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Jorge Aguilar Garcia

Jorge es ingeniero de superior de Telecomunicaciones por la Universidad Po-
litécnica de Madrid y posee una titulacién de master en Marketing Digital y un
posgrado en Big Data Analytics, ambos por ESIC.

Es un experto en las dreas de marketing, ventas y desarrollo de negocio, y tiene
un marcado perfil tecnoldgico y analitico. Cuenta con mas de 25 anos de experien-
cia profesional.

Jorge Aguilar ocupa el cargo de Executive Director en Marshals, una compariia
experta en ayudar a las empresas en sus estrategias de marketing y ventas digita-
les. Compatibiliza esta funcion con el cargo como CMO en la startup de machine
learning y data science, Shapelets.

Anteriormente, Jorge trabajé 15 afos en Telefénica liderando diferentes equi-
pos y proyectos de productos digitales. Bajo su responsabilidad tenia un presu-
puesto anual de ingresos de 60 MM €.

Posteriormente a su etapa en Telefénica, ha emprendido varios negocios re-
lacionados siempre con el dmbito del marketing y las ventas. Ha participado en
mas de 250 proyectos de digital business y creado mas de 10 compafiias en toda
su trayectoria. Esto le ha llevado a trabajar para companias como Inditex, Media-
Markt, El Corte Inglés, Prisa, Adeslas, Fnac, Ayuda en Accidn o Brooklyn Fitboxing,
entre otras.

Jorge tiene una dilatada trayectoria como formador y docente de materias de
marketing y negocio digital en numerosas universidades y escuelas de negocios
internacionales, tales como ESIC Marketing & Business School, Universidad Com-
plutense de Madrid (UCM), Instituto de Disefio Europeo (IED), INTRAS, Paname-
rican Business School (PBS), MID Atlantic Business School, Universidad Pompeu
Fabra (UPF), IAB... Actualmente, colabora activamente con ESIC, donde es el di-
rector académico en varios programas de Ecommerce y Corporate y profesor de
asignaturas de marketing digital e ecommerce.
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1. La historia de Alpe Woman Shoes

Alpe Woman Shoes (alpestore.com) se fundd en 1986 en Toledo (Espaia). La
vision inicial de la empresa fue crear calzado que combinara estilo, confort y dura-
bilidad, y que estuviera fabricado con los mas altos estandares de calidad. Toledo,
una ciudad conocida por su rica tradicién artesanal, proporcioné el entorno per-
fecto para que Alpe desarrollara y perfeccionara sus técnicas de fabricacion. Los
primeros afos estuvieron marcados por un desarrollo de una marca de calzado
para hombres. Con una produccién artesanal, utilizando materiales de alta calidad
y técnicas tradicionales para garantizar la durabilidad y el confort del calzado. Sin
embargo, la empresa no tardé mucho tiempo en darse cuenta de la gran oportu-
nidad de focalizarse en la moda femenina.

A medida que la marca fue ganando reconocimiento por su calidad y disefo,
comenzé a expandirse tanto en el mercado nacional como en el internacional. La
década de los 90y principios de los 2000 fueron periodos de crecimiento significa-
tivo, con la marca estableciendo presencia en varios mercados europeos. Alpe no
solo aumenté su capacidad de produccion, sino que también diversifico su linea
de productos para incluir una gama mas amplia de estilos y disefios, desde botas y
botines hasta sandalias y zapatos de vestir. Cubria todas las épocas del afio con cal-
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zados adaptados y con disefios frescos y cdmodos. Poco a poco fue abandonando
las lineas de hombre y nifio para centrarse por completo en el publico femenino.

En las ultimas décadas, Alpe ha adoptado nuevas tecnologias y procesos de
produccidn para mejorar la eficiencia y mantener la calidad. La integracion de téc-
nicas modernas con la artesania tradicional ha permitido a la marca mantenerse
competitiva en un mercado global en constante cambio. La empresa también ha
diversificado su gama de productos, adaptandose a las tendencias de la moda y
las necesidades de sus clientes. Ademas, la marca ha incorporado practicas soste-
nibles en su proceso de produccién, utilizando materiales ecoldgicos y técnicas
que minimizan el impacto ambiental.

En todo este ciclo, siempre han respetado la tradicion de fabricacion Made in
Spain, que les ha llevado a un reconocimiento en numerosos mercados.

Los valores de la empresa promueven la diversidad, el sacrificio, la calidad y la
pasion por el disefio. Son una marca de moda, y se percibe desde que pones un pie
en la fabrica que la marca posee en Santa Cruz de Retamar.

2. Modelos de distribucion y canalidad de la marca

Alpe Woman Shoes emplea una estrategia de distribuciéon mixta, con canales
de terceros y canales propios.

En el modelo mas tradicional y que ha venido utilizando desde su creacion,
adopta el rol de fabricante y emplea una red de distribuidores mayoristas, mino-
ristas y delegados comerciales para acercar su producto a las diferentes tiendas
tanto fisicas como online en las que podemos encontrar sus productos de calzado
para mujeres.

La marca en Espafa mantiene relacion con grandes distribuidores como El
Corte Inglés, y una amplia red de tiendas de calzado multimarca, componiendo
una red de distribuciéon que junta boutiques especializadas y grandes almacenes.
También tiene presencia internacional, principalmente en otros paises europeos y
americanos via el acuerdo con distribuidores locales. Algunos de esos acuerdos de
distribucion incluso con en exclusiva en esos territorios.

Esta estrategia de distribucién en tiendas de terceros permite a los clientes ac-
ceder y probar los productos de la marca en persona, algo esencial para un pro-
ducto tan personal como el calzado de moda. La presencia en tiendas fisicas tam-
bién ayuda a fortalecer la visibilidad y el reconocimiento de la marca en diversas
regiones, facilitando el retorno de la inversion en el disefio y produccién de los
productos.

A partir de esta linea de actuacién mas tradicional en un fabricante, comen-
zaron a explorar otras opciones para llegar al mercado de forma diferente y que
garantizase el crecimiento sostenible de la marca y la posibilidad de competir en
un mundo cada vez mas cambiante.

Una de esas lineas de expansion les llevo a franquiciar su modelo en Chile (al-
pewoman.cl), franquiciado local que ha explorado el escenario de disponer de 2
tiendas fisicas propias en dicho pais.
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