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EL RETO DEL MÓVIL EN MANGO



Elena Carasso, Directora del Departamento de e-commerce de Mango, se había quedado seriamente preocupada después de la reunión mantenida con el Responsable de Marketing, Roger Feliú. Parecía que las campañas de búsqueda en Google, fuente fundamental de tráfico para Mango, estaban perdiendo fuelle y no conseguían recuperar el nivel de rendimiento que venían teniendo en los años anteriores. Según el análisis presentado por Roger y su equipo, el problema principal era el bajo rendimiento de las campañas de móvil, las tasas de conversión eran muy inferiores a las que conseguían en ordenador o tableta, provocando que la rentabilidad de las mismas fuera incluso negativa. Ante esta situación, el equipo de Marketing proponía reducir su presencia en campañas de SEM en móvil bajando las pujas de forma significativa. Pero Elena no lo tenía claro, le parecía una recomendación contra-intuitiva, y a ella la intuición siempre la había funcionado. El tráfico móvil empezaba a superar el tráfico de ordenador en algunos países y seguía creciendo de forma sostenible, en vez de tirar la toalla y salirse del mundo móvil, ¿no tenía más sentido apostar más por ello y hacerlo funcionar? ¿A lo mejor en el mundo móvil SEM no funcionaba y había que buscar fuentes de tráfico alternativas? Sentía que algo se les estaba escapando…. EVOLUCIÓN RECIENTE DE LA COMPAÑÍA Y SU ESTRATEGIA DIGITAL1 Mango, empresa de moda fundada y liderada por Isak Andic, abre sus puertas en 1984 con su primera tienda en Barcelona en Paseo de Gracia. En 1992 empieza su expansión internacional con 2 tiendas en Portugal, al mismo tiempo que abre la tienda número 100 en España. Sigue creciendo internacionalmente, hasta que en 1997 el volumen de negocio generado en el extranjero supera por primera vez al nacional. Mango, pionero en el mundo de la moda online, lanza la web en 1995 www.mango.com, pero sólo se podrá comprar online a partir del año 2000.



1.



Fuentes: www.mango.com, Moda.es Mayo 2016, Expansión Julio 2016.



Nota: El caso está contextualizado en la empresa Mango para facilitar la discusión en clase, los datos relativos a la actividad general de la empresa son reales, recogidos de fuentes públicas. Ahora bien, de cara a salvaguardar la confidencialidad, todos los datos relacionados a las métricas digitales y campañas de SEM son ficticios



En 2013 la cadena lanza un proceso de transformación de su estrategia comercial bastante agresivo, que incluye: Un plan de desarrollo de nuevas líneas, añadiendo a las existentes de mujer, hombre y complementos la línea infantil, moda íntima y tallas grandes; Y eliminando las tiendas de 300 metros cuadrados que tenía hasta entonces y sustituyendolas por grandes establecimientos de entre 800 y 1.000 metros cuadrados. A cierre del ejercicio del 2015 el grupo dispone de 2.730 puntos de venta repartidos en 109 países y genera una cifra total de facturación de 2.327 Mill. €, lo cual supone un incremento del 15% respecto al año anterior. El 81% de las ventas procedieron de mercados internacionales y el negocio online se destaca entonces como su punto fuerte. Mango finaliza el ejercicio 2015 con una cuota de ventas a través del e-commerce del 10,7% registrando una facturación online de 234 Mill € con un incremento del 27% respecto al 2014. Mientras la media de la moda online está en la horquilla del 6%-8%, y la media de la industria del Lujo en un discreto 4%-6% la venta online de Mango mantiene un buen ritmo de crecimiento. Elena Carasso ha jugado un papel fundamental en el desarrollo del canal digital de la compañía. En la actualidad, el grupo Mango opera mediante su plataforma digital en 83 países y en los cinco continentes. La estrategia del ecommerce de Mango es primero establecerse mediante flagships o macrotiendas físicas en los países marcados por el Departamento de Expansión y Desarrollo, una vez establecidos y analizando los datos de ventas de tiendas nuevas establecer la plataformas digitales allí dónde la tienda física es rentable. Así, conviven el off y online de Mango, creando sinergias de crecimiento y rentabilidad para el grupo. Concretamente, el año pasado la expansión del ecommerce se centró en tres áreas, Sudáfrica, Asia y África. Todo ello con un objetivo muy claro: completar la oferta de producto en países donde la marca ya está establecida mediante tiendas físicas.



Nota: El caso está contextualizado en la empresa Mango para facilitar la discusión en clase, los datos relativos a la actividad general de la empresa son reales, recogidos de fuentes públicas. Ahora bien, de cara a salvaguardar la confidencialidad, todos los datos relacionados a las métricas digitales y campañas de SEM son ficticios



Como reconocimiento del éxito del ecommerce, Elena Carasso, ha sido incorporada recientemente al Comité de Dirección del Grupo Mango. Ahora bien, 2016 se presenta como un año especialmente complicado, pues si bien, la facturación de la compañía ha mantenido una línea ascendente en estos diez años, no ha sucedido así con el beneficio. Mango finaliza el ejercicio 2015 con un resultado antes de impuestos se ha situado en 4 Mill € frente a los 107 de 2014. Según Daniel Martín, Director General de la cadena, las fuertes inversiones realizadas en la transformación comercial de la compañía y el impacto negativo de la tasa de cambio del dólar explican este gap en beneficio, pero la buena evolución de las ventas debería permitir a Mango recuperar niveles de rentabilidad similares LA EXPLOSIÓN DEL MERCADO MÓVIL Y LOS RETOS PARA MANGO Desde 2010 la penetración de móviles con conexión a Internet venía creciendo de forma exponencial en todo Europa alcanzando tasas de penetración superiores al 80% (población adultos +16) en 2015 en los Países Nórdicos, Reino Unido y España y tasas en torno al 60% en el resto de grandes países Europeos. Este crecimiento en el nivel de adopción de móviles rápidamente se vio traducido en un fuerte crecimiento del tráfico proveniente de este tipo de dispositivos, alcanzando más del 50% del tráfico en estos tres mercados en el año 2015, en EEUU y creciendo muy fuerte en el resto de los principales mercados en los que operaba la compañía. Ahora bien el problema principal es que las ventas realizadas a través de dispositivos móviles no crecían en la misma proporción y apenas representaban un 10% del total de las ventas, alcanzando en los mercados más avanzados no más del 15% de las ventas online. Si esta tendencia seguía no quedaba ninguna duda que la cuenta de resultados del Departamento de e-commerce pronto iba a ser insostenible. Había que hacer algo, y estaba claro que abandonar el móvil no era la solución, ahora más que nunca, había que apostar por ese dispositivo.



PROFUNDIZANDO EN EL NEGOCIO MÓVIL Ante esta situación Elena le pidió al equipo de e-commerce que le preparara una serie de información adicional, quería profundizar en el negocio móvil y el rendimiento de las campañas de SEM. Necesitaba entender cómo utilizan los usuarios el móvil, el rol que desempeñaba en su negocio para poder valorarlo adecuadamente y definir un plan de acción que le permitiera recuperar la rentabilidad del negocio online. Dada la situación económica actual de la compañía no se podía permitir un paso en falso. Los anexos 1 a Nota: El caso está contextualizado en la empresa Mango para facilitar la discusión en clase, los datos relativos a la actividad general de la empresa son reales, recogidos de fuentes públicas. Ahora bien, de cara a salvaguardar la confidencialidad, todos los datos relacionados a las métricas digitales y campañas de SEM son ficticios



3 presentan la información facilitada por el equipo de e-commerce con distintos informes de Adwords. ¿Estaba valorando Elena bien el problema, realmente el móvil era tan poco rentable como parecía a primera vista? ¿Qué valor aportaba hoy realmente a su negocio? ¿Cuáles eran las palancas relevantes que Elena debía accionar para hacer funcionar el móvil?



Nota: El caso está contextualizado en la empresa Mango para facilitar la discusión en clase, los datos relativos a la actividad general de la empresa son reales, recogidos de fuentes públicas. Ahora bien, de cara a salvaguardar la confidencialidad, todos los datos relacionados a las métricas digitales y campañas de SEM son ficticios



ANEXOS Anexo 1: Rendimiento de campañas por dispositivo “Last click”



Device



Cost



Clicks



Cost/Conv (CPA)



Conversions



Conv. rate



Avg. CPC



Desktop



90,670



943,916



6,837



13.26



0.72%



0.10



Mobile



160,241



1,805,983



6,164



26



0.34%



0.09



Tablet



34,813



591,044



2,094



16.62



0.35%



0.06



Total



285,724



3,340,943



15,095



18.93



0.45%



0.09



Anexo 2: Rendimiento de campañas por dispositivo (Total conversions, incluye x-device)



Device



Cross-device conv.



Cost /All conv. Conv. Rate (CPA con xdev) (Con xdev)



All conv.



Desktop



1,427



8,264.00



10.97



0.88%



Mobile



5,508



11,672.00



13.73



0.65%



680



2,774.00



12.55



0.47%



7,615



22,710.00



12.58



0.68%



Tablet Total



Anexo 3: Rendimiento de campañas por dispositivo (Data driven attribution)



Data- Driven Device



Conversions



Cost /Conversion



% Change



Desktop



5,295



17.12



-23%



Mobile



7,453



21.5



21%



Tablet



2,347



14.83



12%



Total



15,095



18.93



0%



Nota: El caso está contextualizado en la empresa Mango para facilitar la discusión en clase, los datos relativos a la actividad general de la empresa son reales, recogidos de fuentes públicas. Ahora bien, de cara a salvaguardar la confidencialidad, todos los datos relacionados a las métricas digitales y campañas de SEM son ficticios 
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Caso SEM móvil Mango Fuencisla Clemares 
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Caso SEM móvil Mango Fuencisla Clemares 
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DISEÑO MORFOLÓGICO PREVIA LECTURA Y ANÁLISIS DE ... 

PREVIA LECTURA Y ANÁLISIS DE APUNTES: ... las maquetas o modelos volumétricos, los registros fotográficos, los sistemas
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vista previa 

contribuyente (Ej.: Me compré una casa muy cara y la vendo ahora que el precio de la vivienda ha bajado. Por lo tanto le
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Comprensión de lectura-Casa en Mango Street 

¿Por qué Esperanza tiene miedo de Sire? ¿Qué opinan sus padres de él? ¿Por qué tiene ella curiosidad de lo que él hace c
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vista previa 

Con Justiniano entre el raptor y la raptada. El cuarto tipo de impedimento son los conocidos por motivos sociales o étic
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Vista Previa 

DIRECCIÓN DEL REGISTRO PÚBLICO DE LA PROPIEDAD Y DEL ... MIGUEL ANGEL RICALDE JURE, DE 35 AÑOS DE EDAD NACIONALIDAD: MEX
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INFORMACIÓN PREVIA 

20 ene. 2017 - BANCA POPOLARE ETICA SCPA, Sucursal en España (en adelante la ..... en una moneda distinta del euro, la E
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vista previa 

grandes proveedores, llamados tier 1 o Internet Backbone Provider (IBP), sólo dan acceso a proveedores tier 2 o compañía
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Nota previa 

11 feb. 2007 - Si al final he optado por Lo que no vengo a decir, ha sido en parte por su mayor .... España hoy todas es
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vista previa 

Dado que en Secundaria surge el ``pensamiento formal´´ en nuestros alumnos, una de las repercusiones sobre nuestra labor
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vista previa 

le puede aplicar el concepto universal. Naturalmente, la ... infinita, sino que ha de admitirse la existencia de un prim
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El mango 

La mamá. El mango. Page 2. La mano. El mapa. Page 3. El melón. La mesa. Page 4. La mora. El mono. Page 5. El pato. El pa
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vista previa 

Avulsión: es de forma violenta. Si hay un desprendimiento. (cosa accesoria) del fundo de Charo y va a parar a mi fundo,
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vista previa 

La barra de la figura, con sección A y módulo de elasticidad E, está unida a un muelle de rigidez. L. EA k. 3. = . Obten
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vista previa 

Bibliografía: Maynar (2007), Cap. 5. 1. Introducción ... ejemplo, cuando una cadena hotelera va a abrir un hotel nuevo,
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Rezept Mango Lassi 

Rohe klassiker â€“ mango-lassi. 80 g Cashews. 2 Mangos. 60 g entsteinte Datteln. Mark von 1 Vanilleschote. 400 ml Wasser. Einweichzeit (optional): 8 Stunden.
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mango peach - Devasati 

MANGO PEACH mango y durazno. INFORMACIÓN NUTRIMENTAL. NUTRITION FACTS/. 1 Can / 1 Lata (8.4 fl oz / 250 mL). Serving Siz
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Smoothie Mango Ananas 

03.07.2015 - Zubereitung. Zuerst die Ananas und die Mango schÃ¤len und je nach StÃ¤rke des GerÃ¤tes in grÃ¶ssere oder kleinere StÃ¼cke vorschneiden.
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Vista previa pdf 

El fotograma que ilustra los créditos de presentación es una instantánea de ..... que las florecillas con que está estam
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Sem título 

igº de Atena Básica FEC (FAE FIC). Saúde da Familia gentes Cognitirios de Saile. Sige al. Núcleº de Agni i Side da Famil
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MANGO y DURAZNO 

Tamaño de la Porción: 1 Lata (8.4 fl oz / 250 mL). Los porcentajes de Valores Diarios están basados en una dieta de 2,00
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Mango-Maracuja-Smoothie - RubyGYM 

Maracujas aufschneiden und das Fruchtfleisch herauskratzen. â€¢ Blutorangen schÃ¤len und klein schneiden. â€¢ Mango schÃ¤len und das Fruchtfleisch vom Stein lÃ¶sen und grob zerkleinern. â€¢ Alles zusammen mit dem Wasser in einem KÃ¼chenmixer oder PÃ¼
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Mohnschmarrn an warmer Mango 

Schmarrn: Dinkelmehl und Mohn in der Milch zu einem dick- flÃ¼ssigen Teig verrÃ¼hren. 10 Minuten quellen lassen. WÃ¼rzzutaten zugeben. Das Eigelb und das ...
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