su apariencia.

e Vision: a menuro observan la ropa y accesorios que lleva la gente en las calles y se
fijan en los looks que lucen los famosos a través de las redes sociales. Es decir, pasan
gran parte de su tiempo buscando inspiracion en las redes y como consecuencia,

estan al tanto de las publicaciones més virales.

e Oido: dan importancia a las opiniones y gustos de sus amigos, ademas de los
influencers y celebridades a las que siguen en redes sociales. Se inspiran en su estilo
de vida y escuchan las Gltimas noticias sobre los famosos para comentar con su

circulo.

e Accidn y habla: comparten fotos en redes sociales mostrando las prendas de ropa
que llevan. Ademas, disfrutan de visitar tiendas conceptuales de estilo vintage que
puedan fotografiar y publicar en sus perfiles. Por otro lado, se preocupan por la
sostenibilidad, tratando de buscar marcas con cierto compromiso medioambiental,

especialmente en empaquetado y produccién.

e Esfuerzos: les preocupa no encontrar prendas y accesorios que se ajusten al estilo
de vida que quieren llevar y que les haga diferenciarse. No solo eso, sino que sean

de calidad, con un disefio Unico, sostenible y a precios asequibles.
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e Resultados: formar parte de una comunidad que fomente el estilo de vida que sigue

en redes sociales. Una marca Unica y exclusiva que les haga destacar sintiéendose
seguros de ellos mismos.

Figura 12: Mapa de empatia

;Qué PIENSAN y SIENTEN?

* Quieren sentirse inicos y especiales, por lo que buscan prendas
que les hagan destacar
* Piensa en la moda y en estar a la Gltima en tendencias, pero
quieren adaptarlas a su estilo personal

* Quieren sentirse comodos y seguros con

;{Qué es lo que OYEN? %u aparioucis :Qué es lo que VEN?
* Las opiniones y gustos de sus amigos * Ven la ropa que lleva la gente en las
« Las opiniones de influencers y calles y famosos a los que admiran
celebridades a las que siguen en redes * Estan al tanto de las publicaciones
sociales, inspirindose en su estilo de mas virales en las redes sociales
vida

* Buscan fotografias inspiracionales

* Las tltimas noticias sobre famosos y :Qué DICEN y HACEN? en redes sociales
celebridades ¢ .

* Comparten fotos en redes sociales de sus looks y
accesorios que llevan
* Visitan tiendas fisicas conceptuales que puedan fotografiar y
publicar en redes sociales

* Se preocupa por la sostenibilidad, buscando marcas comprometidas
con el medioambiente

ESFUERZOS RESULTADOS
+ No encontrar ropa que se ajuste a su estilo y le haga * Destacar del resto y sentirse especial

sentirse distinto al resto * Ser parte de una comunidad admirada por muchos

* No encontrar prendas de calidad inicas que no daiien al seguidores, con la misma sensibilidad para la moda y
medio ambiente con precios asequibles estilo de vida

Fuente: Elaboracion propia

3.4 CUSTOMER JOURNEY MAP

Hoy en dia, es importante tener una vision clara de como los clientes interactuaran con
las marcas. Esto ayuda a comprender como funciona actualmente su experiencia de
cliente y qué cambios pueden ocurrir en el futuro. Un customer journey map es una

reprentacion visual que se utiliza para visualizar la experiencia del cliente.

Para elaborarlo, me he basado en la pagina web Trustpilot.com, una plataforma de
evalucion gratuita y abierta al publico. En ella, los clientes publican comentarios tras
haber realizado una compra y evalGan a las empresas en una escala del uno al cinco.

Ademas, las propias empresas tienen la opcion de responder a sus consumidores de tal
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manera que se facilite la comunicacion y la experiencia de compra. En este caso, Twojeys
tiene una puntuacién de 4.3, con un 74% puntuando a la marca con cinco estrellas. Sin
embargo, es practicamente imposible para una empresa no cometer errores, por eso es

importante utilizar los comentarios negativos y convertirlos en oportunidades.

Una vez analizada toda la informacion, el comentario que mas destaca la confusion en el
tallaje y la tardia respuesta para la devolucién. Algunos ejemplos de comentarios de los

clientes son los siguientes:

“Compré un anillo de Twojeys hace meses y lo llevo a diario desde entonces. Mi
Unica queja es que elegi una talla y resultdé ser mas pequefio de lo que pensaba.
Al ser del Reino Unido, la devolucion es demasiado complicada y al final decidi
quedarmelo.” — Jake J. (2022)

“Recibi el anillo "Angel” y la verdad es que me flipd, la Unica pega es que pedi
la talla 14 y no me entra, me gustaria cambiarlo por una talla 16 y mi problema
se solventaria. La cosa es que les he enviado dos correos al contacto que tienen'y

no he obtenido respuesta. Me gustaria que me respondieran acerca de qué tengo

que hacer para devolverlo. Podrian responder con mas frecuencia o tener un
teléfono de contacto. Por lo demas el producto perfecto. Gracias por responder
de antemano.” — Willy Cabezos (2021)

Estas referencias han sido de gran utilidad a la hora de crear la experiencia de compra del
consumidor. Como bien se muestra en la Figura 13, una de las posibles soluciones seria
mejorar la guia de tallas, especificando las medidas de los modelos tanto masculinos
como femeninos mostrados en la web. De esta manera, el consumidor podra tener una

idea mas precisa de las dimensiones del producto.

En relacién a los procesos de devolucion, la recomendacién para Twojeys seria tomar
medidas para mejorar el tiempo de respuesta a los clientes para que puedan realizar los
cambios y devoluciones de la manera méas rapiday efectiva posible. Mejorando el servicio
al cliente, aumentara la satisfaccion de los mismos y por consecuente la lealtad hacia la

marca.
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Por otro lado, y como se ma mencionado previamente en el trabajo, a pesar del
crecimiento el ecommerce los jovenes siguen demandando una tienda fisica. No solo
desean ver, tocar y probar el producto en persona, sino que buscan una experiencia de
compra que refleje su estilo de vida. Por esta misma razon, Twojeys deberia contemplar
abrir una tienda fisica en Espafia 0 aumentar las tiendas pop-ups, tal y como demandan

sus seguidores.

Figura 13: Customer journey map

% . Talla erronea Devuelve el producto Usa producto y lo ensefia
= Ve un post en Instagram Se siente atraido " Selecciona producto en la web o ;
3 de un influencer . LG Contactaparala  Recibe la talla Se pregunta si abriran tienda
g ; estilo de vida de la marca Duda cuil es Tarjeta de devolucién correcta fisica para probarse la ropa
< promocionando la marca talla “
- su Recibe respuesta tarde Se siente parte de la comunidad
5| Comnmascmirala  Likeasus Disfutadever Wb |Gl s g Sube una publicacién
£ cuenta en Instagram publica- las nuevas Subscripcion a newsletters en las redes con el
v ciones colecciones para descuentos productro
5
£
E
&
- Frustracién por no saber
2 con certeza su talla Tirda en secibir
H Desearia probarse la ropa respuesta para el
= en persona o una mejor proceso de devolucion
guia de tallas.
] Especificar la altura y Mejorar el proceso de .
é medidas de los modelos devolucion Trala];;hlznmacmar
s tanto masculinos como = e
= femeninos en 1a web Facilitar la publican los productos
£ comunicacién con los de alguna manera
= Considerar abrir una tienda clientes
L fisica o mds popups

Fuente: Elaboracion propia

4. PLAN DE ACCION

4.1 INTRODUCCION AL PLAN DE ACCION

Después de realizar un analisis exhaustivo de las circunstancias tanto internas como
externas que rodean a Twojeys, procederé a crear un plan de marketing digital para el afio
2024. Este plan ha sido cuidadosamente disefiado para lograr los cinco objetivos
especificos que se establecieron al inicio del proyecto. Estos objetivos se abordaran
siguiendo la estructura del marketing funnel*®* o embudo de marketing, una herramienta

valiosa que ilustra como los clientes potenciales se convierten en clientes reales. El

13 El marketing funnel o embudo de marketing es una estructura ilustrativa que muestra el proceso de
fidelizacion de clientes potenciales.
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proceso comienza lanzando una red amplia para capturar una gran cantidad de clientes
potenciales. Mas adelante, a medida que el embudo se estrecha, la atencion se centra en
la audiencia mas calificada. EI embudo se divide en tres etapas distintas: reconocimiento,

consideracion y conversion, como se muestra en la Figura 14 (Wetwiski, 2020).

Figura 14: Marketing Funnel o Embudo de Marketing

ﬁONOCIMIEﬁ

CONSIDERACION

Fuente: Elaboracion propia a partir de Wetwiski (2020)

4.2 RECONOCIMIENTO

La primera etapa de reconocimiento es aquella en la que los clientes potenciales conocen
la marca y se relacionan con ella por primera vez. Por ello, incluiremos los siguientes

objetivos:

4.2.1 OBJETIVO 1: Aumentar las visitas mensuales de la pagina web en un 50%

a traves de cualquier medio durante los primeros tres meses del afio.

Para lograr el primer objetivo se propone en mejorar la optimizacion de motores de
busqueda (SEO'). Esta estrategia busca aumentar el trafico de la pagina web de Twojeys
centrandose en mejorar el posicionamiento en los resultados de bisqueda organicos, de
tal manera que la web aparezca en las primeras posiciones de las paginas de resultados

del motor de busqueda (SERP*). Para ello, se llevaran a cabo las siguientes acciones:

14 _a optimizacion de motores de busqueda (SEO) implica implementar estrategias técnicas en una pagina
web para garantizar que aparezca de forma natural en los motores de bisqueda.

15 El acrénimo SERP significa Search Engine Results Page, y hace referencia a las primeras paginas de
resultados que muestra un determinado motor de busqueda, normalmente Google.
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422

Accidn 1: Investigacion de palabras clave. Se llevara a cabo un analisis de las
palabras clave relacionadas con la industria y los valores de la marca, incluyendo
un estudio detallado de las estrategias de keywords de la competencia directa.
Mediante el uso de herramientas especializadas, se obtendra un conocimiento
profundo de los términos de busqueda utilizados por los usuarios, lo que permitira
dirigir los esfuerzos de optimizacion hacia aquellos que generan un mayor

volumen de trafico.

Accion 2: Optimizacion del contenido. Se optimizara el contenido actual de la
pagina web, incluyendo las palabras clave investigadas en los titulos, encabezados
y descripciones. Asimismo, se desarrollaran contenidos de calidad asegurandose
gue sean atractivos, relevantes e informativos para los usuarios con el fin de atraer

y generar interés del pablico objetivo.

Accidn 3: Estrategias de linkbuilding. Se llevaran a cabo estrategias de creacién
de enlaces o linkbuilding enfocadas en las colaboraciones con celebridades y
personas influyentes cuya audiencia sea relevante para el publico de Twojeys.
Para ello, se crearan enlaces de calidad que redirijan directamente a la pagina web

de la marca, aumentando asi su visibilidad.

OBJETIVO 2: Aumentar el nimero de seguidores en Instagram un 20%

para el mes de julio de 2024.

Para lograr este objetivo en el medio plazo, se propone desarrollar una estrategia de

marketing y contenido, la cual debera seguir las siguientes acciones:

Accion 1: Andlisis estadistico del perfil actual. Se evaluara el estado actual del
perfil de Twojeys, incluyendo el nimero de seguidores, la tasa de interaccion y el
contenido existente. Asimismo, se analizard la competencia con el fin de

identificar las mejores practicas y oportunidades de mejora.

Accidn 2: Establecer una estrategia de contenido. Se definira y planificara una
estrategia de contenido coherente y atractiva que se alinie con el estilo de vida de
Twojeys. En ella, se identificaran temas de interés del publico y se incluirén las

siguientes tacticas:
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o Storytelling: acompafiar cada publicacion con descripciones y leyendas
que cuenten una historia relacionada con Twojeys, sus valores y estilo de
vida a través de un lenguaje auténtico y honesto que atraiga a los

seguidores y les motive a interactuar.

o Participacion y fomento de la comunidad: para fomentar un sentido de

comunidad entre la marcay sus seguidores, se debe buscar su participacion
sugiriendo que compartan imagenes de los productos de Twojeys en sus

perfiles y etiqueten la marca.

o Colaboraciones con celebridades: identificar y establecer alianzas

estratégicas con celebridades y personas influyentes que compartan los
valores y estilo de vida de Twojeys, de tal manera que se amplifique el

alcance de la marca y llegar a audiencias relevantes.

e Accién 3: Promocion en redes sociales. Se realizara una promocion efectiva de
Twojeys a través de varias estrategias de publicidad, incluyendo el uso de
Instagram Ads y TikTok Ads. Estas plataformas publicitarias seran herramientas
clave para aumentar la visibilidad de la marca, al mismo tiempo que permitiran
segmentar los anuncios y dirigirlos especificamente a aquellos usuarios

interesados en la moda y el estilo de vida asociados con Twojeys.

e Accién 4: Seguimiento y monotorizacion. Se llevara a cabo un segumiento
regular de los indicadores clave de rendimiento (KPIs!®) relacionados con el
crecimiento de los seguidores en Instagram. También se analizaran los datos
obtenidos para identificar tendencias, areas de mejora y oportunidades de

crecimiento.

RECONOCIMIENTO

CONSIDERACION

CONVERSION

16 KPI 0 Key Performance Indicator es una herramienta que mide si una accion esta cumpliendo los
objetivos propuestos.
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4.3 CONSIDERACION

La segunda etapa de consideracion consiste en conseguir que la gente piense en su marca

por encima de la competencia. Por ello, se propone incluir el siguiente objetivo:

4.3.1 OBJETIVO 3: Reducir la tasa de rebote de la web un 30% en los primeros

tres meses del ano.

La tasa de rebote indica el compromiso de los usuarios con la pagina web, midiendo
cuantos visitantes abandonan la pagina sin haber realizado una accion especifica. Es decir,
se trata de una métrica crucial para las empresas, ya que les ayuda a comprender el nivel
de participacién que genera su sitio web. Por consecuente, deben tratar de reducir este

porcentaje lo maximo posible (Lahey, 2021).

Para lograr este objetivo, se propone optimizar la experiencia de usuario (UXY')
implementando una estrtageia de optimizacion de tasas de conversion (CRO). Este se
enfoca en mejorar la experiencia del usuario final del sistema o servicio de la empresa,
centrdndose en la facilidad de uso, la accesibilidad y la comodidad, para garantizar la
satisfaccion del visitante en Twojeys (Moreno, 2023). De esta manera, se busca mejorar

latasa de conversién y reducir la tasa de rebote. Se llevaran a cabo las siguientes acciones:

e Accién 1: Analisis de usabilidad y navegacion en la web. La usabilidad se
refiere al nivel de facilidad con el que un individuo interactda con una herramienta
para lograr un resultado deseado. Por ello, se llevard a cabo un analisis en
profundidad de la usabilidad y la navegacion de la pagina web, para identificar
cualquier obstaculo o desafio potencial que pueda resultar en un aumento

significativo en la tasa de rebote.

e Accién 2: Mejorar la velocidad de carga. Se realizaran esfuerzos para mejorar
la velocidad de carga de la pégina web, refinando el cdédigo, comprimiendo
imagenes e implementando metodologias de almacenamiento en caché. Estas

medidas contribuirdn efectivamente a mejorar el tiempo de carga del sistema.

17 La UX o experiencia de usuario es una herramienta de marketing que busca mejorar la experiencia de
los usuarios que interactan con servicios y productos tanto digitales como fisicos.

18 EI CRO o Conversion Rate Optimization es una estrategia de marketing para aumentar la probabilidad
de conversiones exitosas.
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Accion 4: Disefio web. En base a los resultados obtenidos tras el analisis de
usabilidad se reestructurara el disefio de la pagina web. La nueva estructuracion
tendra como objetivo comprimir el tamafio de las imagenes para aumentar la
velocidad de carga asi como hacerlo visualmente atractivo y practico para
satisfacer las diversas necesidades y preferencias de los usuarios. La interfaz se
disefiara de manera que sea féacil de usar y de navegar, lo que garantiza una

experiencia ajustada a todos los usuarios.

Accidn 5: Uso de herramientas de seguimiento y analisis. Para recopilar
informacién sobre el comportamiento y las preferencias de los usuarios en un sitio
web, se utilizaran herramientas de seguimiento y analisis como Google Analytics.
Estas herramientas recopilan y examinan varias métricas que brindan informacion
valiosa sobre la actividad y las preferencias del usuario. Al utilizar esta
informacién, se pueden realizar mejoras para satisfacer mejor las necesidades de

los usuarios, lo que lleva a una mayor participacién y satisfaccion.

Accidn 6: Creacion de segmentos de audiencia. En base a los datos recopilados,
la audiencia de Twojeys se segmentara en distintos grupos, lo que permitira crear
contenido personalizado que satisfaga las preferencias y necesidades individuales
de cada grupo. Este enfoque personalizado asegura que cada grupo reciba

contenido que resuene con ellos, aumentando el compromiso y la satisfaccion.

Accion _7: Utilizacion de técnicas de recomendacion. Se realizaran
recomendaciones de productos utilizando técnicas que tengan en cuenta el
historial de navegacion y compras de los usuarios que se ajusten a sus intereses y
preferencias. De esta manera, se podra ofrecer una experiencia personalizada a los

usuarios, aumentando su participacion y reduciendo la tasa de rebote.

RECONOCIMIENTO

CONSIDERACION

CONVERSION ‘
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4.4 CONVERSION

La tercera etapa de conversion es un proceso crucial que busca incitar a los clientes
potenciales a adquirir los productos o servicios ofrecidos por Twojeys. En este sentido,
se plantea la apertura de una tienda fisica y una tienda temporal pop-up, como parte de
una estrategia omnicanal (on/off). Mediante esta iniciativa, se ofrece a los clientes la
oportunidad de experimentar los productos de manera presencial, permitiéndoles probar
su tamafio y generar una experiencia mas tangible y confiable. Al combinar el mundo
fisico y digital, se pretende aumentar la confianza de los clientes y motivarlos a tomar
acciones. De esta manera, se busca potenciar la experiencia omnicanal y satisfacer las
necesidades de los clientes phygital, aquellos que realizan compras tanto en linea como

en tiendas fisicas de forma independiente.

4.4.1 OBJETIVO 4: Abrir una tienda pop-up en una ciudad europea en la que no

se haya realizado anteriormente.

Hasta el momento, Twojeys ha realizado tiendas pop-up en las ciudades de Madrid,
Barcelona y Londres, generando un gran impacto y atrayendo a un publico entusiasta.
Para continuar expandiendo su presencia en el mercado europeo, se propone la apertura
de una nueva tienda temporal en una ciudad europea que atn no haya sido explorada. Esta
nueva ubicacion les permitira llegar a un nuevo publico objetivo y fortalecer su
posicionamiento como una marca de moda unica y vanguardista. Para ello, se llevaran a

cabo las siguientes acciones:

e Accion 1: Investigacion de mercado. Antes de seleccionar la ciudad adecuada
para la tienda pop-up, es esencial realizar una investigacion de mercado detallada.
Segun Similarweb.com (2023), Esparia, Alemania, Francia, Italia y Reino Unido
tienen el trafico web de Twojeys mas alto de Europa. Para tomar una decision
informada, es recomendable analizar las tendencias de moda predominantes, la
competencia local, el comportamiento del consumidor y las perspectivas de
crecimiento en varias ciudades europeas dentro de estos paises. De esta manera,
se podra determinar qué ciudades se adaptarian mejor a los objetivos de su marca

y atenderian las preferencias y los requisitos del publico objetivo local.

e Accidn 2: Establecer alianzas estratégicas. Una vez seleccionada la ciudad para

la tienda pop-up, es fundamental establecer alianzas estratégicas con socios
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locales, como influencers, marcas complementarias o espacios comerciales. Estas
colaboraciones permitirdn ampliar el alcance de la marca, generar mayor
visibilidad y aumentar el interés en la apertura de la tienda pop-up. Ademas, al
asociarse con actores locales, Twojeys podra aprovechar su conocimiento del
mercado y su red de contactos para maximizar el impacto de la campafia de

apertura.

e Accién 3: Disefio y ejecucion de una estrategia de marketing digital. Para
asegurar una adecuada promocion y difusion del evento de apertura de la tienda
pop-up, es necesario desarrollar una estrategia de marketing digital integral. Esta
estrategia puede incluir la creacién de contenido exclusivo para redes sociales,
campafas de publicidad en linea, email marketing dirigido y colaboraciones con
influencers relevantes en el &mbito local. La promocién digital de Twojeys sera
clave para generar expectativa, despertar el interés del publico objetivo y fomentar

la asistencia a la tienda pop-up.

e Accidn 4: Experiencia de compra personalizada. La tienda pop-up debe ofrecer
una experiencia de compra Unica y personalizada para los clientes. Esto implica
cuidar cada detalle del disefio de la tienda, la presentacion de los productos y la
atencion al cliente. Se pueden implementar elementos interactivos, como
probadores virtuales, para ofrecer a los clientes la posibilidad de experimentar los
productos de manera innovadora. Asimismo, se deben capacitar al personal de la
tienda para brindar un excelente servicio al cliente y transmitir los valores de la

marca.
4.4.2 OBJETIVO 5: Abrir una tienda fisica en Barcelona a principios de otofio.

La apertura de una tienda fisica en Barcelona para Twojeys es un paso estratégico para
expandir la presencia de la marca y aumentar su visibilidad entre el publico objetivo. Esta
accion les permitira llegar directamente a los consumidores, ofreciendo una experiencia
de compra tnicay fortaleciendo la conexion con la comunidad local. El siguiente plan de
accion detalla las acciones clave necesarias para llevar a cabo esta apertura de manera

exitosa.

e Accion 1: Planificacién y preparacion. Definir el objetivo y la estrategia de la

apertura de la tienda, asi como establecer un presupuesto para la inversion
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necesaria. Ademas, se formara un equipo encargado de la apertura, de tal manera

que se asignene las responsabilidades y tareas especificas.

Accidén 2: Busqueda y seleccion del local. Se llevara a cabo una investigacion
del mercado inmobiliario para identificar ubicaciones estratégicas. Ademas, se
estrableceran criterios claros para seleccionar el local, considerando factores
como ubicacién, tamafio, visibilidad y compatibilidad con la marca. Por otro lado,
se debera contactar con agentes inmobiliarios o utilizar plataformas online para
buscar y comparar opciones de alquiler o compra. Por Gltimo, se realizaran visitas
a los locales preseleccionados con el fin de evaluar su idoneidad y siabilidad

econémica.

Accidn 3: Negociacién y firma del contrato. Una vez seleccionado el local final,
iniciaran las negociaciones con el propietario para definir los términos y
condiciones, incluyendo la duracion, el precio o las clausulas de renovacion. Mas
adelante, se revisara con asesoramiento legal para segurar la equitatividad del

contrato. Finalmente, se fimara una vez se hayan acprdado todas las condiciones.

Accion 4: Disefio y adecuacion del local. En esta accion se incluye la
contratacién de un equipo de arquitectos y disefiadores especializados en espacios
comerciales, con la finalidad de desarrollar un proyecto de reforma acorde con la
identidad de marca. Asimismo, de obtendran los permisos y licencias necesarios
para llevar a cabo las obras de adecuacion del local, coordinando la ejecucion y

asegurando el cumplimiento de los plazos y los estandares de calidad.

Accion 5: Decoracion y equipamiento de la tienda. Se tendrd que definir un
concepto de decoracién que refleje la identidad de Twojeys y crear una
experiencia de compra atractiva para los consumidores. Para ello, se seleccionara
y adquirira el mobiliario, los exhibidores y otros elementos necesarios para la
presentacion de los productos. Por ultimo, se establecera una distribucién eficiente

del espacio para garantizar el funcionamiento de la tienda.

Accion 6: Stock y aprovisionamiento: Se estableceran acuerdos con proveedores
y distribuidores para optimizar el abastecimiento regular de productos, asi como

realizar un inventario inicial y planificar los pedidos de reposicion de stock.
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También se estableceran sistemas y procedimientos para el control de inventario

y la gestion de proveedores.

e Accion 7: Contratacion y capacitacion del personal. Definir los perfiles de los
empleados necesarios para el funcionamiento de la tienda, asi como realizar el

proceso de reclutamiento y seleccién del personal.

e Accion 8: Marketing y promocién. Crear un plan integral para comercializar y
promocionar la marca utilizando campafas publicitarias en varias plataformas de

redes sociales para generar interés y atraer clientes potenciales.

J——

[< RECONOCIMIENTO T

{ CONSIDERACION j

B

e
CONVERSION

Tabla 5: Plan de accion

RECONOCIMIENTO CONSIDERACION [ CONVERSION ]
Aumentar Apertura de un Abrir una tienda
Aumentar visitas SR Reducir tasa de e fien
S S op- C S C
en web un 50% g rebote un 30% A
Instagram un 20% ciudad europea Barcelona
[ Estrategia SEO ] Anilisis estadistico del w de usuario (UX) ] [ Estrategia omnicanal ] [ Planificacion y preparacién ]
perfil actual

(tav e ave ] [ Tasa de conversion (CRO) | [ Experiencia phygical | [ Biisqueda Iy sc:ocuén del ]

Y ocal
[ Optimizacion del id ] [ conlcmdn [ Anilisis “-“Lb'l'd-“d y ] [ ! igacion de ] [ del J

Eslablcccr ahanzas

[ Estrategia de linkbuilding ] Storytelling . Ia velocid [ Disefio y adecuacuén del J

d local

Lo Pmn:lpacnén y [ } Disefio y c;ccucnén dc =

i D
L Colab [ Disclio web ] dlgllal [ de Ia tienda ]
celebridades
[ Uso de hcmimwmals de ] Experiencia de compra [ Stock y aprovisionamiento ]
Promocién en RR.SS. a seguimionto y andlisis personalizada
o -
través ";l:;:':‘f\ ds Adsy [ Creacion de segmentos de ] [ del % ]
audiencia =
Marketing y promocién

[ r::rgrl;::r:j:: byn ] { Utilizacion de lécmcas de J [ }

Fuente: Elaboracion propia
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5. PRESUPUESTOS

La estrategia de Twojeys para 2024 implicard dividir su presupuesto en tres areas
distintas. Esto incluye la contratacion de los servicios de una agencia de marketing
especializada para ayudar a promocionar su marca, la apertura de una tienda pop-up, asi
como la inversion en el establecimiento de una tienda fisica en Barcelona. Estos tres
elementos del plan de accion trabajaran en conjunto para ayudar a Twojeys a establecer

una presencia mas sélida en el mercado y hacer crecer su base de clientes.

En primer lugar, la contratacion de una agencia de marketing digital especializada sera

aproximadamente de 5.000€/mes. Se incluiran las siguientes acciones:

o Anédlisis y auditoria inicial

o Estrategia de marketing digital

o Optimizacion de motores de busqueda (SEO)
o Gestion de redes sociales

o Mejora de la experiencia de usuario (UX)

o Seguimiento y andlisis de resultados

De manera adicional al coste de la agencia, Twojeys deberia afiadir un elemento de
medios de pago en la que inventird una cantidad fija de 1.000€/mes. EStos gastos

complementarios incluyen:

o Motores de busqueda (SEM)

o Publicidad en redes sociales

En segundo lugar, el coste estimado para la apertura de una tienda pop-up en cualquier
ciudad europea rondaria los 14.000€. Por ultimo, el capital necesario para establecer una
tienda fisica en Barcelona seria el mas significativo, con un presupuesto estimado de

aproximadamente 50.000 €.

Debe tenerse en cuenta que las cifras antes mencionadas son solo aproximaciones y

pueden diferir significativamente en funcion de varios factores especificos del proyecto.

50



6. CALENDARIO DE IMPLEMENTACION

Con el fin de asegurar el reconocimiento generalizado de la marca Twojeys y maximizar
el impacto de sus estrategias, se ha disefiado un calendario integral de implementacion
para el afio 2024. Este calendario delinea las acciones especificas que se tomaran para

expandir el alcance de la marca y mejorar su influencia.

Tabla 6: Calendario de implementacion

| Enero — Marzo > | Abril — Junio > | Julio — Septiembre > | Octubre — Diciembre>

Mejora SEO

Optimizacién UX y CRO

Anilisis y estrategia RR.SS Ajustes de contenido RR.SS

Promocién y seguimiento RR.SS
D G
Investigacion tienda pop-up Apertura tienda pop-up

Evaluacion y ajustes estrategia
marketing pop-up

Bisqueda, contrato y preparacion tienda
Barcelona

Disefio, equipamiento y stock tienda Barcelona

Fuente: Elaboracion propia

7. PLAN DE CONTINGENCIA

Un plan de contingencia es un curso de accion planificado previamente que una empresa
puede tomar en respuesta a cualquier obstaculo que pueda surgir e impedir el logro de sus
objetivos de marketing. Esto le permite a la empresa enfrentar circunstancias inesperadas

y desfavorables que pueden impactar sus planes y estrategias (Casasola, 2021).

Al contar con un plan de contingencia, la empresa puede estar mejor preparada para
manejar cualquier desafio que pueda surgir y garantizar que se mantenga encaminada
hacia el logro de sus objetivos. Este enfoque es esencial para las empresas que desean
sequir siendo adaptables y resistentes frente a la incertidumbre y las condiciones
cambiantes del mercado. A continuacién se muestra el plan de contingencia disefiado

especificamente para Twojeys:
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Tabla 7: Plan de contingencia

Aumentar

Objetivo previsto visitas en web

Aumentar
seguidores

Reducir tasa de

rebote un 30%

Instagram un 20%

Abrir una tienda
fisica en
Barcelona

Apertura de una
tienda pop-up

Situacién inicial [ ) J [ ] [ o W [ o J [ o J
(01/23)
Objetivo ideal (01/25) { 150.000 ] { 384.000 ] [ 42% J [ Abrir en Berlin } [AbnrenBarcelona]
Objetivo cumplido [ 140.000 ] [ 370.000 ] [ 45% J [ A ‘”‘mf“ ] [AblemenBamelonn]
e 6,67% 3,65% +7,14% n/a n/a
objetivo ideal
| - - - - -
B Departamento Equipo de Equipo de Marketing
Responsable [Despammento SBM] [ RR.SS. ] [ b 1o Web 1 [ ¥ Ventas ] [Bqu:podeExpansxén]
SEO, publicidad T Investigacion : s
Acciones ( online, contenido 1 ( mﬂmmlde. 1 ‘ m‘m ’ ‘mercado, pmmoclén] L le:::;é‘;b l:mler]
relevante A e del local 8 an
[ 1 abril 2024 }[ 1 mayo 2024 J[ 1 junio 2024 J[ lseptlcmbre2024][ lnoviembre2024]

Fuente: Elaboracion propia
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CONCLUSIONES

En el presente trabajo se ha desarrollado de manera detallada el Plan de Marketing Digital
2024 para la marca Twojeys, enfocandose en la consecucién de cinco objetivos
especificos. A lo largo del estudio, se ha evaluado tanto el analisis interno como externo
de la marca, y se han tenido en cuenta diversos elementos que han demostrado ser

fundamentales en el éxito de la estrategia propuesta.

En primer lugar, se ha destacado la importancia de la experiencia phygital demandada por
los clientes. A pesar del crecimiento del comercio electronico, los consumidores siguen
valorando la posibilidad de interactuar fisicamente con los productos, de modo que
puedan tocarlos, probarlos y observarlos. Por tanto, se ha planteado la apertura de una
tienda pop-up en una ciudad europeay una tienda fisica en Barcelona, con el fin de brindar
a los clientes la oportunidad de vivir una experiencia tangible y satisfactoria con los

productos de Twojeys.

En segundo lugar, se ha destacado la importancia de generar una sensacion de comunidad
entre los consumidores. Los clientes desean formar parte de la comunidad que representa
Twojeys y su estilo de vida, y esto se ha convertido en un factor determinante en su
decision de compra. Por tanto, se han propuesto acciones para aumentar el nimero de
seguidores en Instagram en un 20%, lo que permitira fortalecer la comunidad digital de

la marca y establecer un vinculo mas estrecho con los clientes.

En tercer lugar, se ha subrayado la relevancia de la comunicacion y la estrategia digital
en las redes sociales. En la era digital, estas plataformas se han convertido en un canal de
comunicacion fundamental para llegar a los clientes y transmitir el mensaje de la marca.
Por ello, se han disefiado acciones especificas para aumentar las visitas en la pagina web
en un 50%, con el objetivo de generar un mayor tréfico y alcanzar a un publico mas
amplio a través de estrategias de contenido, publicidad digital y optimizacion del sitio

web.

En conclusion, el Plan de Marketing Digital 2024 para la marca Twojeys ha sido
desarrollado teniendo en cuenta los elementos clave que definen a la marca y su modelo
de negocio D2C. La implementacién de las acciones propuestas permitird alcanzar los

objetivos establecidos: aumentar las visitas en la pagina web, incrementar los seguidores
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en Instagram, reducir la tasa de rebote, abrir una tienda pop-up en una ciudad europea y
establecer una tienda fisica en Barcelona. Estas acciones se alinean con las demandas de
los consumidores, que valoran la experiencia phygital, la sensacion de comunidad y la
comunicacion estratégica en las redes sociales. Con un enfoque centrado en el cliente y
una ejecucion eficiente, la marca Twojeys esta preparada para proyectarse como una lider
en el mercado digital y fisico, ofreciendo una propuesta de valor diferenciada y generando

conexiones sélidas con su audiencia.
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Lo que quieren tus
consumidores

Lo que tus
competidores
hacen bien

Lo que ta
haces bien

Fuente: Werckmeister (2022)
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