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RESUMEN

Este trabajo de Fin de Grado consiste en la realizacion de un Plan de Comunicacién para
la tienda Capricce, una tienda turolense dedicada a los complementos y a los accesorios.
Para el desarrollo de este plan se ha analizado la situacion interna y externa de la tienda,
lo que ha permitido la elaboracion de un analisis DAFO y este ha sido tomado como
referencia para establecer los objetivos a alcanzar. Se han determinado las estrategias,
instrumentos y acciones de comunicacion a realizar para lograrlos.Por ultimo, se ha
estudiado el presupuesto que se requiere para poder llevar a cabo las acciones y se han
determinado diferentes mecanismos de control para comprobar la efectividad del plan.

ABSTRACT

This Final Degree Project consists of creating a Communication Plan for Capricce, a
store in Teruel dedicated to accessories and complements. To develop this plan, both the
internal and external situations of the store have been analyzed, allowing for the creation
of a SWOT analysis, which has been used as a reference to establish the objectives to be
achieved. Strategies, tools, and communication actions have been determined to achieve
these objectives. Finally, the budget required to carry out the actions has been studied,
and various control mechanisms have been determined to assess the effectiveness of the
plan.
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CAPITULO 1. INTRODUCCION
1.1 Presentacion y Justificacion

El Trabajo de Fin de Grado consiste en la realizacion de un plan de comunicacion para
Capricce, una tienda de moda y complementos situada en la ciudad de Teruel.

En el corazon de Teruel, una ciudad rica en historia y tradicion, emerge una pequefia
tienda de ropa y complementos. No sélo funciona como tienda, sino que también es un
espacio que refleja la personalidad y estilo de sus residentes. Ubicada estratégicamente
en el centro de la ciudad, esta tienda destaca por su autenticidad y la conexién que
establece con la comunidad local.

El proposito de este trabajo de fin de grado es explorar la dinamica Unica de esta
pequefia tienda, su impacto en la comunidad, su estrategia comercial y su capacidad para
adaptarse a las tendencias cambiantes en el mercado de la moda. También, destacando la
importancia de estos factores en un entorno minorista que se esfuerza no sélo por
sobrevivir, sino también por prosperar en un contexto econdémico y social en constante
evolucion. Por ello, el objetivo principal es crear un Plan de Comunicacion efectivo para
la tienda Capricce.

Son varios los motivos que me han llevado a realizar un plan de comunicacion para
Capricce. En primer lugar, su fundadora Maite, una mujer emprendedora y apasionada
por la moda. Con una vision clara y amor por su comunidad, decidi6 iniciar su propia
empresa para brindar una experiencia de compra Unica y personalizada tanto para los
residentes locales como para los visitantes. Con profundo arraigo en Teruel, la tienda de
la fundadora refleja en cada detalle el espiritu de la ciudad. El caracter calido y acogedor
se refleja en el ambiente familiar creado en el espacio. En segundo lugar, los lazos que
me atan con la ciudad de Teruel. Una pequefia ciudad a la que me parece primordial dar a
conocer sus comercios, asi como su gastronomia y forma de vivir. Ser turolense implica
apreciar el estilo de vida tranquilo y simple, en el que los ciudadanos se conocen entre si,
creando un ambiente familiar acogedor.

Por ultimo, Maite es la que lleva la gestion de la tienda, pero aunque cuenta con
empleados que le ayudan en ella, no cuenta con encargado en marketing. Por ello, a lo
largo de estas paginas se llevardn a cabo una serie de acciones de comunicacidon para
mejorar su alcance en redes sociales a nivel local y nacional para contribuir a esta
pequefia tienda al éxito en un mercado altamente competitivo.

Teniendo en cuenta todo ello, considero oportuno hacer un Plan de Comunicacién
efectivo, creativo y practico que consiga llegar a un mayor publico y alcanzar su
objetivo, los cuales se desarrollaran a lo largo de este trabajo.



1.2 Objetivos

A continuacién, se han establecido una serie de objetivos, generales y especificos, que
sirven como guias en el plan de comunicacidon y serdn un elemento clave para evaluar
los resultados conseguidos.

El objetivo general es realizar un plan de comunicacion eficaz y real, el cual Capricce
pueda llevar a cabo, con el fin de conseguir lograr sus objetivos de manera eficiente,
teniendo en cuenta las necesidades y caracteristicas de su publico objetivo.

Los objetivos especificos son los siguientes:

e Estudiar a la empresa de forma interna para conocer su estrategia corporativa,
competitiva y sus estrategias de marketing.

e Analizar el entorno externo de la empresa a través del método PESTEL para
conocer su macroentorno, principales competidores, mercado y consumidores.

e Establecer las debilidades, fortalezas, oportunidades y amenazas de Capricce.

e Identificar los objetivos de comunicacion que se quieren alcanzar.

e Determinar el publico objetivo al que debe dirigirse para conseguir cada uno de los
objetivos.

e Detallar las estrategias de comunicacién y combinacion de acciones que faciliten
la consecucion de los objetivos.

e Fijar la forma de evaluar el cumplimiento de los objetivos para la fase de control.

e Asignar presupuesto para cada actividad de manera razonable y eficiente para
lograr todos los objetivos.

1.3 Metodologia y trascendencia

En este Trabajo Fin de Grado se pretende hacer un plan de comunicacion efectivo para la
tienda Capricce, utilizando diferentes herramientas de comunicacion para lograr los
objetivos establecidos.

Debemos resaltar que este proyecto es de utilidad para la empresa, porque las
actividades y herramientas desarrolladas van maés alld del trabajo tedrico y son
plenamente aplicables a la realidad. Ademas, todas las actividades se han pensado
teniendo en cuenta las necesidades actuales de la empresa, asi como los aspectos a



potenciar.

En cuanto a la metodologia, para realizar este trabajo se ha seguido el proceso de
planificacion comercial en el que se han empleado fuentes de informacion primaria y
secundaria.

Como fuente primaria, se ha realizado una entrevista en profundidad a Maite, duefia
de Capricce, con el objetivo de obtener informacion mas detallada y comprender a
fondo las percepciones, experiencias y opiniones sobre su tienda, que se utilizara para
desarrollar el analisis interno y externo. Ademas, realizar esta entrevista también nos
permite observar el lenguaje no verbal, el cual puede aportar informaciéon muy
relevante.

En cuanto a fuentes secundarias utilizadas durante el trabajo son fuentes externas,
como paginas web o articulos citados en la bibliografia al final de este trabajo.

En lo que respecta a la transcendencia, este trabajo serd un plan de comunicacion real
que llamara la atencion a través de la comunicacion integrada y las redes sociales. Una
planificacion eficaz para un comercio pequefio demuestra que el desarrollo no requiere
un gran presupuesto.

1.4 Estructura

Respecto a la estructura de este Trabajo de Fin de Grado consta de cinco capitulos. En
el primero se introduce el tema asi como sus motivaciones a su eleccion, los objetivos,
la metodologia y trascendencia, y la estructura.

En el segundo capitulo podemos encontrar el marco teodrico, en el que se aporta
informacion centrandose sobre todo en el marketing digital la cual sirve para
comprender el contenido del trabajo. Tras esto, nos encontramos con el capitulo tercero
en el que se indaga mas en la tienda Capricce haciendo un andlisis interno y externo de
la tienda. En €l se observan los principales resultados de la entrevista y concluye con un
analisis DAFO que recoge las debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades.

El capitulo cuarto recoge los objetivos y publico objetivo que va dirigido este plan de
comunicacion asi como las estrategias de comunicacion y acciones que se van a llevar a
cabo para la empresa. También, incluye el presupuesto aproximado que conlleva cada
accion y un cronograma para el cumplimiento de los objetivos que se desean alcanzar.

Por ultimo, en el capitulo quinto se recogen las conclusiones obtenidas mediante el
desarrollo de este Trabajo de Fin de Grado, asi como las limitaciones y recomendaciones
para la tienda.



CAPITULO 2. LA EMPRESA Y SU ENTORNO

En este capitulo se explica el analisis interno y externo, y su andlisis DAFO, asi como
una presentacion de la tienda y su fundadora.

2.1 Capricce

Capricce nace de una vision de crear un espacio que no solo ofreciera prendas y
accesorios exclusivos, sino que también sirviera como un punto de encuentro para la
comunidad de Teruel. Inspirada por la rica cultura local y belleza de los alrededores,
Mayte decidi6 convertir su suefio en realidad.

Después de meses de meticulosa planificacion, Mayte decidié abrir la tienda en la calle
Joaquin Costa de Teruel, la cual se situa en el centro de la ciudad.

Al mismo tiempo, Mayte queria brindar un espacio para que las mujeres se sintieran
empoderadas y conectadas con sus propias identidades a través de la moda. Queria que
cada cliente que visitara su tienda experimentara la sensacion de descubrir algo tnico y
auténtico que refleja la rica historia y vibrante espiritu de Teruel.

Con estos objetivos en mente, Mayte se introdujo en la seleccion de proveedores y
disefiadores que representan la fusion perfecta entre la tradicion y la modernidad.

Al reflexionar sobre el nombre para su tienda, Maite queria algo que capturara la esencia
de su vision y refleja la sofisticacion y elegancia que queria transmitir. Después de
considerar varias opciones, decidié llamar a su tienda "Capricce".

El nombre “Capricce” traducido al italiano aporta para Mayte encanto y sutileza,
haciendo cada accesorio y complemento de su tienda algo unico. Ademas, el término dio
origen a la idea de que la moda es una forma de expresion personal, un capricho que
cualquiera puede entregarse para descubrir su propio estilo.

2.2 Analisis interno

Para analizar el analisis interno de la empresa vamos a explicar primero los conceptos de
estrategia corporativa, competitiva y de marketing, que son fundamentales para alcanzar
el objetivo del plan de comunicacion.



2.2.1 Estrategia corporativa

Peter Drucker defini6 la estrategia corporativa como un conjunto de acciones defensivas
de una empresa para obtener una posicion fuerte en la industria.

Una estrategia corporativa consiste en trazar un plan que integre una vision completa de
la empresa a mediano y largo plazo, considerando el sector, las necesidades del mercado
y los factores determinantes para los resultados de la organizacion. (Drucker, 2010)

De acuerdo con el padre de la estrategia, Michael Porter “No existe estrategia perfecta,
solo la estrategia adecuada para cada situacion. No puedes copiar la estrategia de
otros...” (Porter, 2004)

Para ello hay que definir la mision, vision y los valores de una empresa que muestran su
identidad.

La definicion de la misién hace referencia al motivo o la razon de la existencia de la
empresa, se relaciona con el momento presente en el que se desempefia la organizacion,
indica que es lo que la empresa realiza en un momento determinado. La razén de ser de
Capricce segiin explica Mayte es para crear estilo y autenticidad a quienes les eligen
como tienda de moda.

“Capricce existe para inspirar confianza, estilo y expresion personal en quienes nos eligen
como su destino de moda.” (70-72)

La vision determina el lugar a donde la empresa debe llegar, por eso su propdsito tiene
que ser ambicioso, pero sin olvidarse de ser realista.

Asimismo, establece el punto al cual se quiere llegar, por ello su consecucion se logra en
el largo plazo. La visioén se vuelve un motivo de inspiracion para que las personas que
trabajan en la empresa se comprometan a querer alcanzar el objetivo. Tal como explica
Mayte la vision de Capricce es expandirse a mas ciudades y llegar a ser una marca
reconocida.

“Me encantaria ver a Capricce expandiéndose a nuevas ubicaciones tanto a nivel local
como internacional. En primer lugar, me gustaria establecer mas tiendas en ciudades
clave de mi pais.” (59-61)

Los valores representan las creencias y los principios que rigen a una empresa, lo que
permite orientar las pautas de accion y la conducta de las personas que trabajan dentro de
la organizacion. Cuando le pregunté a Mayte por los valores de Capricce los tuvo muy
claros; calidad, estilo, originalidad y un buen servicio al cliente.

“En Capricce, estamos comprometidos con una serie de valores fundamentales que son
la calidad de los productos que ofrecemos de la mas alta calidad en cada aspecto, tanto
de fabricacion como de diserio. También valoramos mucho el estilo y la originalidad en
nuestros productos intentando seguir siempre las ultimas tendencias. Ademas, nos


https://economipedia.com/definiciones/empresa.html

esforzamos por superar las expectativas de nuestros clientes ofreciendo un servicio
excepcional y personalizado. Valoramos la escucha activa, la empatia y la atencion a las
necesidades individuales de cada cliente.” (83-90)

2.2.2 Estrategia competitiva

En el dindmico mundo de la moda, las empresas deben destacarse ofreciendo
caracteristicas singulares que las diferencien de la competencia. Estas ventajas distintivas
son clave para que las marcas se posicionan y prosperen en un entorno altamente
competitivo. De acuerdo con los tres tipos de estrategia de Michael Porter: liderazgo en
costes, diferenciacion y enfoque; Capricce posee una ventaja en el liderazgo en costes, ya
que como nos cuenta Mayte sus productos se diferencian de sus competidores por su
calidad y precios bajos.

“Las principales caracteristicas que considero que hacen que los productos de Capricce
sean especiales son la variedad ya que ofrecemos una amplia gama de productos que
abarcan diferentes estilos, también la atencion al cliente y la calidad, asi como nuestros
precios ya que son muy asequibles para todos.” (94-97)

Asi Capricce proporciona en sus productos una amplia gama de estilos y calidad,
adaptados a las necesidades de sus clientes, con su total capacidad de adaptacion,
desbordando personalidad para cada uno de sus usuarios.

Por tanto, como ventaja competitiva tendriamos la variedad, la atencion al cliente, la
calidad y sus bajos precios. Ademas Mayte nos confirma en la entrevista que esa es la
imagen que quiere dar de Capricce: “La imagen que Capricce desea transmitir es que te
puedes poner guapa y arreglada sin gastarte mucho dinero.” (182-183)

Un aspecto esencial para Capricce es que las clientas perciban la marca como un aliado
cercano, sabiendo que estaran ahi para cualquier consulta, inquietud o consejo que
necesiten.

“En resumen, el proposito de Capricce es empoderar a nuestros clientes ayudandoles a
sentirse seguros y seguros de si mismos, al tiempo que les ofrecemos una experiencia de
compra unica y un servicio excepcional.” (77-79)



2.2.3 Estrategias de marketing

A continuacion, se va a analizar cudles son las estrategias de segmentacion y
posicionamiento que lleva a cabo Capricce.

El perfil de clientes al que se dirige esta empresa son jovenes adolescentes, pero también
gente adulta dado a su alta variedad de productos. Ademas, son clientes que buscan
prendas elegantes que sean la ultima tendencia en la moda. Mayte nos afirma que su
publico objetivo esta en el rango de edades entre los 18-25 y los 40-55, aunque le gustaria
llegar a todo rango de edades.

“Nuestra clientela abarca un amplio rango de edades, desde adolescentes hasta mujeres
adultas. Tenemos clientes jovenes que buscan seguir las ultimas tendencias de la moda,
asi como mujeres mas maduras que buscan prendas elegantes.” (164-167)

“A mi me gustaria alcanzar todo rango de edades aunque si que es verdad que en los que
mas vendo va entre los 18-25 y 40-55.” (169-170)

En cuanto al posicionamiento, Mayte nos confirma que estan bien posicionados en la
mente de sus consumidores habituales, como son los habitantes de Teruel. Nos afirma
que le escogen por el estilo, el precio y la calidad. La clave para lograr este
posicionamiento ha sido la atencion y comunicacion con el cliente.

“Yo creo que valoran el estilo, el precio y la calidad ya que ofrecemos una amplia gama de
accesorios a un buen precio y con buena calidad.” (173-174)

“La imagen que Capricce desea transmitir es que te puedes poner guapa y arreglada sin gastarte
mucho dinero.” (177-178)

Por ultimo, para cerrar el andlisis interno llevado a cabo en este capitulo, es necesario
comentar que no se ha realizado ninglin plan de comunicacion con anterioridad. Si bien
es cierto que suben sus ultimas noticias y prendas a través de redes sociales como son sus
cuentas de Instagram y Tiktok. (Capricce Teruel).

Capricce ha estado presente en varios eventos que se han realizado en Teruel como es
“La Noche en Blanco”; una de las noches mas esperadas para los habitantes de la ciudad
en la cual las tiendas de Teruel se mantienen abiertas hasta las 12 de la noche y hay un
gran ambiente por las calles, asi como musica en directo.

Capricce también participa en promociones de venta como son el Black Friday con
descuentos hasta el 70%, las rebajas de invierno y verano, ... Ademads, colabora con la
recaudacion de dinero para el derrumbe del edificio de la calle San Francisco.



Destacar también que no participa en la tarjeta “Soy de Teruel” con la cual los
ciudadanos acumulan puntos cuando gastan en diferentes establecimientos asociados a la
tarjeta con los que después puedes canjear por premios y descuentos.

2.3 Analisis externo

En esta seccion se examinan los analisis del macroentorno, del mercado que abarca el
proyecto, de los consumidores de dicho mercado, y se realiza un estudio de los
principales competidores.

2.3.1 Analisis del macroentorno

En esta seccion, examinaremos las variables del macroentorno, que comprenden todos los
factores externos a la empresa que podrian influir tanto directa como indirectamente en
su actividad empresarial. Este andlisis nos permitird identificar las posibles amenazas y
oportunidades que enfrenta la empresa. Para llevar a cabo este analisis, utilizaremos el
marco PEST, una herramienta que facilita la investigacion y que ayuda a las empresas a
comprender su entorno al analizar los factores politicos, econdomicos, socioculturales y
tecnologicos.

Los factores politicos son los que indican de qué forma las acciones y medidas del
gobierno pueden influir en la operatividad y rendimiento de una empresa. CoOmo la
estabilidad del gobierno, movimientos politicos, acuerdos internacionales, ... (Simla,
2023)

En este caso, la dimension politica de Capricce no es compleja, ya que no cuenta con
tiendas internacionales y no tiene que adaptarse a las politicas de cada pais. Sin embargo,
después de la pandemia Mayte afirma que tuvieron que seguir una estricta serie de reglas
sanitarias, asi como licencias.

Los factores econdémicos es una dimension de las mas significativas en el andlisis del
entorno general, dado que, por su propia naturaleza, influyen en toda la sociedad y
pueden modificar tanto estructural como coyunturalmente las dinamicas de los mercados.
El negocio de la moda se recupera de la pandemia, situandose como uno de los
principales motores de la economia espanola, tras alcanzar en 2022 un peso del 2,8% del
Producto Interior Bruto (PIB) del pais, en comparacion con el 2,7% registrado en 2021 y
del 2,4% de 2020, segun los datos del Informe Econdémico de la Moda en Espaiia,
impulsado por Modaes con la colaboracion del Centro de Informacion Textil y de la
Confeccion (Cityc). (Eurpapress, 2023)
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Esta situacion no pasé por alto para el negocio de Mayte ya que ella nos afirma que la
inflacion y la evolucién de los precios fue lo que mas noto y que cuanto mas aumentaban,
mas complicado era llevar la tienda en términos de rentabilidad.

Si realizamos una radiografia salarial en nuestro pais obtenemos como resultado el
cuadro de un pais «mileuristay con una ganancia media anual por trabajador de 22.511
euros, y un sueldo de 15.500 euros brutos como el més frecuente de nuestra economia,
segun datos de la tltima encuesta del INE .

La franja salarial ligada a este fendmeno iria desde los 641 euros al mes que establece el
salario minimo hasta los 1.100 euros. El término es ya tan utilizado de forma coloquial,
que la propia Real Academia Espafola ha reconocido que se plantea incorporar al
diccionario. (Sanchez Vicente, 2011)

De esta manera, esta condicion econdmica influye en la manera de gasto de los
consumidores, dato que tiene en cuenta Mayte y refleja en sus bajos precios de los
productos. Ademas, hay que recalcar que este factor influye negativamente al negocio ya
que uno de sus rangos de edad como son los jovenes (18- 25) cuentan con pocos ingresos.

En relacion a lo socio-cultural cabe recalcar que “La moda es un fendmeno social vy,
como tal, incide en la persona que es un ser social por naturaleza”, asegura Maria Teresa
Bustamante. Asi mismo, resalta que cada persona viste para protegerse y para cubrir su
intimidad, pero también lo hace para presentarse ante la sociedad, comunicarse,
establecer lazos con los otros, identificarse y ser vistos dentro de un grupo; esto como
parte de la vida social que cada uno maneja. (Lookmagazine, 2019)

Asi mismo, lo comentaba también Mayte: “Considero que el estilo de vida actual
favorece nuestra tienda. Vivimos en una época en la que el estilo personal y la expresion
individual son altamente valorados. La moda se ha convertido en una forma de arte y una
herramienta para expresar nuestra identidad y personalidad.” (122-125)

El comercio online esta liderado por mujeres espanolas de 25 a 50 afos, especialmente
por su interés cultural en accesorios. El estilo femenino y meticuloso de la mujer
mediterranea es beneficioso para las marcas. Ademas, las redes sociales estan creciendo
como fuente de informacién sobre productos, influyendo significativamente en las
decisiones de compra. Por lo tanto, las marcas estdn aumentando su presencia en estas
plataformas para conectar con los consumidores.

Las redes sociales han revolucionado la forma en que consumimos y nos relacionamos
con la moda. Plataformas como Instagram, TikTok y Pinterest se han convertido en
pasarelas de moda virtuales, donde personas influyentes y marcas muestran sus ultimos
estilos y tendencias. La accesibilidad y el alcance de las redes sociales las han convertido
en una poderosa herramienta para influir en las elecciones de moda. (Socialstar, 2023)
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Es esencial destacar el papel de la tecnologia, dado su impacto en practicamente todos
los ambitos de nuestras vidas, y la integracién generalizada de nuevas tecnologias en
todos los sectores.

El confinamiento vivido en 2020 ha impulsado la digitalizacion de los canales de
consumo. Segun el CIS (Centro de Investigacion Socioldgicas), el 23% de los espafioles
ha aumentado las compras online durante la pandemia, situando a Espafa entre las
primeras como consumidores digitales, seguidas de Italia o Portugal. (Audiolis, 2021)

El coronavirus ha servido como un detonante que ha disparado las ventas online del
sector de la moda, puesto que su existencia introdujo cambios en la conducta del
consumidor, derivados de las restricciones y de las medidas sanitarias impuestas a la
poblacion. El mercado online cambia tras el confinamiento y la necesidad de comprar la
comida desde casa, surge el acomodamiento del consumidor. El ecommerce (comercio
electronico u online) tom6 mas relevancia que nunca para el negocio de la moda en el
afio de la pandemia. En un escenario totalmente nuevo y desconocido, el peso del
ecommerce pasé a significar un 19.4% sobre el total de las ventas de moda en Espafia. La
cuota de las ventas online de moda de 2020, mas que duplicd en puntos porcentuales la
de 2019, cuando representaba un 9.396% del total de compras de articulos de moda.
(Modaes, 2021)

2.3.2 Analisis del mercado

Para estudiar el mercado, es necesario definir el mercado objetivo al que se destina la
empresa. Principalmente estard formado por mujeres residentes en Teruel.

Por otro lado, resulta importante examinar la magnitud y extension del mercado, ya que
es crucial comprender el entorno en el que operaremos, evaluar la competencia existente,
comprender los productos ofrecidos por estas empresas competidoras y analizar las
estrategias que emplean.

El mercado donde opera Capricce y, por tanto, nuestro mercado a analizar es el de la
moda, centrdndonos en algunos puntos concretos de los complementos o accesorios en
Espana.

Los habitos de consumo en Espafia también son importantes, y cada vez son mas
propensos a realizar compras en linea. Seglin datos del Instituto Nacional de Estadistica
de Espafia (Instituto Nacional de Estadistica), las ventas en linea de ropa y accesorios de
moda aumentaron un 27,5% en 2021 en comparacion con el afio anterior. (Oftex, 2023)
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La moda se recupera del golpe de la pandemia. Tras suftrir un fuerte ajuste en 2020, el
negocio de la moda se ha vuelto a situar como uno de los principales sectores de la
economia espafiola en 2022, con un peso del 2,8% del Producto Interior Bruto (PIB)
espafiol, segin la décima edicion del Informe Econdémico de la Moda en Espana,
elaborado por Modaes con la colaboracion del Centro de Informacion Textil y de la
Confeccion (Cityc) y con el patrocinio de BigCommerce. El célculo del peso de la moda
en Espafia sobre el PIB refleja como, en términos de valor afiadido bruto, la moda se ha
recuperado rapidamente tras el golpe del Covid-19. En 2019, el peso de la moda en el
PIB se situaba en el 2,8%, y cay6 abruptamente hasta el 2,4% en 2020 por el impacto de
la pandemia en la actividad del sector. En 2021, se recupero6 hasta el 2,7%, pero todavia
por debajo de los niveles previos a la pandemia. (Modaes, 2023)

Por otra parte, la sostenibilidad y la responsabilidad medioambiental son también
aspectos importantes para muchos consumidores espafioles. Segin un estudio realizado
por el Observatorio del Mercado de la Moda Espafiola (Observatorio del Mercado de
Moda Espafola), cerca del 60% de los espafioles se declaran dispuestos a pagar mas por
productos sostenibles y respetuosos con el medio ambiente. La sostenibilidad presenta la
mayor oportunidad y la inflacion la mayor amenaza para la industria de la moda en 2023.
(Oftex, 2023)

Ademas, la industria de la moda es altamente competitiva y requiere innovacion y
desarrollo continuos, especialmente en el caso del disefio y mejora de productos, ya que
las tendencias cambiantes de los consumidores impulsan el crecimiento del mercado de
accesorios de moda. Otro caso que también suele darse en ese mercado es la utilizacion
de los mismos materiales y disefios; cosa que es totalmente licita, pero que genera una
mayor rivalidad y competitividad por ser quien confeccionara el mejor producto con ese
material. Mayte nos comentaba esta situacion respecto a los que para ella serian sus
principales competidores:

“Yo creo que los principales competidores de mi tienda pueden ser Parfois, Bijou
Brigitte, Shein e incluso Inditex ya que venden también complementos en sus tiendas.
También, alguna tienda de Teruel como Ferran, Joyeria Polo, ...”" (152-154)

2.3.3 Analisis de los consumidores

Una vez analizado el mercado, se va a realizar a continuacion un analisis de los
consumidores del mercado de la moda y de los accesorios.

Actualmente, se podria decir que el consumo en el mundo de la moda es més acelerado,
ya que las preferencias del consumidor pueden cambiar en s6lo unas semanas. Asimismo,
aunque la mayoria de las compras se realizan de forma “offline” en este sector, es decir, a
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través de la tienda fisica, muchos son los consumidores que poco a poco optan por
realizar las compras haciendo uso de internet, ya sea bien para buscar informacion o bien
para realizar la accion de compra, pues ahorran tiempo y en algunas ocasiones, dinero.

El género estd mediado por la edad, que sigue consoliddndose como la variable mas
determinante, siendo la cohorte de 16 a 24 afios la que muestra una mayor probabilidad
de consumir moda. Francis y Hoefel (2018) sefalan a la poblacion que se sitia en dicho
rango de edad —conocidos como generacion Z y nacidos después de 1994—, como los
primeros auténticos nativos digitales. (Francis, T., & Hoefel, F., 2017)

Por otro lado, destacar que la generacion Z es mas de tienda fisica que de compra online.
Esto sorprende ya que es una generacion que ha crecido con la tecnologia pero atn asi
prefiere su experiencia en el establecimiento, siendo las mujeres menores de 24 afios, las
que presentan una mayor probabilidad de abandonar el canal online en la moda, por su
insatisfaccion.

Por lo general, son las mujeres las que valoran mas su experiencia y satisfaccion en el
canal offline frente a los hombres que prefieren el canal online, y es s6lo un 8% del total
de consumidores los que eligen el envio a la tienda fisica y alli se lo prueban. Existe
también la posibilidad de realizar la compra online por necesidad, pues el consumidor
puede disponer de poco tiempo libre. (Diaz Rivadulla, 2019)

2.3.4 Anélisis de los competidores

Para finalizar el andlisis externo de la empresa, llevaremos a cabo un estudio de la
competencia de Capricce, teniendo en cuenta los competidores principales de la tienda.
Para identificar a estos competidores, consultamos a Mayte para que nos indicard quiénes
considera como competidores directos. Entre los que menciond destacan:

Parfois, marca internacional de accesorios y moda fundada en 1994, esta presente en mas
de 70 paises. Los accesorios constituyen sus piezas clave y complementados con calzado
y ropa, ofrece a la clientela una experiencia de compra innovadora y mejorada. Tienen
como objetivo ser la mejor marca de complementos de moda femenina en todos los
mercados en los que deciden operar. Eso solo es posible con un equipo de personas
talentosas, apasionadas, profesionales ambiciosos y comprometidos. Ademas, sus tiendas
fisicas cuentan con materiales sofisticados y una distribucion enfocada a brindar la mejor
experiencia al cliente. Entre las estrategias de comunicacion, resaltamos el empleo de
Marketing Directo y Digital. Parfois gestiona una tienda online cuidadosamente
elaborada y perfiles en redes sociales como Instagram, Facebook y LinkedIn, donde crea
contenido dirigido tanto a clientes existentes como potenciales.
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Bijou Brigitte, es una empresa dedicada a la fabricacion, distribucion y venta de
bisuteria y accesorios de moda con sede en la ciudad alemana de Hamburgo para Brigitte
Bardot. Sus productos estan dirigidos principalmente a una clientela femenina. El grupo
Bijou Brigitte opera en varios paises de Europa y Estados Unidos con mas de 1.100
sucursales. (Bijou Brigitte, n.d.)

La compafiia ofrece principalmente bisuteria de fantasia y sus productos van desde
bisuteria y complementos para nifias a joyas de alta calidad como las elaboradas en plata
de ley, con piedras preciosas, con dmbar, una gama de minerales y fosiles, asi como la
linea de productos de disefio, «Senso di Donnay.

Su principal ventaja competitiva seria la variedad de productos, el precio y su alta
presencia en las principales calles de grandes ciudades. Y respecto a sus acciones de
comunicacion, destaca la utilizacion de Marketing Directo y Digital, por su presencia en
redes sociales.

Shein es una plataforma de comercio electronico especializada en moda rapida y
asequible. Fundada en 2008, la marca ha experimentado un crecimiento meteorico y se ha
convertido en uno de los jugadores mas importantes en el mercado de la moda en linea,
ofrece una amplia variedad de ropa, desde prendas de vestir hasta accesorios, y se dirige a
un publico joven y consciente de las tendencias.

La ventaja competitiva de Shein es su made in China, consiguiendo un precio reducido
que hace que el producto sea mas apetecible. Encontramos en su web miles de prendas,
novedades y multiples descuentos.

Otra ventaja competitiva, es la inversion en publicidad. Shein no escatima en ella. Ha
sabido como tener un sitio en el mercado usando de forma eficaz la publicidad con
influencers, Shein le manda la ropa de forma gratuita y ellos la promocionan a cambio de
las propias prendas. (Bernabeu, 2021)

Joyeria Polo: Los origenes de Joyeria Polo se remontan a principios del siglo XX,
cuando Ramoén Polo Martin fund6 una relojeria que fue referencia en la ciudad de Teruel.
Con el paso de los afos el negocio fue evolucionando y su sucesor, Jos¢ Polo Martin,
abuelo de las actuales propietarias, mantuvo la tradicion relojera, pero amplid el negocio
con creaciones de bisuteria y joyeria.

La ventaja competitiva de Polo es su taller ya que son una de las pocas joyerias de Teruel
-si no la Gnica- que mantiene taller propio, lo que les permite ofrecer un servicio cercano
y flexible de acuerdo a las necesidades de sus clientes. Ademads, cuenta con tienda online
y redes sociales como Instagram y Tik Tok.

Ferran es una empresa familiar anterior a 1820 donde se conjuga historia, tradicion,
distinciéon e innovacién. Se trata de la tienda textil mds antigua de Espafia y
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probablemente de Europa, actualmente es la quinta generacion la que lleva las riendas de
la empresa manteniendo la tradicion heredada de sus antecesores, aportando nuevas
ideas.

Ferran ha sabido evolucionar con el tiempo, adaptdndose a las exigencias del mercado y
presentando en cada temporada las tendencias de moda mas novedosas y exclusivas,
marcada por un estilo propio de atencion, asesoramiento y servicio al cliente.

La quinta generacion de Ferran ha proseguido con la expansion del negocio familiar, en
los ultimos afios, se han abierto nuevos puntos de venta, con el fin de ampliar y
diversificar la oferta de moda.

La ventaja competitiva de Ferran es que la tienda estd ubicada en pleno centro de Teruel,
concretamente en la Plaza del Torico, dentro de uno de los edificios modernistas mas
significativos de la ciudad. Ademads, cuenta con tienda online y redes sociales como

Instagram y Facebook.

En el Anexo 1.4 encontraremos una tabla comparativa entre Capricce y sus competidores.
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2.4 Analisis DAFO

El siguiente analisis DAFO se ha desarrollado considerando tanto el andlisis interno
como externo previamente realizado. A partir del andlisis interno se identificaron las
debilidades y fortalezas, mientras que del analisis externo se derivaron las amenazas y
oportunidades. Estos aspectos se presentan en la siguiente tabla:

ANALISIS INTERNO

ANALISIS EXTERNO

DEBILIDADES

AMENAZAS

No cuenta con tienda online.
No se ha planteado hacer
planes de comunicacion.
Disefios demasiado basicos.

Mucha competencia.

Bajo poder adquisitivo de parte
de los consumidores.
Tendencia de moda cambiante

Sus consumidores habituales constantemente.
solo son los residentes de
Teruel

FORTALEZAS OPORTUNIDADES
Disefios de calidad y Moda sostenible y consumo
durabilidad. responsable.

Atencion personalizada a los
clientes.

Se encuentra en una calle
estratégica de Teruel

Auge del comercio online para
apostar por €l.

Auge del uso de redes sociales
y marketing digital.

Alta disponibilidad de Internet
en Espana.
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Capitulo 3. PLAN DE COMUNICACION

En el proximo capitulo, se detalla el plan de comunicacion elaborado para que Capricce
pueda alcanzar sus objetivos.

3.1 Objetivo 1 y publico objetivo

Objetivo 1: Dar a conocer Capricce a nivel nacional a un 10% al publico femenino.

Una de las principales debilidades de Capricce es que sus clientes habituales solo son los
habitantes de Teruel, y con ello la falta de conocimiento en la poblacion femenina; por lo
tanto, el primer objetivo de este plan deberia ser dar a conocer la empresa y que su
demanda se vea incrementada. Se busca asi estimular las visitas a la tienda y aumentar las
ventas. Este plan estard enfocado en dirigir las acciones hacia el segmento femenino, que
constituye su audiencia principal y genera el mayor interés.

3.1.1 Estrategia de comunicacion

Una vez analizado el objetivo, procedemos a detallar las estrategias de comunicacion que
vamos a utilizar para las diferentes combinaciones objetivo-ptblico objetivo.

3.1.1.1 Estrategia de penetracion

A continuacion, se desarrolla la estrategia de penetracion dando asi respuesta a como
vamos a alcanzar nuestros objetivos propuestos.

Una estrategia pull atrae a los consumidores hacia un producto o servicio mediante la
generacion de interés y demanda, en lugar de promocionarlo activamente hacia ellos.

Se necesita crear contenido atractivo con el que el consumidor tenga experiencias de
marca memorables que les dé un valor anadido para buscar un producto de forma
persistente. En lugar de dar la informacion directamente a los consumidores ( como en
una estrategia push), se enfoca en que sean ellos por su propia iniciativa los que quieran
acercarse al producto.
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3.1.1.2 Estrategia creativa

Con esta estrategia se determina la idea que se quiere transmitir al publico objetivo y se
define el eje del mensaje y el concepto de comunicacion para ambos objetivos.

De acuerdo con la estrategia creativa, el eje del mensaje es motivacional, Capricce
promueve estimular la motivacién de compra del publico femenino, aquellas que quieren
encontrar su toque personal en cada detalle. Por tanto, el concepto de comunicacion es
dar a conocer las fortalezas y ventajas competitivas de Capricce, como su atencion
personalizada y sus bajos precios.

Seria una evocacion directa, basados en transmitir los valores de la marca, que reflejen la
identidad de sus clientas. Por ello la corriente creativa se basara en la imagen de marca.

3.1.2 Mix de comunicacion

Una vez delimitadas las estrategias para la primera combinacion de objetivo y publico
objetivo, en este apartado se establecera el mix de Comunicacion explicando las
diferentes herramientas y acciones que se van a emplear.

3.1.2.1 Combinacién de instrumentos

Los instrumentos a utilizar seran tres: publicidad,marketing directo y promocion de
ventas.

La gestion de RRSS es una tarea que requiere la administracion y control de las redes
sociales de una empresa. Requiere la creacion de contenido atractivo asi como mejorar la
visibilidad y la interaccion con el publico objetivo.

La plataforma Instagram ofrece una opcion de promocionar tus publicaciones para llegar
a una audiencia mas amplia. El importe a pagar por esta promocion depende del nimero
de usuarios que se quiere alcanzar.

En segundo lugar, el marketing directo se define como un enfoque no convencional que
busca establecer relaciones comerciales personalizadas con los consumidores. Se
distingue por ser una forma de comunicacion que es interactiva, interpersonal y
mediatica.

Vamos a emplear ademas el marketing de contenidos o branded content, integrandose
como parte de nuestra estrategia, para generar contenido de alta calidad en las

19



plataformas de redes sociales. Dado que Instagram es la red social mas popular, nos
enfocaremos en crear Brand Content especificamente para esta plataforma. Ademas,
colaboraremos con influencers para establecer conexiones personales con sus seguidores,
lo que nos permitira obtener retroalimentacion inmediata. Este enfoque representa una
forma de comunicacién masiva, pero con un publico objetivo mds definido que la
publicidad tradicional. A diferencia de la publicidad convencional, también ofrecemos la
posibilidad de interaccion, ya que hemos establecido canales de comunicaciéon como las
redes sociales y el email marketing, este ultimo siendo una herramienta del marketing
online que se aplica al marketing directo.

Por ultimo, se realizard organizacion de eventos que consiste en crear un evento en la
tienda para que se dé a conocer. La tienda estara ambientada con todo tipo de decoracion
con comida, bebida y especialmente complementos de nueva temporada.

3.1.2.2 Acciones a realizar en los diferentes instrumentos

Accion 1: Gestion de RRSS

Para potenciar la visibilidad de la tienda se hard a través de varios medios de
comunicacion. En primer lugar, se utilizara la plataforma de Instagram ya que esta tiene
la funcionalidad de poder tener un perfil empresa. Ademas, se aprovechara la opcion de
Instagram ADS ya que consigue muy buenos resultados y se gestiona a través de la
propia pagina de la aplicacion.

Para la configuracion de esta aplicacion, se centrard en conseguir mas trafico para asi
atraer mas personas a la cuenta. Todos los anuncios iran dirigidos al publico femenino,
entre los 18 y 50 afios, interesadas en la moda y en las tendencias. Entre ellas, madres
jovenes, interesadas en productos que combinan moda y funcionalidad pero también
mujeres mas maduras que buscan piezas clasicas y de alta calidad. Esta gestion de RRSS
se desglosa por demografia, marcando los perfiles de usuario objetivo y teniendo una
segmentacion geografica segun las dreas de mayor presencia de clientes potenciales.

Las imagenes siguientes presentan ejemplos de publicaciones publicitarias disefiadas para
coincidir con los perfiles especificos de la audiencia indicada.

Imagen 1y 2: Ejemplo de posts publicitarios para Instagram.

c | capricce_teruel

e | capricce_teruel

#Capricce

Qv W

Fuente: Elaboracion propia
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El contenido de estas publicaciones variara segin los meses. Para el primer y segundo
mes de publicacion se ha pensado un objetivo introductorio y de conciencia de marca,
con un contenido como una publicacién con un post introductorio de la tienda y sus
productos destacados, publicacion de imagenes de alta calidad mostrando productos en
uso diario e historias destacando resefias de clientes satisfechos. En cuanto al tercer y
cuarto mes el objetivo es aumentar la interaccion y ganar seguidores. El tipo de contenido
seria: publicacion de seleccion de productos, historias con encuestas o preguntas para
fomentar la interaccion y publicacion de una coleccion nueva o edicion limitada. Para el
quinto y ultimo mes el objetivo es convertir a los seguidores en clientes y fidelizar a los
existentes. Para esto el contenido pensado es el siguiente: historias de ofertas flash o
ventas relampago y publicacion destacando el programa de lealtad o beneficios
exclusivos.

Los ejemplos de estas publicaciones se muestran en el Anexo 1.5.

También para darle mas visibilidad a la tienda se va a hacer publicidad en la revista
InStyle. Se ha elegido esta porque es una revista bien posicionada a nivel nacional y la
consumen principalmente mujeres interesadas en la moda, belleza y estilos de vida. Son
lectoras que buscan las ultimas tendencias por eso la hace perfecta para nuestro publico
objetivo. Ademas, la publicidad se hard a través de su plataforma digital lo que nos
posiciona como una tienda al tanto de las cambiantes tendencias y como una marca de
prestigio. No obstante, hacer un anuncio en esta revista abre la posibilidad de futuras
colaboraciones y patrocinios.

El anuncio tendrd una imagen de alta calidad de los complementos mas comprados en la
tienda. El texto principal sera el siguiente:

jDescubre Capricce en Teruel!

Tu Nueva Tienda de Complementos y Accesorios Favorita

JBuscas las ultimas tendencias en complementos y accesorios a precios que no podrds
creer?

En Capricce, te ofrecemos una amplia seleccion de piezas unicas que haran que tu estilo

brille.

El anuncio ser4 el siguiente:
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Imagen 3: Ejemplo publicitario en el Diario de Teruel

ISSUE 4 JUNE 2025 §%|%§

Capricce

iDescubre Capricce en Teruel!

TU NUEVA TIENDA DE
COMPLEMENTOS Y ACCESORIOS
FAVORITA

¢Buscas las dltimas tendencias en
complementos y accesorios a precios
que no podrés creer?

En Capricoe, te ofrecemos una amplia
seleccion de piezas Unicas que haran
que tu estilo brille.

Fuente: Elaboracion propia

Accion 2: Marketing de contenidos

Aprovechando las nuevas tendencias también nos vamos a centrar en el marketing de
contenidos, mas concretamente el branded content. Con este, el objetivo es informar
sobre el valor de la marca y conectar emocionalmente con la audiencia. Los objetivos del
branded content son establecer notoriedad en la mente del consumidor y crear contenido
de calidad relevante para estos. Ademas, se compartird a final de cada semana en la
cuenta de Instagram de Capricce el contenido generado por las propias seguidoras donde
ensefien sus accesorios o complementos puestos para fomentar la creacion de una
comunidad con valores comunes. De este modo, las clientas participan con el perfil de la
tienda y ensenan que han consumido la marca, lo que beneficia indirectamente a Capricce
para demostrar que es una marca de confianza y con una buena imagen. También, se hara
un preguntas y respuestas para dar posibilidad a sus seguidores a preguntar sobre lo que
quieran de la marca como sus préximos productos, su modo de trabajo, disefio y
reposiciones para fomentar asi la relacion y resolver dudas de manera cercana. Para
complementar se van a compartir fotos o frases inspiradoras, motivadoras, perfiles de
Instagram, otras marcas espafiolas, musica, maneras de conjuntar los complementos en el
diaadia ...
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En las siguientes iméagenes se pueden apreciar unos ejemplos de diferentes historias en el
perfil de la marca.

Imagen 3 y 4: Ejemplo de posts publicitarios para Instagram.

S Lo

WAVY RECTANGLE

Preguntanos
lo que quieras

CAPRICCE

responde
BEAUTIFUL GOLD

@ 3PRODUCTS Escribe algo...

&

BLACK GRANDEUR

Fuente: Elaboracion propia

Con esta estrategia se pretende aumentar la interaccion con el perfil de la tienda en redes
sociales, y asi aumentar el trafico en la tienda fisica para crear una comunidad de clientes
que promuevan la marca.

Los ejemplos creados para este tipo de historias se pueden ver completos en el Anexo
1.6.

Accion 3: Organizacion de Eventos

Para darle mas visibilidad a la tienda se hara un evento el dia 7 de junio en el que se dara
comida y bebida, ademés de informar a través de carteles pegados por la tienda de la
nueva temporada de complementos. Contard con la asistencia de un pequeio catering y
un poco de musica para ambientar el evento. Ademads si vienen y compran algin producto
tendran un 20% de descuento. Asi fomentamos las ventas y la relacion cliente-trabajador.
En dicho evento van a haber una serie de productos exclusivos que solo podran ser
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adquiridos ese dia en la tienda. Este evento serd informado a través de las historias de
Instagram dos semanas antes para que la gente sea consciente de este.
El cartel sera el siguiente:

Imagen 5: Ejemplo de cartel publicitario del evento

. F

CAPRICC

EVENTO

Consiste en un cartel que consiga llamar la
atencion a los clientes que entren en la tienda e
informarles de la nueva coleccion, asi como del
20% que pueden disfrutar comprando ese dia en la
tienda.

El cartel sera colocado en la puerta para que nada
mas entrar sean conscientes de las promociones y
la temporada. También, se comprara un panel de

Entray

descubre
todas nuestras |
novedades y
descuentos!!!

medida 85 x 206 cm que se colocara fuera de la
tienda para que la gente vea que hay un evento en

20% EN TODA LA
TIENDA

Fuente: Elaboracion propia

el interior.

Imagen 6: Ejemplo de roll up publicitario del evento Imagen 7: Ejemplo de ambientacion de la tienda

DESCUENTO
20%

CAPRICCE

EVENTO 0504

CRrice tanye

Fuente: Elaboracion propia Fuente: Inteligencia artificial de Canva

La tienda estard decorada con elementos tematicos que reflejan la nueva coleccion. Se
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usaran colores y materiales que resalten los complementos como se observa en la imagen
7. Un pequeio servicio de catering estara disponible durante el evento, ofreciendo
aperitivos y bebidas a los asistentes y con comida en el centro de la tienda donde hay una
isla. La comida serd ligera y elegante, complementando el ambiente sofisticado de la
tienda.

3.2 Objetivo 2 y publico objetivo

Objetivo 2: Incrementar los vinculos con los clientes consiguiendo que vuelvan y/o
que me recomienden en un 15%.

Con este segundo objetivo pretendemos generar fidelizacion a la marca tanto a nuevos
compradores como a clientes habituales.Con las acciones planteadas se pretende que
aquellos que hayan comprado algo de Capricce, repita.

Ademas, hasta el dia de hoy la empresa no ha llevado a cabo ninguna accidon para
recompensar a sus clientes mas fieles.

3.2.1 Estrategia comunicacion

Una vez analizado el objetivo, procedemos a detallar las estrategias de comunicacion que
vamos a utilizar para las diferentes combinaciones objetivo-publico objetivo.

3.2.1.1 Estrategia de penetracion

A continuacidn, se desarrolla la estrategia de penetracion dando asi respuesta a como
vamos a alcanzar nuestros objetivos propuestos.

Se va a llevar a cabo una estrategia pull, ya que el publico objetivo es el consumidor final
y se pretende generar interés para promocionarlo.

3.2.1.2 Estrategia creativa

El eje del mensaje es hacer llegar la idea de que pueden encontrar un lugar de confianza
de compra, que les haga sentirse seguros, comodos y contentos con sus compras, para que
en un futuro se repita. Por lo tanto el concepto de comunicacion, es dar a conocer las
ventajas competitivas de la tienda, como el hecho de su buena atencién al cliente y facil
adaptacion de las necesidades de los clientes.
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3.2.2 Mix de comunicacion

3.2.2.1 Combinacioén de instrumentos

Los instrumentos a utilizar son cuatro: fuerza de ventas y atencion al cliente, marketing
relacional, promocion de ventas y publicidad.

La publicidad es la herramienta tradicional directa del marketing, y tiene los objetivos de
divulgar un producto para estimular su consumo, transmitir un mensaje positivo con
relacion a una marca y fortalecer la presencia de una empresa en el mercado. (Giraldo,
2019)

La_fuerza de ventas consiste en persuadir a los clientes potenciales para que adquieran los
productos de la tienda. Este instrumento es fundamental para los ingresos de la tienda y
para las relaciones duraderas con los clientes.

El marketing relacional ayuda a conocer las preferencias y necesidades de los clientes, lo
que hace que pueda ofrecerles experiencias y ofertas personalizadas, haciendo que los
clientes quieran regresar a la tienda una y otra vez.

Por ultimo, la promocién de ventas se trata de un medio no convencional en el que
utilizaremos la promocion de producto creando un sorteo en el perfil de Instagram de
Capricce regalando un ticket para gastar en la tienda de manera gratuita.

3.2.2.2 Acciones a realizar

Accion 1: Fuerza de ventas

La fuerza de ventas consistird en el buen trato y satisfaccion de los clientes en la tienda.
Cabe destacar que este fue uno de los valores que Maite mas destacaba de la tienda y
creia fundamental para una relacion duradera con sus clientes. Ademads, un buen servicio
de atencion al cliente no solo ayuda a retener a los clientes existentes, sino que también
puede generar recomendaciones positivas y lealtad hacia la marca. Para generar esta
confianza y satisfaccion, se proporcionara informacion detallada y personalizada de los
productos o necesidades de los clientes, asi como resolver inquietudes antes, durante y
después de la compra. También, es importante recoger informacidon sobre problemas y
quejas.
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Accion 2: Marketing relacional

Para esta combinacion se creara una tarjeta de acumulacion de puntos. Estas tarjetas de
fidelidad con la que los clientes que la utilicen podran obtener un beneficio, seran las
siguientes:

Imagen 8: Ejemplo de tarjeta de puntos

Capiucie
*

@capricce_teruel

Fuente: Elaboracidn propia

Para la obtencion de la primera tarjeta sera necesario gastar 10€ en la tienda con el que se
conseguird rellenar el primer circulo para llegar hasta el premio final, y después por cada
compra superior a ese importe se iran rellenando las 10 casillas hasta que se completen
todas.

Cuando la tarjeta de fidelidad est¢ completa el cliente podra conseguir un producto
totalmente gratis de la tienda. Serd necesario comprar las tarjetas hechas de papel (8,5 x
5,5 centimetros).

Accion 3: Promocion de ventas

La ultima accion a realizar para esta combinacion es un sorteo a través de su perfil de
Instagram en el que la ganadora se llevara un ticket de 50€ para gastar en la tienda con la
colaboracion de un influencer para tener mas alcance. El sorteo se publicard en Instagram
la primera semana de agosto, concretamente se hara en el formato post el dia 4 domingo a
las 17:00 y se podré participar desde que se suba este post hasta el 16 de agosto a las
24:00. El ganador se informara el domingo 17 a las 12:00.

Siguiendo la estructura de los concursos que se hacen en Instagram, se deberd cumplir

con ciertos requisitos para poder participar, estos son: seguir a la cuenta de Capricce,
darle “me gusta” a la publicacion y dejar un comentario etiquetando a un amigo con el
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que te gustaria compartir el premio. De ese modo se fomenta la interaccion de la cuenta
llegando a un mayor alcance.

Para recordar el sorteo se creara una cuenta atras a lo largo de la semana del 5 de agosto
para que de forma visual recuerden los dias que quedan para anunciar el ganador. Un
ejemplo de esto seria el siguiente storie:

Imagen 9 y 10: Ejemplos de stories para Instagram del sorteo

7 Z

SORTEO 506!
01161 : 101151 - LY B

dias

SORTEO

minutos

horas

Fuente: Elaboracion propia

El post de Instagram consta de este texto:
Muchas nos lo estabais pidiendo, asi que... jSorteo de 50€ para gastar en la tienda! Los
pasos para participar son los siguientes.

- Seguirnos en nuestra cuenta de instagram (Capricce_Teruel)

- Darle “me gusta” a esta publicacion.

- Comentar a un amigo con el que compartirias el premio.

Puedes participar todas las veces que quieras, cuanto mds veces comentes mds
probabilidades de ganar. Tenéis una semana. jMucha suerte a todas!

Una vez cerrado el sorteo, se elegird el ganador de manera aleatoria a través de la web

Rafflys que realiza sorteos online de forma gratuita. Se copiaran todos los participantes
en la web y generard un ganador. Se contactard con ¢l a través de mensaje directo de
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Instagram en el que se recogeran sus datos personales. También, se le mencionard en la
publicacion existente del sorteo.

Para finalizar el sorteo y que tenga mayor alcance se promocionara a través de una
influencer local que tienen una relacion estrecha con la marca, es decir, es amiga de
Maite. Se trata de @Lauumateo (124 mil seguidores). Se ha elegido a esta influencer
porque tiene un gran alcance, especialmente en Teruel. Esto es crucial para que los
clientes puedan acudir a la tienda de forma presencial para disfrutar de los descuentos
exclusivos. Ademas, el estilo de Laura se alinea bien con la estética de la tienda y creo
que puede generar gran expectativa y entusiasmo sobre este sorteo.

También, para dar mas visibilidad a la tienda se hara una cufia en Aragon Radio entre las
6:30 y 9:30 de la mafiana, horario con mayor cuota de audiencia en el que se escucha
Aragdn Despierta e informativos. La cufia serd la siguiente:

Locutor: |Atencion, oyentes de Aragon! ;Listos para ganar 50 euros para gastar en tu
tienda favorita? jEntonces este sorteo es para ti!

jEscucha bien! Muchas nos lo estabais pidiendo, asi que... [Arriba, teruelenses! Llega el
Sorteo de 50€ para gastar en la tienda que tanto adoras. ;Como participar? Es pan
comido:

Primero, [siguenos en nuestra cuenta de Instagram! Encuéntranos como
Capricce_Teruel y dale ese "me gusta" a la publicacion del sorteo. ;Listo para el tercer
paso?

jEs hora de etiquetar a ese amigo con el que compartirias el premio! Asi de facil. ;Y
sabes qué? Puedes participar todas las veces que quieras. Cuanto mads comentes, jmds
probabilidades de ganar!

jLa cuenta atras comienza ahora! Tienes una semana para participar y ganar esos 50
euros que pueden ser tuyos. ;Estds listo para la emocion? jEntonces adelante, Aragon!
jMucha suerte a todas!

jNo te quedes fuera de esta oportunidad unica! Participa ya en el Sorteo de 50€ de

Capricce_Teruel en Instagram. ;Corre, etiqueta, y gana!

3.3 Orden de las acciones

Este plan esta previsto para los meses de verano, concretamente para los meses de mayo
hasta finales de septiembre de 2025. Sin embargo, algunas de las acciones se pueden
prolongar hasta 12 meses o incluso las semanas del plan pueden ir variando segun las
necesidades de la tienda.

Para las acciones de la primera combinacion se llevara el siguiente orden:

En primer lugar se llevard a cabo las historias y posts de Instagram a comienzo del mes
de mayo con el pago de la publicidad de Instagram para el mes completo, y se ira
renovando al principio de cada mes hasta el Gltimo dia que dure el plan. Es decir, se
realizan 5 pagos para conseguir mas trafico en la cuenta. En la cuenta se subiran tanto los

29



post publicitarios como los informativos del marketing de contenido. Ademads, se subira
también el cartel para informar del evento que se realizara el dia 7 de junio de 2024 y el
sorteo.

Se comenzara con la generacion de publicidad para promocionar la tienda a partir del
primer dia del mes de mayo, coincidiendo con la reposicion de la temporada de verano.
Se continuarad creando contenido a lo largo de los meses del plan. A mitad de mayo, se
subira el cartel del evento para que la gente pueda apuntar con tiempo en sus calendarios
el evento.Por ultimo, comenzamos agosto con el sorteo para la promocién de ventas con
duracion de dos semanas, hasta el dia 16 de agosto y lanzando el storie de “cuenta atras”
la semana de antes. Ademas, aparecera en la revista InStyle el dia 4 de junio, fecha antes
de que se realice el evento para darle més visibilidad.

Para las acciones de la segunda combinacidon se empezard a hacer entrega de las tarjetas
de fidelizacion los primeros dias de mayo y se podra conseguir el premio hasta finales de
septiembre con el cierre de la temporada de verano. También, la cufia en la radio se
emitird tres veces a la semana durante todo el mes de julio para dar a conocer el sorteo
que se va a realizar a principios de agosto.

3.4 Presupuesto

En cuanto al presupuesto que nos propuso Mayte para poder realizar estas acciones
fueron unos 7000€.

En cuanto a la primera accion, la publicidad en términos materiales sera gratuita ya que
se va a realizar con Canva. En cuanto a la publicidad en RRSS, se ha contabilizado un
gasto de 400€/mes, lo que en total seria 2000€ destinados a publicidad. En las
plataformas de RRSS que contaran con esta publicidad entran las historias y
publicaciones de informacién de la tienda, asi como el sorteo y el evento. Ademas, la
aparicion en una pagina en la revista InStyle tiene un coste de 1500€.

Respecto a el evento tendria un coste total de 746€. Tomando como referencia que 40
personas acuden a la tienda y compran el dia del evento, ya que cualquier otro dia de la
semana compran una media de 20 personas al dia. Para ello ha sido necesario que la
dependienta trabaje horas extras (3h mas x 12€/h= 36€)( Total de 96€) y la elaboracion
del catering lo llevara a cabo el restaurante Venecia el cual tiene un coste total (650€).
También, habria que contabilizar el descuento que se le ofrecera a los clientes que
compren ese dia en la tienda (20% de su compra). Para la realizacion de 10 carteles que
seran colgados por la tienda que se imprimira en tamafio A2 el coste total seria de 20,82€.
Ademas, el roll up asumiria un coste de 35,69€.

Finalmente, esta el sorteo en el que también habria que contar unos gastos de 50€ de la
persona ganadora. La publicacion de este sorteo se hard a través de la publicidad de
Instagram antes nombrada y la influencer que subird las publicaciones tres veces a su
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perfil cobra 10€ por cada 1000 seguidores, y como cuenta con unos 124 mil seguidores el
coste total seria de 1240€.

En cuanto a la segunda accidn, las tarjetas de fidelizacion serian de 9,47€ por 500 tarjetas
de fidelizacion de 85x55mm. La cufia en la radio se emitird tres veces a la semana
durante un mes, por lo que si la tarifa para la reproduccion de un dia son 70€, el coste
total sera de 840€.

El total del plan llevaria un coste de 6442,16€. Lo que dejaria un margen imprevistos de
557,84¢€.

3.5 Fase de control

Una vez que se han elaborado, es necesario evaluar si las acciones descritas en los
apartados anteriores contribuirdn al logro de los objetivos establecidos en el Plan de
Comunicacion. En cuanto a las acciones de la primera combinacién, es fundamental
evaluar si han logrado aumentar el reconocimiento de la marca, asi como las visitas de la
tienda. Para medirlo se utiliza una manera directa gracias a las estadisticas que nos
proporciona Google Analytics y la propia informacion de Instagram Ads. Se seguira un
analisis continuado de la cuenta para medir su eficacia y se evaluaran el numero de
visitas, el incremento de likes, de seguidoras, de publicaciones guardadas, de “swipe up”
en los stories...

Para medir al evento se hara a través de contar a la gente que entra a la tienda, aunque no
compre nada y sin importar la duracion que esté dentro.

Para la segunda combinacion de acciones, el control que se llevard para las tarjetas de
fidelizacion sera el feedback de las clientas. Es decir, se hara un niumero limitado de
tarjetas hasta fin de existencias y luego se contabilizard por cada hueco de los 10 que
rellenen. De esta manera, si las clientas gastan en la tienda y se rellena la tarjeta es una
manera de ver si es eficaz esta accion.

A su vez, el control del sorteo se lleva a cabo mediante la gente que comente en la
publicacion, ya que los requisitos para participar es comentar a un amigo, entonces se
contabilizard un comentario como si hubiera participado una persona. También, este
sorteo esta patrocinado por la influencer @lauuumateo por lo que se le pedira que nos
comparta las estadisticas que suba para analizar cuantas veces ha sido vista y compartida.
Dentro de este andlisis, se puede observar cudntas veces ha sido guardada y cuantos
nuevos seguidores has ganado a través de las publicaciones. Ademas, estas estadisticas se
desglosan segun rangos de edad, sexo o ubicacion.
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Capitulo 4. CONCLUSIONES

El ultimo capitulo del Trabajo Fin de Grado incluye las conclusiones del plan de
comunicacion realizado, asi como los problemas y barreras que surgieron durante su
elaboracion.

Se puede concluir que este trabajo ha logrado alcanzar el objetivo general planteado:
realizar un plan de comunicacion para Capricce realista, efectivo y capaz de ayudar a
cumplir sus metas.

A su vez, se han cumplido los distintos objetivos especificos planteados. Se ha
reflexionado sobre la empresa y su entorno, se han identificado, se han identificado los
componentes del analisis DAFO. A partir de las conclusiones obtenidas en esos capitulos
se han establecido las combinaciones de objetivos/publicos objetivo a alcanzar, y se han
definido las estrategias, herramientas, acciones, presupuestos y métodos de control
necesarios para lograrlos.

Es apreciable que se realizd un profundo andlisis externo e interno, para detectar las
principales fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas de Capricce, completado
por la entrevista en profundidad concedida por la fundadora de la tienda. Este analisis
permitié fijar dos objetivos a alcanzar: dar a conocer Capricce a el publico femenino a
nivel nacional e incrementar los vinculos consiguiendo que vuelvan y/o recomienden la
tienda.

Para el primero, se llevaron a cabo acciones de publicidad a través de Instagram,
marketing directo con la creacion de historias informativas y branded content, y por
ultimo, publicidad de espectaculo con la creacion del evento.

Para el segundo, se utiliz6 publicidad y promocidn de ventas para promocionar un sorteo.
También, se usaron la fuerza de ventas y el marketing relacional para fidelizar a los
clientes.

El Plan de Comunicacion se desarrollara entre los meses de mayo hasta septiembre de
2025 y supondra un desembolso de 6133,98€.

Durante la realizacion del Plan han aparecido una serie de barreras o limitaciones. Las
cambiantes tendencias del mercado de la moda requiere una adaptacion constante y
rdpida para  mantenerse constante. Ademds, la presencia de grandes empresas
internacionales dificulta el crecimiento de establecimientos locales como Capricce.
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ANEXOS

1.1 Guidn de la entrevista

Presentacion de la entrevista

Hola, buenos dias soy Ana Colas, estudiante de Marketing e Investigacion de Mercados

de la Universidad de Zaragoza. Primero de todo me gustaria darte las gracias por

dedicarme tu tiempo para realizar esta entrevista. Como ya sabes, estoy llevando a cabo

un plan de comunicacidon de Capricce y por eso he decidido entrevistarte a ti ya que eres

la fundadora. Es por eso por lo que me gustaria que te expresaras con total libertad a lo

largo de toda la entrevista y puedes dedicar todo el tiempo que necesites para explicarte.

Para poder recoger la informacion mas facilmente me gustaria grabar la entrevista si no te

importa; si lo deseas en cualquier momento podemos parar de grabar o tener un descanso.

(Tienes alguna pregunta? Si estas de acuerdo, comenzamos con la entrevista.

Presentacion del participante
Para empezar, me gustaria que me hablases un poco de ti: ;Quién eres?, ;A qué te

dedicas?, ;Qué te gusta hacer en tu tiempo de ocio...?

BLOQUE 1. EMPRESA Y PRODUCTO
En primer lugar, me gustaria que me contaras un poco la historia de la empresa, es
decir, como surgi6 la idea, como ha ido evolucionando...

1. ¢Cudl era la idea principal que tenias de negocio?

2. (Cuentas con algtn tipo de apoyo o red de contactos que te ayudara a iniciar

el proyecto desde cero?

BLOQUE 2. ESTRATEGIA CORPORATIVA
Ahora vamos a hablar de la identidad corporativa de la marca.
1. En primer lugar me gustaria que me hablases de la vision, es decir, ;donde te

gustaria que estuviera Capricce en el futuro?
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2.

Ly el proposito? Es decir, la razon de ser de la empresa en el mercado. ;Por
qué existe Capricce? ;/Cual es el beneficio que aporta a los consumidores?

Me interesa conocer los valores, los principales valores de Capricce y los que
desarrollais continuamente tanto personalmente como los que queréis reflejar

en los productos.

BLOQUE 3: ESTRATEGIA COMPETITIVA DE MARKETING. PERFIL DE
CLIENTES Y PUBLICO OBJETIVO.

l.

Quiero que me destaques cuales son, para ti, las principales caracteristicas o
lo que hace que esos productos sean especiales y en si sea como una ventaja
competitiva.

Ahora pasamos a hablar un poco sobre vuestras clientes actuales, entonces
quiero que me las describas.

[cual seria tu publico objetivo?

(Qué percepcion crees que tienen vuestras clientas hacia la tienda? ;Por qué
pensais que eligen Capricce?

(Qué imagen es la que quiere transmitir Capricce?

BLOQUE 4: MACROENTORNO, MERCADO Y COMPETENCIA.

Ahora me gustaria hablar sobre el entorno de la empresa, hay distintas variables en el

macroentorno que pueden afectar ya sea de manera positiva o negativa. Estas

variables, que formarian lo que se conoce como analisis PESTEL, son las siguientes:

Politicas, Econémicas, Sociales, Tecnoldgicas, Ecologicas y Legales. Si te parece

vamos a reflexionar sobre cada una de ellas...

1.

Empezamos con la politica, ;consideras que afectan a vuestro negocio? Por
ejemplo, serian los cambios de gobierno, las normativas en el sector, la
estabilidad del gobierno...

Con respecto a lo econdémico, ;Como os afecta la inflacion o la evolucion de
los precios? Hemos pasado unos afios de crisis ;habéis visto esto reflejado en

el negocio?
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Los factores sociales también son de gran importancia, ;Consideras que el

estilo de vida de ahora favorece vuestra tienda?

Hablando de tecnologia, {cémo consideras que ha afectado a vuestro sector?

Y los factores ecologicos, ;o0s han influenciado en algo? Serian por ejemplo

las politicas medioambientales. ..

Para terminar con este andlisis, los factores legales. ;Cémo os han afectado?

(licencias, reglas sanitarias...)

BLOQUE 5: PROYECTOS ACORDES AL PLAN DE COMUNICACION.

1. (Has llevado a cabo alguna accion de comunicacion? Es decir, ofertas,
publicidad, ...

2. (Hay alguna accion de comunicacion que piensas que puede llegar a ser
efectiva?

3. Aprovechando que ahora vamos a llevar a cabo este plan de comunicacion,
[cuéles son los objetivos que te gustaria alcanzar? Necesitaria saber también un
presupuesto aproximado que te gustaria dedicar a esto.

BLOQUE 6: CONCLUSIONES O CIERRE.

Bueno Mayte, ya estamos en el final de la entrevista por lo que me gustaria saber
si tienes algo mas que afadir o aclarar de algiin tema en especifico.
Ha sido un placer y te agradezco que hayas invertido tu tiempo en esto. Tus

respuestas

Comunicacion. Muchas Gracias.

1.2 Tabla de codigos y transcripcion de la entrevista.

SUBCATEG
CATEGORIA| ORIA DESCRIPCION CODIGO
CAPRICCE
Cémo surgio la idea de negocio, motivaciones | EMP_HI
EMPRESAY | Historia para dar el paso... S
PRODUCTO Si contd con algun tipo de ayuda, tipo de EMP_EV
Evolucién negocio... 0
ANALISIS INTERNO
Misién Mision de la empresa Al_MiI
IDENTIDAD — —
CORPORATI Vision Vision de la empresa Al_VI
VA Propdsito Razén de ser de la empresa Al_PRO

son muy importantes para la elaboracion de este Plan de
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Valores
corporativ
0s Valores de la empresa Al VAL
ESTRATEGIA| Ventajas
COMPETITI | competitiv Al_VENT
VA as Fuentes de ventajas competitivas del negocio com
Perfil de Al_CLIE
clientes Atributos de la cliente actual NTE
Publico Publico al que se dirige la empresa y
objetivo clasificacién que hace de este Al_POB
ESTRATEGIA P
DE Producto Caracteristicas de su oferta Al_PRO
MARKETING Segmentac|Tipo de clasificacién y agrupacién que hacen de
ion sus clientes Al_SEG
Posiciona
miento y | Posicionamiento en los clientes y atributos que
atributos buscan en tu compainia Al_ATRI
ANALISIS EXTERNO
Caracteristicas de la poblacion (sexo, edad,
Demografi tasas de natalidad y mortalidad, nivel de AE_DEM
co estudios...) 0]
Nivel de renta, PIB, desempleo, tipos de interés,
Econdémico inflacion, politicas monetarias AE_ECO
ANALISIS Regulaciones que rijan no solo el
DEL Legaly | comportamiento social, sino también aquellos
MACROENT | politico que regulen las actuaciones de las empresas | AE_LYP
ORNO Socio-cult Tendencias del estilo de vida, valores y las AE_SOC
ural creencias de la sociedad U
Tecnolégic | Innovaciones tecnoldgicas que su adquisicion | AE_TEC
o suponga una ventaja competitiva NO
AE_AMB
Ambiental | Sensibilizacién medioambiental de la poblacién [
ANALISIS DE
LA Principales
COMPETEN [competido Competidores principales y tipo de AE_COM
CIA res competencia del negocio PE
ANALISIS
DEL
CONSUMID AE_CON
OR Criterios Criterios de eleccion del consumidor S

PLAN DE COMUNICACION
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PLAN DE
COMUNICA
CION

Objetivos que se buscan alcanzar con este plan

Objetivos de comunicacién PC_OBIJ
Medios de
comunicac
ion Medios de comunicacién a utilizar en el plan | PC_MC
Presupues Presupuesto aproximado que te gustaria PC_PRES
to dedicar U
Acciones Acciones de comunicacion realizadas PC_ACCI
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16
17
18
19
20
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22
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25
26
27
28
29
30
31
32
33
34
35
36
37
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39
40

41
42
43
44
45
46
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48
49

EMP_HIS

EMP_EVO

Hola, buenos dias soy Ana Colas estudiante de Marketing e Investigacion de
Mercados de la Universidad de Zaragoza. Primero de todo me gustaria darte
las gracias por dedicarme tu tiempo para realizar esta entrevista. Como ya
sabes, estoy llevando a cabo un plan de comunicacién de Capricce y por eso he
decidido entrevistarte a ti ya que eres la fundadora. Es por eso por lo que me
gustaria que te expresaras con total libertad a lo largo de toda la entrevista y
puedes dedicar todo el tiempo que necesites para explicarte.

Para poder recoger la informacién mas facilmente me gustaria grabar la
entrevista si no te importa; si lo deseas en cualquier momento podemos parar
de grabar o tener un descanso. ¢Tienes alguna pregunta? Si estas de acuerdo,
comenzamos con la entrevista.

Para empezar, me gustaria que me hablases un poco de ti: /Quién eres?, ¢A
qué te dedicas?, éQué te gusta hacer en tu tiempo de ocio...?

Hola Ana, buenos dias, pues me llamo Mayte Giménez y me dedico a comprary
vender moda desde hace ya unos afios. Soy una persona que le encanta viajary
por eso me recorro varios kildmetros para encontrar siempre los mejores
mayoristas que me ofrezcan lo que busco. Siempre me ha gustado la moda desde
pequefia ya que mis padres también tenian una tiendecita. Supongo que la
inspiracion me viene de ahi. Yo creci dentro de la tienda de mis padres viendo
como vendian y se desenvolvian con clientes. Y cuando me hice mayor supe que
era a lo que me tenia que dedicar sin dudarlo un segundo.

éCual era la idea principal que tenias de negocio?

Pues como te he

. Al
principio no sabia si mi capacidad econémica me iba a dar para poneren la tienda
ambas asi que empecé solo con los complementos y mas tarde implemente ropa.
También, una de las decisiones para abrir la tienda fue

éContaste con algun tipo de apoyo o red de contactos que te ayudara a iniciar
el proyecto desde cero?

Como mujer emprendedora con un negocio pequefio ,
puedo decirte que iniciar mi proyecto desde cero fue todo un desafio. No tuve
acceso a una red de contactos o a algun tipo de apoyo financiero significativo al
principio. Fue un camino bastante solitario al principio, pero eso no me detuvo.
Lo que si tuve fue un grupo cercano de amigos y familiares que me apoyaron
emocionalmente y me alentaron a seguir adelante, incluso en los momentos mas
dificiles.

en eventos o a través de las redes sociales.
Aungue no contara con una red establecida, traté de construir una comunidad
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50
51
52
53
54
55

56
57
58

59
60
61
62
63
64
65

66
67

68
69
70
71
72

73
74
75
76

77
78
79

80
81
82

83
84
85
86
87
88
89
90

Al VI

Al_PRO

AL MI

Al_VAL

alrededor de mi negocio, lo que me ayudd a obtener consejos utiles y, a veces,
incluso algun tipo de colaboracion informal. En resumen, no fue facil, pero con
determinacién y creatividad, logré superar los obstaculos iniciales y hacer crecer
mi negocio.

Ahora vamos a pasar a hablar de la identidad corporativa de la marca y en
primer lugar me gustaria que me hablases de la vision, es decir, ¢édonde te
gustaria que estuviera Capricce en el futuro?

En el futuro,
En primer lugar,
, aprovechando diferentes mercados y
atrayendo a mas clientes que puedan disfrutar de nuestros productos y servicios.
, donde
podamos ser parte de la vida diaria de las personas y continuar creando
experiencias Unicas para nuestros clientes en todo el mundo.

¢y el propdsito? Es decir, la razén de ser de la empresa en el mercado. ¢ Por qué
existe Capricce? ¢ Cudl es el beneficio que aporta a los consumidores?

. Capricce

Nuestro beneficio principal para los consumidores radica en proporcionarles una
seleccion de prendas y accesorios de alta calidad que reflejan las ultimas
tendencias y estilos, permitiéndoles expresar su personalidad a través de la
moda.

En resumen, el

Me interesa conocer como los valores, los principales valores de Capricce y los
que desarrolldis continuamente tanto personalmente como los que queréis
reflejar en los productos.

En Capricce, estamos comprometidos con una serie de
. También valoramos mucho el
intentando seguir siempre las

ultimas tendencias. Ademas,
. Valoramos
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91
92
93

94
95
96
97

98
99
100
101
102

103
104
105

106
107
108
109
110
111

112
113
114

115
116
117
118
119

120
121

122
123
124
125
126
127
128

129
130

Al_VENTCO
M

AE_ECO

AE_SOCU

Quiero que me destaques cuales son, para ti, las principales caracteristicas o lo
que hace que esos productos sean especiales y en si sea como una ventaja
competitiva.

Las principales caracteristicas que considero que hacen que los productos de
Capricce sean especiales son

Ahora me gustaria hablar sobre el entorno de la empresa, hay distintas
variables en el macroentorno que pueden afectar ya sea de manera positiva o
negativa. Estas variables, que formarian lo que se conoce como analisis PESTEL,
son las siguientes: Politicas, Econdmicas, Sociales, Tecnoldgicas, Ecoldgicas y
Legales. Si te parece vamos a reflexionar sobre cada una de ellas...

Empezamos con la politica, éconsideras que afectan a vuestro negocio? Por
ejemplo, serian los cambios de gobierno, las normativas en el sector, la
estabilidad del gobierno...

Si, definitivamente considero que los aspectos politicos pueden afectar a nuestro
negocio de diversas maneras.

en nuestro entorno operativo y en la industria de la moda en general. Por
ejemplo, los cambios en las regulaciones comerciales y las regulaciones laborales
pueden afectar a nuestros costos.

Con respecto a lo econémico, ¢ COmo os afecta la inflacion o la evolucion de los
precios? Hemos pasado unos anos de crisis ¢habéis visto esto reflejado en el
negocio?

Si, esto , la inflacion y la evolucién de los precios son
factores econémicos que pueden tener un impacto significativo en nuestro
negocio.

Los factores sociales también son de gran importancia, éConsideras que el
estilo de vida de ahora favorece vuestra tienda?

Si, definitivamente

. En este contexto,
nuestra tienda ofrece una amplia gama de productos de moda y accesorios que
permiten a nuestros clientes reflejar su estilo Unico y seguir las ultimas

tendencias.

Ademas, el auge de las redes sociales y la influencia de los medios digitales han
democratizado la moda y han ampliado el acceso a nuevas ideas y estilos
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131
132

133
134
135
136
137

138
139

140
141
142
143

144
145

146
147
148
149

150
151

152
153
154

155
156

157
158
159
160
161

162
163

164
165
166

167
168

AE_TECN

AE_AMBI

AE_LYP

PC_ACCI

PC_OBJ

Hablando de tecnologia, écomo consideras que ha afectado esta a vuestro
sector?

Creo que la tecnologia es lo que mads ha afectado a el sector de la moda ya que

Y los factores ecoldgicos, éos han influenciado en algo? Serian por ejemplo las
politicas medioambientales...

Si creo que ultimamente hay mas conciencia medioambiental

Para terminar con este andlisis, los factores legales. ¢COmo os han afectado?
(licencias, reglas sanitarias...)

En términos de factores legales no creo que nos haya afectado tanto, si que es
verdad que

Ahora me gustaria que pensases cual son para ti los principales competidores
de Capricce.

éHas llevado a cabo alguna accién de comunicacion? Es decir, ofertas,
publicidad, ...

Si, hemos llevado a cabo alguna accidon de comunicacidn para promover nuestra
tienda, como

éHay alguna accion de comunicacion que piensas que puede llegar a ser
efectiva?

Ahora pasamos a hablar un poco sobre vuestras clientes actuales, entonces
quiero como que me las describas.
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169
170
171
172

173

174
175

176
177

178
179

180
181

182
183

184
185
186

187
188
189
190

191

192

193
194

195
196
197

Al_CLIENT
E

Al_POB

Al_ATRI

PC OBJ

PC_MC

PC_PRESU

Entonces para ti écudl seria tu publico objetivo?

¢Qué percepcidn crees que tienen vuestras clientas hacia la tienda? ¢Por qué
pensais que eligen Capricce?

Para terminar, me gustaria preguntarte: ¢{Qué imagen es la que quiere
transmitir Capricce?

Aprovechando que ahora vamos a llevar a cabo este plan de comunicacién,
écudles son los objetivos que te gustaria alcanzar? Necesitaria saber también
un presupuesto aproximado que te gustaria dedicar a esto.

De forma imaginaria.

Bueno Mayte, ya estamos en el final de la entrevista por lo que me gustaria
saber si tienes algo mds que aiiladir o aclarar de algtin tema en especifico.

Ha sido un placer y te agradezco que hayas invertido tu tiempo en esto. Tus

respuestas son muy importantes para la elaboracion de este Plan de
Comunicacion. Muchas Gracias.
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1.3 Matriz de resultados

Empresa y producto

Historia

Mis padres ya se dedicaban a
este sector entonces desde
siempre supe que la tienda

iba a contener moda y
complementos. (30-31)

Miré un poco lo que hacia fa
en la ciudad en esos moment
y noté que no habia ningu
tienda especializada
complementos que no fuer
caros y asequibles para todos
bolsillos. (34-37)

Evolucion

Como mujer emprendedora
con un negocio pequefio y
sin contar con ayudas, puedo
decirte que iniciar mi
proyecto desde cero fue
todo un desafio (41-42)
También aproveché al
maximo cualquier
oportunidad para
conectarme con otros
emprendedores locales en
eventos o a través de las
redes sociales. Aunque no
contara con una red
establecida, traté de
construir una comunidad
alrededor de mi negocio, lo
gue me ayudd a obtener
consejos Utiles y, a veces,
incluso algun tipo de
colaboracion informal

(47-51)
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Analisis interno

Identidad corporativa

Mision

Capricce existe para inspirar
confianza, estilo y expresidon
personal en quienes nos
eligen como su destino de
moda. (70-72)

Vision

En el futuro, me encantaria
ver a Capricce
expandiéndose a nuevas
ubicaciones tanto a nivel
local como internacional. En
primer lugar, me gustaria
establecer mas tiendas en
ciudades clave de mi pais,
aprovechando diferentes
mercados y atrayendo a mas
clientes que puedan disfrutar
de nuestros productos y
servicios. Imagino nuestras
tiendas en lugares
emblematicos y transitados
(59-63)

Propdsito

El propdsito fundamental de
Capricce en el mercado de la
moda y los complementos es
ofrecer a los consumidores
una experiencia de compra
Unica y enriquecedora que va
mas alla de simplemente
adquirir productos. (68-70)

Valores

Valores fundamentales que
son la calidad de los
productos que ofrecemos de
la mas alta calidad en cada
aspecto, tanto de fabricacién
como de diseiio. También
valoramos mucho el estilo y
la originalidad en nuestros
productos (83-86)

Nos esforzamos por superar
las expectativas de nuestros
clientes ofreciendo un
servicio excepcional y
personalizado. Valoramos la
escucha activa, la empatiay
la atencidn a las necesidades
individuales de cada cliente.
(87-90)
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Estrategia competitiva

Ventajas

La variedad ya que
ofrecemos una amplia gama
de productos que abarcan
diferentes estilos, también la
atencién al cliente y la
calidad (95-97)

Estrategia de marketing

Perfil de clientes

Nuestra clientela abarca un
amplio rango de edades,
desde adolescentes hasta
mujeres adultas. Tenemos
clientes jovenes que buscan
seguir las ultimas tendencias
de la moda, asi como
mujeres mas maduras que
buscan prendas elegantes
(164-167)

Publico objetivo

A mi me gustaria alcanzar
todo rango de edades aun
que si que es verdad que en
los que mas vendo va entre
los 18-25 y 40-55. (169-170)

Posicionamiento y
atributos

Yo creo que valoran el estilo,
el precio y la calidad ya que
ofrecemos una amplia gama
de accesorios a un buen
precio y con buena calidad
(173-174)

La imagen que Capricce
desea transmitir es que te
puedes poner guapay
arreglada sin gastarte mucho
dinero. (177- 178)

ANALISIS EXTERNO

Analisis del
macroentorno

Econdmico

A medida que los precios de
los productos y los costos
operativos aumentaban
debido a la inflacidn,
enfrentdbamos desafios
extra en términos de
rentabilidad y competitividad
(117-119)
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Sociocultural

Considero que el estilo de
vida actual favorece nuestra
tienda. Vivimos en una
época en la que el estilo
personal y la expresion
individual son altamente
valorados. La moda se ha
convertido en una forma de
arte y una herramienta para
expresar nuestra identidad y
personalidad (122-125)

Tecnoldgico

Se ha cambiado la manera en
la que compran las personas.
Yo me he criado cuando
apenas existia el Internet y la
manera de relacionarse era
encontrandote a la gente en
el mercado, en las tiendas.
Ahora la gente lo hace todo
por el mévil o el ordenador
al igual que comprar moda.
(134-137)

Ambiental

Al haberse creado nuevas
politicas medioambientales
ha favorecido a que la gente
se comprometa. En mi tienda
estamos comprometido con
la reduccidn de residuos
como por ejemplo la
minimizacidn de embalajes
innecesarios. (140-143)

Legal y politico

Después de la pandemia
cuando se volvieron a abrir
los comercios tuvimos una
serie de reglas sanitarias a
seguir, pero no creo nos haya
afectado eso a que la gente
comprara o no en la tienda.
(147-149)

Andlisis de la
competencia

Principales
competidores

Yo creo que los principales
competidores de mi tienda
pueden ser Parfois, Bijou
Brigitte e incluso Inditex ya
que venden también
complementos en sus
tiendas. También, alguna
tienda de Teruel como
Ferran, Joyeria Polo, ...
(152-154)
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PLAN DE COMUNICACION

Plan de comunicacion

Objetivos

Una accidn que creo que
puede llegar a ser efectiva en
mi tienda es hacer algun
evento en el que se le dé
mas visibilidad a la marca.
También me parece muy
efectiva la colaboracién con
personas influyentes en el
ambito de la moda.
(164-166)

Pues me gustaria tener mas
alcance, asi como crecer
COMo marca para ser mas
reconocida. (1887-188)

Medios de
comunicacion

Me gustaria darme a conocer
por redes ya que es una cosa
gue veo fundamental y yo no
llevo muy bien. El
presupuesto aproximado
seria de ehhh (188-190)

Lanzar ofertas y promociones
especiales, como descuentos
por tiempo limitado y ventas
flash. Con respecto a la
publicidad no hemos hecho
mucho, salimos como tienda

Acciones .
cooperadora de algun
evento que se realiza en
Teruel, pero poco mas.
(158-161)

Pues de unos 7000€ (192)
Presupuesto

1.4 Tabla comparativa entre Capricce y sus competidores
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Capricce Parfois Joyeria Polo Ferran
Moda de ropa 'y Tradicion | Moda de ropa
Moda de ropa 'y accesorios, relojera, y accesorios.
complementos. complementados | pero amplié | Variedad de
Alta variedad de por calzado y el negocio marcas y
Productos productos bésicos bolsos. Tiene con adaptada a las
que se adaptan a | como objetivo ser | creaciones tendencias
las necesidades del | la mejor marca de | de bisuteria mas
consumidor. complementos de | y joyeria. modernas.
moda femenina.
Canal de Tienda fisica Tienda fisicay | Tienda fisica | Tienda fisica
venta online y online y online
Mantiene
taller propio,
lo que les
Ventajas Variedad, calidad y Calidad y permite Inversion en
competitivas bajo precio elegancia ofrecerun | publicidady
servicio bajos precios
cercano y
flexible.
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Acciones de
comunicacio

n

Marketing Digital.

Perfil poco
trabajado en redes

sociales

Marketing
Directo y Digital,
ya que tiene una
tienda online muy
cuidada y unos
perfiles
en RRSS

Marketing
Directo y
Digital, por
su presencia

en redes

Marketing
Directo y
Digital, y
ubicada en
pleno centro

de Teruel.

1.5 Acciones de comunicacion
1.5 Ejemplo de stories para el contenido en instagram en la primera combinacién

Propuesta para el primer y segundo mes:

CAPRICCE
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Propuesta para el tercer y cuarto mes:

i
0 0
% 75%&)

Propuesta para quinto y sexto mes:

@capricee terucl
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1.6 Ejemplos de diferentes tipos de contenido de branded content para la primera
combinacion

%

new collection

jou
inspired by \{0\.\\' | rney
comfort and

ort and Starts here

1.6 Cronograma de acciones

Mayo 2025
Lunes Martes Miércoles NVEVES Viernes Sabado Domingo

28 29 30 1 2 3 4

Generacion de Entrega de
publicidad tarjetas de fidelizacion

5 6 7 8 9 10 11
*post/historia® *post/historia*®

12 13 14 15 16 17 18
*post/historia* Cartel del evento

en Instagram

19 20 21 22 23 24 25
*post/historia® *post/historia*®

26 27 28 29 30 31 1
*post/historia® *post/historia*®
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Junio 2025

Miércoles

Jueves

Viernes

Sabado

Domingo

Cufia en radio

Cufia en radio

*post/historia*®

2 3 4 5 6 7 8
Cuenta atras Aparicién en _ _
para el evento  Diario de Teruel *post/historia* EVENTO
9 10 1 12 13 14 15
*post/historia® *post/historia*
16 17 18 19 20 21 22
*post/historia® *post/historia*|
23 24 25 26 27 28 29
*post/historia® *post/historia* Fpost/historia*
30 1 2 3 4 5 6
Julio 2025
Lunes Martes Miércoles Jueves VIEIGES] Sabado Domingo
30 1 2 3 4 5 6
7 8 9 10 11 12 13
Cufia en radio  “Post/historia™ ' cufia en radio Cufia en radio
14 15 16 17 18 19 20
Cufia en radio Cufia en radio = “post/historia®  Cufia en radio
21 22 23 24 25 26 27
Cufia en radio *post/historia* Cufia en radio Cufia en radio
28 29 30 31 1 2 !
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Agosto 2025

Miércoles Jueves Viernes Séabado Domingo
28 29 30 31 1 2 3
*post/historia*
4 5 6 7 8 9 10
Historia
*post EVENTO™ “Cuenta atras”
sorteo
1 12 13 14 15 16 117
Ultimo dia
*post/historia* *post/historia* para participar SORTEO
en el sorteo
18 19 20 21 22 23 24
*post/historia* *post/historia*
25 26 27 28 29 30 31

*post/historia*
*post/historia*

Septiembre 2025
Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes Sabado Domingo

1 2 3 4
*post/historia*
8 9 10 11

*post/historia*

5 6 7

12 13 14

*post/historia*®

15 16 17 18

. R
post/historia *post/historia*

22 |23 |24 125
|
|

*post/historia*®

19 20 21

26 27 128

Fpost/historia*

29 30 1 2
Finalizacion

*post/historia* tarjetas de
fidelizacion
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1.7 Presupuesto

. RECURSOS
ACCION NECESARIOS GASTO UNITARIO | UNIDADES | TOTAL
Influencer 10€ por gada 1000 124 mil 1.240 €
seguidores
Publicidad
RRSS 400 € 5 meses 2.000 €
(Instagram)
InStyle Canva 1 pagina 1.500 €
Dependienta 3h mas 12€/h 96 €
Carteles 2,09€/ud 10 ud 21 €
Evento Roll-up 35,69 € 1 35,69 €
0,
Descuento 20% por cada
compra
Catering 650 € 1 650 €
Sorteo 50 € 50 €
'I.'arjejtas.qe Imprenta 500 ud 9,47 €
fidelizacion
3 veces ala
Cuna Radio semana/ 1
70€/dia mes 840 €
TOTAL 6.442,16 €
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Gmrm Digital
reQ Imprenta online pequefio y gran formato Buscar Q e Acceso usuarios @ 0€

p XPOSITORE: IMPRESION
IMPRESION DIGITAL | IMPRESION TEXTIL EXPOSITORES RESION LETRAS

- a FOTOGRAFIA Y
PUBLICITARIOS Y PEQUENO i HOSTELERIA VINILOS DE CORTE PAPEL PINTADO

GRAN FORMATO A GRAN FORMATO ) CORPOREAS FOTOCUADROS
DISPLAYS FORMATO

Mostrar precios

Con Sin IVA Resumen del pedido
IVA
Fecha de entrega
Entrega estimada 13/05/2024
Entrega estandar (6-7 Entrega réapida (3-5 Entrega urgente (24-48 Precio neto 13,77 €
dias) dias) horas) 289 €
Cantidad 13/05/2024 09/05/2024 06/05/2024 29’23 i
_ s oy
16.66€ 18.66€ 20.82€
16,66 €
PASO 4

({COMO QUIERES QUE REVISEMOS TU ARCHIVO? @

ANADIR A LA CESTA

Si dudas sobre tu archivo, te recomendamos que escojas la revisién profesional

Revision gratuita basica Revision profesional mas completa . iTE ATENDEMOS POR WHATSAPP!

se realiza en el

it (W) 672 448 551
lunes a viernes

@ 09:30 - 13:30

15:30 - 18:30

PASO 5
DESCARGA DE INSTRUCCIONES O PLANTILLAS

Tarjetas de visita Flyers y Folletos Pegatinas Logotipo a Medida Iniciar sesién/registrarse

Inicio > Material de Marketing > Tarjetas de visita > Tarjetas de Fidelizacién

Tarjetas de Fidelizacién

Tarjetas de Fidelizacién - Personalizado y al mejor precio

Tarjeta de fidelizacion « Impresién de alta calidad en tipos de papel especialmente seleccionados
« Més de 2000 modelos para elegir

« Tenemos disefios disponibles para ayudarte a desarrollar ideas increfbles

« El precio més barato garantizado

Promocién Econémico Premium Personalizar

Tamafio [55 x55 mm (Standard) ]
Tipo de Material Cartulina CLA 315 g a
Impresién Colores, Anverso y Reverso
otros Sin extra
Cantidad 500
16,09-€
Presupuesto en linea: 9,48

(11,47 € con IVA)

INICIAR COMPRA >

% Garantizamos el precio més bajo.
Si encuentra un precio més bajo, se lo igualamos.
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