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Investigación Concepto Implementación KPI’s

Nuestro proceso contiene cuatro etapas
principales que aseguran su éxito.

Investigación, Concepto, Implementación y KPI’s



Investigación

La primera etapa del proceso de 
investigación consiste en hacer un 
benchmark con los competidores 
directos y compañías que ofrecen un 
servicio similar en otros países. 

El segundo paso es estudiar el 
comportamiento de los competidores
y de la audiencia que nos queremos 
dirigir.



La estrategia incluye: redes sociales, 
buscadores y las tiendas físicas de 
ETAFASHION. Esta estrategia este 
concentrada en generar más venta en 
línea.

La estrategia consiste con el 
contenido que se publicara en las 
redes, como en el contenido a pautar 
y procedimientos especificas a seguir 
en los locales.

Estrategia



El manejo de las redes sociales incluye 
el contenido que se publicara en las 
diferentes plataformas además de 
pautas publicitarias en buscadores y 
con influencers. 

Así mismo de promocionar los 
beneficios de comprar en línea en las 
tiendas físicas de ETAFASHION. 

Implementación



Después de establecer los objetivos 
de la campaña, a través de la 
investigación inicial, se establecen los 
KPI’s para medir el éxito de la 
campaña. Estos indicadores son 
claves para medir el rendimiento y 
establecer un marco de análisis y 
objetivos claros. 

KPI’s



[ I NVEST IGAC IÓN
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Publicidad 
Tradicional

Publicidad 
Digital

Publicidad en el Ecuador en el 2015

Fuente: Univesidad Espiritu Santo, UEES

98.3%

1.7%



Los millennials prefieren contar 
historias y ver anuncios interactivos en 
las redes sociales pero no les gustan los 
anuncios pop-up, ya que los encuentran 

intrusivos. 

Fuente: Univesidad Espiritu Santo, UEES



El mayor impacto en los milenios se da 
cuando la marca cuenta una historia.

Fuente: Univesidad Espiritu Santo, UEES



Aunque el uso del marketing digital está 
creciendo, no puede remplazar a los 

medios tradicionales, ya que los 
ecuatorianos siguen viendo a la televisión y 

la radio como un medio confiable.

Fuente: Univesidad Espiritu Santo, UEES



En Ecuador es más efectivo las 
campañas que se enfocan en emociones, 

videos cortos, animaciones y GIF.

Fuente: Univesidad Espiritu Santo, UEES



Fuente: Univesidad Espiritu Santo, UEES

Por ello, el cross media marketing debe 
considerarse la mejor alternativa para 

una campaña publicitaria efectiva.



[ R E D E S  
S O C I A L E S ]



82% 61% 55%

Ecuatorianos 
usa el internet.

Usuarios 
son activos 
en las redes 
sociales.

Usuarios 
entran a sus 
redes sociales 
por el celular. 

Estadísticas Digitales en el Ecuador

Fuente:  We Are Social and Hootsuite



de los compradores 
confían en las redes 

sociales cuando realizan 
una compra.

46%

Fuente: v12data



de los Ecuatorianos 
utilizan sus celulares como 
punto principal de acceso 

a las redes.

28%

Fuente: We Are Social + Hootsuite



de las publicaciones que 
contienen fotos son más 

populares que otro tipo de 
formato.

75%

Fuente: v12data



Comparten el contenido 
desde sus celulares vs sus 

computadoras. 2X

Fuente: v12data



Veces más son 
compartidas las 

publicaciones que contienen 
imágenes. 

Fuente:  Buzzsumo, 2015

2.3



de los consumidores con 
una buena experiencia en 

las redes sociales 
recomiendan esta marca a 

otros. 

71%

Fuente: Ambassador



de las personas que 
discuten las marcas en 

línea no siguen los perfiles 
de esas marcas.

96%

Fuente: Brandwatch



El contenido visual tiene más de 40 veces
más probabilidades de ser compartido en las 
redes sociales que otros tipos de contenido.

Fuente: HubSpot 2016



de los consumidores dicen 
que sus compras están 

influenciadas por el 
contenido generado por 

influencers.   

80%

Fuente: v12data
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de los usuarios de 
Facebook inician sesión 

diariamente de los cuales el 
43% lo hacen más de una 

vez al día.

70%

Fuente: Pew Research Center, 2015



Fuente: HubSpot, 2016

En los últimos dos años a crecido la 
consumición de contenido en Facebook 

al 57%.



En 2015 Facebook influenció el 52%
de las compras online y offline.

Fuente: The Drum
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de los usuarios de 
Instagram inician sesión 

diariamente de los cuales 
el 35% lo hace más de una 

vez al día.

59%

Fuente: Pew Research Center, 2015



Las fotos que muestran caras 
obtienen un 38% más interacción que 

las fotos que no muestran caras. 

Fuente: Georgia Institute of Technology, 2014



Las mejores marcas están viendo una 
tasa de interacción de 4.21%, que es 
58 veces más alto que en Facebook y 
120 veces más alto que en Twitter.

Fuente: Hootsuite



56%

Etiquetan a 
otro usuario

79%

Etiquetan la 
ubicación

Fuente: Simply Measured

Tasa de Interacción
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de las personas que se 
quejan de una marca a 

través de Twitter esperan 
una respuesta dentro de 

una hora.

78%

Fuente: Lithium



de la interacción en 
Twitter se da en los clicks 

a los enlaces en los 
tweets.

92%

Fuente: HubSpot



[ P I N T E R E S T ]



Los “Pinners” están un 
50% más de tiempo en 
esta red que los otros 

usuarios en otras redes.

50%

Fuente: HubSpot



También gastan 20% más de dinero 
que los usuarios remitidos desde 

canales no sociales, incluyendo los 
buscadores.

Fuente: The New York Times, 2015



[ BUSCADORES
]



CTR por la primera 
posición en los resultados 
de búsqueda de Google.

32%

Fuente: Advanced Web Ranking, 2015



de las personas que dan 
click a los anuncios de 

Google están en listos para 
comprar.

65%

Fuente: WordStream, 2016



de la gente no le gusta 
los anuncios pop-up.

73%

Fuente: HubSpot, 2016



Los anuncios de video tienen una tasa de 
clics promedio de 1.84%, la tasa de clics 

más alta de todos los formatos de anuncios 
digitales. 

Fuente: Business Insider, 2014



Click Through Rate (CTR) en Adwords 
Google Display Network (GDN) en E-Commerce: 0.45%
Search: 1.66%

Average Cost Per Click en AdWords
Google Display Network (GDN) en E-Commerce: $0.29
Search: $0.88

Average Conversion Rates en AdWords
Google Display Network (GDN) en E-Commerce: 0.96%
Search: 1.91%

Average Cost Per Action en AdWords
Average Conversion Rates en AdWords

Google Display Network (GDN) en E-Commerce: 30.21
Search: 46.07

Fuente: Word Stream



[ P A G I N A  W E B ]



Las empresas que publicaron más de 
16 artículos en su blog por mes 

obtienen casi 3,5 veces más tráfico que 
las empresas que publican de 0 a 4 

publicaciones mensuales.

Fuente: HubSpot, 2017 



Los títulos con 6-13 palabras 
atraen más tráfico.

Fuente: HubSpot, 2017 



Los artículos con una imagen cada 75-100 
palabras consiguen el doble del número de 

compartidos en las redes sociales. 

Fuente: Buffer, 2014



Las imágenes con colores llamativos 
aumentan la disposición de las personas a 

leer un contenido en un 80%.

Fuente: Xerox, 2014



[ B O L E T Í N  
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Las líneas de asunto del correo 
electrónico que incluyen las palabras

"gracias" tienen más recepción. 

Fuente: Adestra, 2015 



Los correos electrónicos que incluyeron 
el nombre del destinatario en su línea de 

asunto tienen un mayor porcentaje de clics 
que los correos electrónicos que no.

Fuente: Adestra, 2015 



de los consumidores 
cancelan sus suscripciones 

porque la marca envía 
demasiados correos 

electrónicos.

78%

Fuente: HubSpot, 2016 



El 86% de los consumidores les gustaría 
recibir correos electrónicos promocionales 
de empresas con las que hacen negocios al 
menos compran una vez al mes, y el 15% 

les gustaría obtenerlos diariamente.

Fuente: Statista, 2015 



[ L O C A L E S ]



Varias empresas usan letreros en sus 
tiendas para demostrar los beneficios 

de comprar en línea. 















[ A P L I C A C I Ó N ]



Las aplicaciones permite las “push”
notificaciones de ventas, también se 

pueden poner cupones exclusivos que 
ayudarían a la compra en línea.





[ B E N C H M A R K ]



Envío Gratis

Ventas Exclusivas en línea

Recoger producto en tienda

Regresar el producto 

Servicio al cliente en línea

ETAFASHION Mango Deprati Optima Bershka Pull & Bear Zara

Buscar tienda

Club De Beneficios

No

Regular

Si
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Las redes sociales se están convirtiendo 
en un recurso cada vez más importante 

para la compra en línea.



Las plataformas sociales están 
introduciendo nuevas características para 
facilitar a los consumidores a completar 
compras directamente desde sus redes 

sociales.



[ R E D E S  
S O C I A L E S ]



Trabajar con influencers en Instagram, 
Youtube y Facebook de diferentes targets 

y cantidad de seguidores. 





Giveaways en las redes sociales con 
cupones o tarjetas de regalo. 





Agregar el link a la ropa que se enseña 
en cada publicación y tenerla enlazada a la 

tienda en línea.





Usar la opción de “Shop now” en 
Facebook.





Enlaces de Afiliados para los 
influenciados. 





Crear un hashtag para que los 
consumidores compartan sus fotos 

cuando están usando nuestro producto y 
al final de la semana en iG story se publica 

los 5 mejores outfits de la semana. 





Integración de Video Marketing en las 
redes sociales





Combinar el Poder de las redes social 
con los celulares



[ P A U T A S  E N  L A S  
R E D E S  

S O C I A L E S ]



Facebook Ads

Influencers

Instagram Ads



Influencers



Facebook Ads



Instagram Ads
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[ P A U T A S  E N  
B U S C A D O R E S ]



Google Adwords

Bing AdsYahoo! Ads



[ P A G I N A  W E B ]



Club de Beneficios





Preventa exclusiva en tienda en línea.





Tener una sección en la página web con 
dos o tres descuentos del día.





Escribir más contenido con un título de 
6-13 palabras y con imágenes cada 70-

100 palabras.





Enlaces de afiliados para amigos que 
sirven como cupón para tu primera compra 

en línea.





Rewards point cash back 1% back online 
of gift cards. 



Para promocionar la venta en línea el 
primer mes que haya un “Online gift 

limited time offer” si consumes más de X 
cantidad. 





Cuando creas tu usuario en la página 
web que llegue un cupón para valido por 

24 horas. 





Giveaways por las compras en línea cada 
mes. 





Un día al mes envío gratis con compras 
de más de $20 .



Dar un descuento exclusivo al final de la 
compra en línea o que algunos productos 

sean más baratos en línea que en la tienda.





Mejorar el SEO







[ L O C A L E S ]



Placas en los anaqueles con el titulo “No 
los encuentras en tu talla ordenado en 

línea” 





Placas dentro de la tienda que digan “Si 
lo ordenas en línea cuentas con un 

descuento.” 





En packaging se debería promocionar la 
opción de ordenar en línea.





Tener una línea exclusiva para recoger 
productos comprados en línea.





[ A P L I C A C I Ó N ]



an app allows push notifications of sales. 
Coupons. Online purchases





[ RECOMENDAC IONES
]



En el carrito de compras en la tienda en 
línea.





En el blog de ETAFASHION





En las redes sociales de ETAFASHION



[ K P I ’ S ]



Conversión en la página web

1. Añadir a la cesta
2. Iniciar check out
3. Completar la compra



Conversión por medio de publicidad

1. Click through rate (CTR) por plataforma
2. Costo por click (CPC)
3. Costo por conversión



Búsqueda Organica

1. Click through rate (CTR) por plataforma
2. Porcentaje de conversión
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