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RESUMEN

El sector textil- confeccidén colombiano venia presentando un comportamiento de
crecimiento en ventas de prendas de vestir, en los Gltimos tres afios de acuerdo al informe
del DANE (INEXMODA, 2020). En el afio 2020 con la llegada de la Pandemia a
Colombia, este crecimiento se detuvo y el sector textil se enfrentd al cierre total a partir del
11 de marzo/20, afectando fuertemente el sector a nivel mundial; de acuerdo a
PROCOLOMBIA (FASHION REVOLUTION, 2020).

La marca de Vestidos Guillermo Ortiz también se vio fuertemente afectada por los
cierres causados en las cuarentenas decretadas y paso de tener 18 trabajadores, a solo
quedar con 3 en el almacén y 6 trabajando desde sus casas. En la actualidad la marca tiene
una presencia en linea establecida (Laudon & Traver, 2016). Una pagina web con diversos
enlaces y cuentas en redes sociales de Instagram y Facebook que no cuentan con un tréfico
suficiente para captar clientes potenciales. Teniendo en cuenta lo anterior se plantea a
vestidos Guillermo Ortiz disefiar una estrategia de inbound marketing buscando
potencializar clientes masculinos del segmento Millennials. Se realiz6 un analisis interno y
externo del sector, apoyados de una encuesta del mercado objetivo. De la aplicacion del
instrumento y la consulta de diferentes fuentes entorno al mercado de trajes a la medida se
logra concluir que vestidos Guillermo Ortiz tiene un gran potencial para explotar mediante
los medios digitales, captar clientes y aumentar sus vetas significativamente.

Vestidos Guillermo Ortiz debe adoptar una camparia de inbound marketing donde
implemente landing pages en su pagina web, crear mas contenido de interés en su Blog,
disefiar una camparfia de email marketing semanal para establecer mayor contacto con sus
clientes, establecer los buyer persona que le permitan direccionar su esfuerzo en las redes
sociales, implementar opcién de compras directamente desde la pagina con un entorno
dinamico que le permita al cliente seleccionar la opcion que mas se acomode a sus gustos
y ampliar su catalogo de productos que le permita al cliente completar su traje a la medida

con todos sus accesorios y demas prendas de vestir.

Palabras clave: Sastreria, sastre, traje, moda, millennials, marketing digital.
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ABSTRACT

The Colombian textile-clothing sector has been showing growth behavior in clothing sales,
in the last three years according to the DANE report (INEXMODA, 2020). In 2020 with the
arrival of the Pandemic in Colombia, this growth stopped and the textile sector faced a total
closure as of March 11/20, strongly affecting the sector worldwide; according to
PROCOLOMBIA (REVOLUCION DE LA MODA, 2020).

The Guillermo Ortiz dress brand was also hired by the closures caused by the
quarantines decreed and went from having 18 workers, to only having 3 in the warehouse
and 6 working from their homes. Today the brand has an established online presence
(Laudon & Traver, 2016). A website with various links and accounts on social networks on
Instagram and Facebook that do not have enough traffic to attract potential customers.
Taking the foregoing into account, Guillermo Ortiz is asked to design an inbound marketing
strategy seeking to empower male clients in the Millennials segment. An internal and
external analysis of the sector was carried out, supported by a survey of the target market.
From the application of the instrument and the consultation of different sources around the
tailored suit market, it is possible to conclude that Guillermo Ortiz dresses have great
potential to exploit through digital media, attract customers and significantly increase their
sales.

Guillermo Ortiz dresses must adopt an inbound marketing campaign where to
implement landing pages on your website, create more content of interest on your Blog,
design a weekly email marketing campaign to establish greater contact with your customers,
establish the buyer's person that you allows you to direct your effort on social networks,
implement a shopping option directly from the page with a dynamic environment that allows
the customer to select the option that best suits their tastes and expand its product catalog
that allows the customer to complete their suit tailored with all its accessories and other

clothing.

Keywords: Tailoring, tailor, suit, fashion, millennials, digital marketing.
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INTRODUCCION

La marca de Vestidos Guillermo Ortiz ubicada en Bogota, tiene 34 afios de
trayectoria en el sector textil - confeccion de prendas a la medida, el cual venia
presentando un comportamiento de recuperacion en ventas de prendas de vestir, sus
principales clientes se en el rango de 25 a 55 afios, pero predomina el rango de 40 a 55
afios. Es una marca reconocida por la calidad de sus materiales y la exclusividad de sus
disefios, durante su larga trayectoria incursioné en el mercado del calzado sin tener
resultados satisfactorios, por tanto, dio continuidad a su nicho de mercado principal de
trajes a la medida. En el afio 2020 los primeros meses presenta un crecimiento en ventas
con respecto al afio anterior, pero este se vio afectado con la llegada de la pandemia
reduciendo las ventas en un 90% lo que genero disponer de la mitad de su planta de
personal por el cierre del local ante la prohibicidn de ventas presenciales, por el
distanciamiento social definido por el Gobierno Nacional. Vestidos Guillermo Ortiz se vio
maés afectado que alguno de sus competidores, al no contar con ventas mediante la pagina
web, o algun sistema de e-comerce. Esto género que vestidos Guillermo Ortiz buscara
alternativas para recuperar sus ventas ante la nueva realidad y es por este motivo que surge
la necesidad de una asesoria externa.

En el presente trabajo se desarrolla dos conceptos fundamentales, la primera es
determinar los habitos y preferencias del segmento millennials, y en segundo lugar el
desarrollo de una estrategia de inbound marketing para atraer clientes potenciales a la
pagina de vestidos Guillermo Ortiz. Dentro de estas estrategias se formularon planes para
optimizar el trafico hacia la pagina por medio de motores de blsqueda, gestion y

publicidad en redes sociales.
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DESCRIPCION DEL PROBLEMA

Vestidos Guillermo Ortiz no cuenta con una notoriedad en plataformas digitales
suficiente que le permita atraer nuevos clientes, limitandose a su clientela obtenida por las
recomendaciones de la voz a voz. Con la llegada de la pandemia a Colombia se evidencid
la necesidad de contar con otros medios para generar conversiones diferentes al presencial.

Hoy las necesidades de los clientes ha tenido un cambio debido a que en la
actualidad las personas estan trabajando desde sus hogares y la salida a la calle se ha
restringido para compras de primera necesidad, a pesar de la apertura reciente del sector,
el flujo de personas que ha tenido Vestidos Guillermo Ortiz no es el mismo al que se
acostumbraba, lo que evidencia una desventaja frente a algunos de sus competidores que a
hoy cuentan con medios digitales para las ventas, mientras Guillermo Ortiz no posee el
alcance necesario para realizar ventas a sus clientes actuales y los nuevos que quiera
atraer.

Por lo anterior se presenté una disminucion en ventas de un 90% lo que ha
ocasionado una reduccion en la plantilla del personal, relacionado a un cambio en el
comportamiento, poder adquisitivo y de las necesidades del consumidor, lo cual genera el
interrogante ¢ Cudl seria una estrategia de Inbound marketing adecuada para posicionar la

Marca Guillermo Ortiz en el segmento millennials?
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1. OBJETIVOS
1.1 Objetivo general

Disefar una estrategia de inbound marketing para la marca Guillermo Ortiz

buscando potencializar clientes masculinos del segmento Millennials.
1.2 Objetivos especificos

e Determinar las tendencias de ropa a la medida para los millennials

e Realizar un analisis del desempefio digital de las marcas competidoras tanto en
redes sociales como en la web.

e Implementar una campafa de Marketing para medios sociales buscando el
posicionamiento de la marca Guillermo Ortiz para los Millennials.

e Optimizar el sitio web actual de la marca Guillermo Ortiz para facilitar la

consecucion de datos y citas de clientes potenciales.
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2. JUSTIFICACION

Vestidos Guillermo Ortiz es una empresa tradicional, ubicada en el centro de
Bogota, donde sus clientes van a buscar la exclusividad de vestidos a la medida, los cuales
Ilegaban directamente al local y alli contaban con la asesoria de un experto, que le tomaba
desde las medidas iniciales, hasta presentarles propuestas de disefio en el traje deseado.
Debido a la pandemia, vestidos Guillermo Ortiz se enfrent a un desafio donde predomina
el distanciamiento social, que cambio la forma de recibir a sus clientes y poderlos atender,
viendo la necesidad de redefinir sus canales de marketing. Practicamente obliga a
empresas como Vestidos Guillermo Ortiz a redefinir sus canales de Marketing, sin
embargo, esta reinvencidn debe estar acompariada por una estrategia de creacion y
distribucion de contenido relevante para reposicionarse y potencialmente llegar a un nuevo
nicho de clientes. Es posible que el método mediante el cual se establezca esta estrategia
pueda replicarse a PYMES que provean productos y servicios similares, lo que a su vez

puede aportar al desarrollo del pais.
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3. MARCO DE REFERENCIA

Cuando hablamos de inbound marketing estamos buscando la forma de atraer
clientes potenciales a la compafiia, queremos tener contacto con ellos, que se traduce en la
interaccion y satisfaccion de sus necesidades o el deleite con un contenido que sea
interesante y muy cautivador, informacion que sea relevante. Una compafiia que ofrece un
servicio o un producto debe enfocarse en que los usuarios que visiten su sitio web , se
conviertan en oportunidades de venta y deben procurar que al final de su experiencia sean
clientes satisfechos , que quieran regresar a comprar de nuevo, las paginas web deben
ofrecer contenido que sean del interés del cliente objetivo que quiere cautivar, se debe usar

la estrategia de contenido para crear una web sélida.(HubSpot Academy, 2020)
3.1 Paginas web y blog

Cuando se habla de un disefio para la web es importante tener en cuenta las
tendencias que se imponen en este 2020 y vamos a hablar de 11 especificamente:
primero, menos es Mas, una pagina limpia y sencilla es mucho mas atractiva que permite
resaltar mejor el producto, se debe ser claro y focalizado en lo que se quiere ofrecer,
segunda tendencia, el usuario es el Rey, una experiencia positiva es importante para los
usuarios y generara confianza en el site que esta visitando , y para saber esto se debe
realizar una medicién puede ser de mapas de calor, grabaciones de sesion , analiticas de la
propia web, entre otras, como tercera tendencia encontramos la velocidad de carga de la
web , una web rapida le permite a buscadores como Google rastrear mas rapido el
contenido y otorga prioridad en la red, ademas la experiencia del usuario sera la mejor, la
cuarta tendencia esta enfocada en las tipografias que deben ser sencillas y atractivas ,
utilizar caligrafia sencilla facilita la navegacion y la lectura, la quinta tendencias es utiliza
los mends de siempre rapidos y sencillos, la sexta colores, para el 2020 se impone el azul
Classic codigo 19-4052 TCX en el 2019 fue le coral, 2018 Violeta, 2017 verde, 2016 Rosa
y asi cada afio tenemos colores tendencia, la séptima es animacion que centran la atencion

de los usuarios, la Octava los Chatbots que dan confianza a los compradores ya que hay
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una interaccion constante se trata de un tu a td, la novena tendencia son contenidos
multimedia, el 3D y el movimiento estan de moda y llaman mucho la atencion, la décima
Storytelling cuenta la historia y se conecta con su publico de forma emotiva y undécimo
debe disefiar para movil debe verse muy bien en un dispositivo movil. (Romero, 2020)
Para el sector textil que es el objeto de estudio de este trabajo es importante explorar
como se debe desarrollar y hacer atractiva su pagina web, ya que Vestidos Guillermo Ortiz
pertenece al sector moda y esto lo hace un reto mayor ya que no solo deben enamorar con
sus disefios si no también con su pagina , los expertos dicen que el foco principal en la
actualidad debe estar dirigido al video y la fotografia, porque permite mostrar el producto
tal y como es, el sitio debe ser veloz, pero lo mas importante es que sea completamente
experiencial y visual, debe ser un espacio interactivo y de calidad , con imagenes amplias
y de excelente calidad que lo hagan atractivo a su cliente potencial, debe tener una versién
movil independiente, compatible con los distintos navegadores, intuitiva y que combine
ecommerce con experiencia del usuario y venta. Un sitio web de una tienda de moda debe
ser elegante y de muy buen gusto, que refleje la calidad de sus productos en imagenes de la
mas alta calidad, debe ser arte para los ojos del potencial comprador. Un sitio de moda
debe tener un disefio web responsive que es muy Util para utilizar en dispositivos moviles,
esto con el fin de garantizar una excelente experiencia a los usuarios y una fécil consulta,
teniendo en cuenta que en la actualidad los clientes acceden desde un smartphone cuando
desean adquirir un bien o un servicio, los avances tecnolégicos les facilitan hoy a las
empresas una imagen de marca que le permite que mejore su posicionamiento y su
reputacion. (Vilardi, 2016).

Las paginas web no son la Unica forma de promocionar tu compafiia, existen otro
tipo de péginas que pueden aportar a tu compafiia y estos son los blog, pero primero hay
que entender que es un blog, en 1994 Justin Hall creo el primer blog y se considero una
pagina personal , luego en el afio 1997 Jorn Barguer o nombro blog que es una pagina
donde se compartian opiniones sobre diferentes temas, en la actualidad es una pagina que
se alimenta constantemente para fines personales y empresariales, poseer un blog ayuda a
atraer tréfico al site , lo convierte en leads y después de afios de publicacion puede atraer

clientes nuevos, en un blog se puede tener una entrada , que es una division del blog que
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habla de un tema especifico, tener entradas le permite al duefio del blog que los clientes
accedan a su pagina buscando palabras claves en los motores de busqueda y después
pueden dar clic en los productos, pero ¢ para qué sirve un blog? para compartir
informacion especifica constante sobre un tema y con estrategias SEO que los lleve a ser
los primeros y hacerse un experto, también es Gtil para atraer visitantes, compartiendo
consejos con titulos atractivos que interesen el segmento que quieres cautivar y
convertirlos en leads, crear una comunidad en linea te genera valor ya que puedes
interactuar con las personas que comparten sus intereses, un blog le puede traer grandes e
inimaginables beneficios a una empresa y ayuda a la compafiia en su clasificacion en los
motores de busqueda, es decir si por mucho tiempo se escribe contenido sobre un tema en
especifico y el trafico aumenta debido a esto, los motores de blsqueda reconoceran su
contenido como una fuente legitima de informacion y sus entradas apareceran en las
primeras lineas. (Sordo, 2019).

Luego de entender la importancia de las paginas y los blog para el sector moda
analizaremos que se puede encontrar en el mercado especificamente del sector textil y del
segmento de ropa a la medida , en Bogota tenemos 5 marcas que sobre salen de acuerdo al
diario La Republica la primera es Le Collezione que es una tienda que se caracteriza por
traer a Colombia las marcas més exclusivas del mercado seleccionando cuidadosamente
cada una de las prendas dentro de sus principales proveedores estan Ferragamo,
Justcavalli, Valentino, Ermenegildo Zegna y Hackett London, estos dos ultimos que hacen
parte del mercado de Ropa a la medida, podemos observar en su pagina web variedad en
calzado, camisas, polos , jeans, accesorios tanto para hombres como para mujeres, su
pagina web es muy sencilla con un fondo blanco, con fotografias poco atractivas que no
permite ver las bondades del producto, cuenta con un acceso a redes sociales desde la
pagina, donde se encuentran publicaciones de los posters promocionales, posee un botén
de compray no tiene un blog, es una pagina impersonal que no invita a explorar por
mucho tiempo.

Luego encontramos a Ermenegildo Zegna una compafiia de origen italiano con 110
afios en el mercado que cuenta con presencia en mas de cien paises enfocados en utilizar

las mejores telas, siempre respetando el medio ambiente, que reutiliza los materiales
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desechados bajo procesos innovadores, su pagina web nos da acceso a los paises donde
tienen presencia y permite cambiar por el idioma de su preferencia, posee fotografia en 3D
que deja visualizar desde diferentes perspectivas las prendas de vestir y videos cortos de
su ultima coleccion.

Valencia Sartoriale es una compafiia Colombiana con 30 afios en el sector es una
empresa que se evidencia se reinvento rapidamente en la pandemia, ya que en la
actualidad en su pagina web crearon una seccion que nombraron Stay Home donde ofrecen
pantalones, chaquetas, kimonos en materiales comodos para trabajar en casa, adicional
incluyeron pantuflas bondie que catalogaron como zapatos para estar en casa y delantales
para las labores de hogar que se combinan con el teletrabajo, pero si las personas deben
salir de casa ofrecen chaquetas antifluido comodas y elegantes y tapabocas personalizable
donde permiten escoger en una gran variedad de telas y colores tanto para el interior como
el exterior, en cuanto a vestidos a la medida encontramos leads durante los diferentes
accesos y un pop up que te indica que te asesoran en casa, cuando ingresas a la seccién de
trajes a la medida accedes a un catalogo de telas donde te indican que preselecciones el
pafio a comprar y un asesor te contactara para personalizar su disefio, en el sitio se observa
un plugin de calificacion que se activa cuando deseas hacer un comentario , tiene boton de
compra, un chat de Messenger y un Blog con contenidos interesantes en entorno a la
moda.

Enrigue Rojas tiene 60 afios de experiencia en el sector y 46 afios con su propia
marca ofrece trajes para hombres y mujeres a diferencia de sus competidores, en su larga
trayectoria ha tenido reconocimiento 3 veces en la revista Don Juan en 2007 y 2010 como
sastre recomendado y en 2016 en el articulo anatomia de un traje, en la revista Carrusel en
el articulo Artesanos de la moda y en el afio 2018 en el programa Conectados de canal
capital , cuenta con una pagina web sencilla con colores clasicos e imagenes grandes, la
informacidn que ofrece es Unicamente sobre sus pafios pero no habla de la experiencia que
representa hacer un traje a la medida , tiene una breve informacion de su historia y muy
pocas fotos de sus prendas , al final se encuentra el lugar de la ubicacién de la tienda y los
teléfonos de contacto, no cuenta con boton de compra, posee redes sociales que no estan

conectadas a la pagina y con muy pocos seguidores y pocas publicaciones.
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Ricardo Pava es una de las més prestigiosas marcas de moda masculina en
Colombia y Latinoamerica con una trayectoria de 30 afios en el mercado abrio su primera
tienda de vestidos a la medida en el afio 1991, en 1994 realizé su primera coleccién y en
1997 incursiond en el mercado de ropa lista para llevar, se ha posicionado como una marca
que viste a los politicos y grandes empresarios del pais con sus disefios, en su pagina web
hay una breve resefia de su historia que no esta actualizada, desde alli se puede acceder a
las fotografias de sus colecciones y 2 de sus tres locales, no profundiza sobre ropa a la
medida cuenta con acceso a sus redes y los teléfonos de contacto de sus tiendas, tiene un
formulario de Contacto, a diferencia de sus redes sociales donde actualizan constantemente
la informacion y ofrecen la opcion de enviar un asesor a casa para la adquisicién de un
traje a la medida.

Guillermo Ortiz tiene un trayectoria de mas de 30 afios en el mercado experto en el
arte sartorial, considera que cada prenda es una obra de arte, su tienda se encuentra
ubicada en el centro de la ciudad y a pesar de contar con una Unica tienda en Bogota sus
disefios han trascendido y posee clientes extranjeros que no les importa viajar solo por
tener una de sus prendas, su pagina web es sobria con un fondo blanco, con caligrafia
sencilla de facil lectura, posee un blog que tiene una pestafia desplegable con un temario
que se supone puedes seleccionar el tema de interés , pero en uno de estos no encuentras
nada, adicional a esto solo se han compartido Unicamente 3 articulos, se puede conectar
desde la pagina a las redes , pero tampoco tienen un uso frecuente, su Gltima publicacién
fue en Junio en Facebook y en Instagram en Julio, no tiene un bot6n de compra,
Unicamente se ubican al inicio de la pagina sus datos de contacto y no hay claridad si
también ofrecen otros productos o Gnicamente trajes a la medida.

Podemos observar Ermenegildo Zegna con una larga trayectoria, marca reconocida
mundialmente, explica como es la experiencia de tener un traje a la medida
detalladamente y no le resta importancia a esta experiencia y se combina con colecciones y
prendas ya elaboradas que se pueden adquirir en sus tiendas, es una compafiia
ambientalmente amigable, que se preocupa por el bienestar de su entono, este podria ser
el referente para Guillermo Ortiz quien enfoca sus ventas a trajes a la medida, igual que

Enrique Rojas que tambiéen su linea principal de venta es trajes a la medida, mientras que
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Valencia Sartoriale se enfoca més por prendas ya elaboradas y en la seccion de trajes a la

medida solo profundiza en los pafios que ofrece a pesar que en su nombre se resalta el arte
sartorial y no amplia la informacidn de la experiencia que representa elaborar un traje a la
medida, igual sucede con Ricardo Pava y Le Collezioni que ofrece trajes a la medida pero
no profundiza en los detalles.

3.2 SEO y el Inbound Marketing

La optimizacion de sitios Web para motores de bisqueda se refiere al conjunto de
técnicas que alteran el contenido y el disefio de paginas web (Laudon & Traver, 2016) que
permiten mejorar la probabilidad de un sitio para ocupar los primeros lugares cuando un
usuario realiza una busqueda relacionada a un producto o servicio especifico; la
importancia de implementar la disciplina SEO en el marketing de atraccion radica en que
el contenido que se publica debe ser relevante a las palabras para las clave asociadas a las
busquedas que hace el publico o audiencia objetivo (Makingcontents.com, 2019)

La optimizacion de los sitios Web para motores de busqueda (SEO) funcionan
mejor para sitios que ofrecen productos o servicios especializados sobre los e-
commerce que venden varias categorias de productos donde campafias publicitarias
pueden ofrecer un mejor ROl (Commbe, 2017). Los factores que intervienen para ocupar
mejores lugares en los resultados en motores de busqueda son: La correlacion entre la frase
buscada y la redaccion del contenido del sitio web, links en péaginas externas que dirigen el
trafico hacia el propio sitio web y links internos que interrelacionen todas las paginas del
sitio web (Chaffey et al., 2014). En cuanto al uso de links externos, se puede invertir algin
presupuesto para hacer uso de directorios online de empresas y lanzamientos de prensa; sin
embargo se considera importante que la empresa se liste en
“Google my business” (Commbe, 2017).

La manera como los motores de busqueda leen el contenido de los sitios web
influye en el posicionamiento de los resultados; los resultados que se muestran en pantalla
cuando un usuario hace una busqueda se basan en fragmentos de cddigo llamados meta

etiquetas que se afiaden al lenguaje de programacion del sitio web, aunque si se usa un
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sistema de gestion de contenido como Wordpress para facilitar la construccion de los sitio
web, puede utilizarse un plugin como Yoast SEO para afiadir meta etiquetas en los titulos
y descripciones de cada pagina y entrada al blog del sitio web (Martin, 2018); cabe
recalcar que estas meta etiquetas deben estar relacionadas directamente con la frase de
busqueda objetivo. Por otra parte, al utilizar estructura de datos en la programacion del
contenido de la pagina Web permite a Google ilustrar contenidos individuales relacionados
a tipos de contenido especificos, esta estructura de datos se basa en el vocabulario de
schema.org (Google, 2020).

La primera herramienta que se puede utilizar para determinar el esfuerzo de una
organizacion para posicionarse organicamente es el mismo buscador de Google, bajos esta
premisa, cuando se busca la frase “vestidos para hombre a la medida en Bogotd” se
observa que los primeros 5 lugares se encuentran ocupados por: Marsanti.com.co,
Dzsobremedidas.com.co, Luccafranco.com, Impeccable.com.co, Vgo.com.co (Vestidos
Guillermo Ortiz).

La empresa objeto de estudio ocupa el quinto lugar de la primera pagina de
resultados en Google. Por otra parte, el listado geo referenciado con datos de contacto que
se muestra en la seccion de “Google my business” resaltan en los primeros cinco lugares:
“Trajes y camisas. DZ”, “Lucca Franco”, “Carlos Nieto Santafé¢”, “Marsanti Scabal” y
“Arturo Calle”, Vestidos Guillermo Ortiz se encuentra listado en la segunda pagina como
“Guillermo Ortiz, vistiendo a la medida” y no muestra opiniones.

Al realizar una auditoria SEO con la herramienta “ubersuggest” de los sitios web

referenciados arriba se puede evaluar su gestion SEO:
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Tabla 1. Desempefio SEO trajes a la medida

Sitio Web Puntuacion  Trafico Palabras Links
del sitio /100  organico clave externos
mensual organicas

Marsanti.com.co 80 115 99 3
Dzsobremedidas.com.co 86 4 22 0
luccafranco.com 83 46 24 1
impeccable.com.co 84 9 33 4
Vgo.com.co 83 7 25 52

Fuente: Elaboracién propia

Es evidente que Vestidos Guillermo Ortiz se ha esforzado por hacer una gestién
SEO por medio de links externos, sin embargo, sus competidores tienen a nivel general
una mejor calificacion en cuanto a la calidad del sitio web y un contenido mas nutrido en
palabras clave para atraer mas trafico de las audiencias afines que buscan “trajes a la

medida para hombre en Bogota”.
3.3 Redes sociales como parte del Inbound Marketing

Las redes sociales juegan un papel fundamental en la estrategia de Marketing de
atraccion ya que los distintos canales digitales como Facebook, Twitter, entre otros,
plantean una solucion de alto retorno de la inversion para publicar el contenido, establecer
relaciones directas con clientes para conocer sus preferencias, ademas que brinda la
posibilidad de co crear campafias con posibles consumidores (Opreana & Vinerean,
2015). Las redes sociales ofrecen ventajas adicionales en las estrategias de marketing de
atraccion, en primer lugar, es posible generar confianza de la marca por medio de
comentarios positivos que se comparten boca a boca, en segundo lugar, permite recibir
retroalimentacién en tiempo real por parte de la audiencia, y por ultimo facilita el trafico
hacia el sitio web cuando se comparte el contenido que se publica (Singh & Mathur,
2019).
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Los beneficios anteriormente mencionados junto con los bajos costos y la
complejidad del uso de las redes sociales como herramienta de Marketing han facilitado a
las pequefias y medianas empresas a crecer (Chatterjee & Kumar Kar, 2020). Sin embargo,
la efectividad de las redes sociales, por ser canales netamente interactivos, deben medirse
en términos de la interaccion que se generan con los consumidores en forma de
conversaciones, ya que la construccion de estas relaciones fomenta la confianza y aseguran
ventas a un bajo retorno en la inversion (Achen, 2017). Por ultimo, la informacion que
recolectan las redes sociales de sus usuarios ofrece los recursos necesarios para poder
generar campafias publicitarias altamente segmentadas (Pridmore & Hamaldinen, 2017) y
de bajo costo, lo que ofrece a empresas de cualquier tamafio la habilidad de transmitir los
beneficios de productos y servicios a su audiencia objetivo de una forma muy efectiva. El
facil acceso que tienen las empresas y consumidores a las redes sociales han hecho que la
adopcion estas como canales de comunicacion sean una obligacion lo que implica que
habilidades comunicativas, de pensamiento estratégico y relacionales sean fundamentales
para los gerentes en la actualidad (GABELAIA, 2019).

Hockerty es la empresa lider a nivel mundial que hace trajes a la medida para
hombre y que también tiene envios a Colombia; sus canales en redes sociales son
Facebook, Twitter, Instagram y Pinterest. Las publicaciones tienen una frecuencia media
de una vez por semana y la mayoria de estas tratas acerca de los disefios y diversas telas
con la que fabrican sus trajes, destacan algunas publicaciones con celebridades que usan
sus trajes ademas de videos de clientes luciendo sus trajes en eventos importantes. Las
publicaciones de Facebook, Instagram y Twitter practicamente muestran el mismo
contenido, aunque las de Pinterest se enfocan en disefios especificos.

Sumissura, otra marca lider a nivel mundial con presencia en Colombia dedicada a
la confeccion de ropa a la medida para mujer tiene mas canales de redes sociales
que Hockerty, aparte de los canales mencionados arriba, tiene pagina en Google +. Cabe
recalcar que aparte de las publicaciones, Sumissura ofrece algunos productos en la tienda
de Facebook; las publicaciones de Facebook estan integradas a las de Instagram mostrando
fotos profesionales de sus ultimos disefios, es importante reconocer el uso de “hashtags” en

cada una de sus publicaciones, las publicaciones en Twitter también exhiben sus disefios
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aunque expresan ciertas opiniones frente a acontecimientos actuales como el CoVid y la
sostenibilidad de la industria textil, podria decirse que Twitter es utilizada
por Sumissura para generar mayor conciencia de marca sobre las otras redes que son

utilizada para generar mayor atencion acerca de sus productos.
3.4 Landing Page

Las palabras “landing page” son un extranjerismo que traducido al espaiiol
significa “pagina de aterrizaje” o “pagina de destino” contextualizado a paginas o sitios de
internet. Esta es una herramienta utilizada en el area de Marketing que también es un
extranjerismo de la palabra “mercadeo” en espafiol.

Segun Fernando Martin Ortega en su libro Google Adwords, una landing page es la
pista de aterrizaje a la que llegan los navegantes de internet, como si fuera una alffombra
que lleva el cliente al sitio que se desea que llegue y este sienta que ha llegado al sitio
correcto porque corresponde a lo que necesita o busca.Si una persona busca un producto o
servicio en internet y entra a una pagina que, aunque tenga el producto no lo muestra como
primera opcion, o el usuario debe hacer varios filtros para poder llegar a él, es posible que
desista en el proceso y busque otra pagina que le brinde mas rapido o directo el producto
que esta buscando. La landing page busca que la persona llegue a una pagina que brinde
oportunamente lo que el cliente necesita, si esta tiene muchos y variados productos no
necesariamente hay que hacer varias landing page, pero si habria que crear unas categorias
o0 entornos adecuados de seleccion. Una mala costumbre es pretender que el cliente llegue
a la pagina principal de la empresa y que luego el empiece a mirar la manera de buscar o
llegar a lo que requiere.

Una oferta atractiva lleva a una llamada a la accion al usuario. Una landing ideal
debe indicar el producto, lo que hace para el cliente y como obtenerlo de una manera
simple. La landing page debe tener un titulo brillante o llamativo con una USP (propuesta
de venta Unica), un buen slogan, un buen subtitulo y quizas si lo amerita un texto
argumentativo, se debe mostrar porque es mejor que la competencia. Tambiéen se debe

impactar visualmente con una imagen que ilustre los atributos del producto y adicionar los
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beneficios o prebendas de adquirir el producto con la empresa como lo puede ser envi6 o
devolucidn gratis. Para finalizar se puede complementar la aceptacion social como
testimonios o numero de clientes que han adquirido el producto.

Se debe tener en cuenta que el boton de llamado a la accion podria salir del
tradicional “agregar al carrito” y cambiarlo por otros menos aburridos o méas motivantes
como “Unete”. También se debe procurar que las paginas web sean “responsive”, que
significa que se pueden amoldar a cualquier dispositivo del que se ingrese y dependiendo
de estos ingresos se podria adaptar la web para brindar una mejor experiencia al
dispositivo de mayor uso, como lo podria ser los celulares. Tener una web responsive
podra brindar ventajas ya que permitira llegar de una mejor manera a mas usuarios. Las
técnicas de mercadeo de google Adwords se amolda a los usuarios multidispositivos. Es
importante saber el perfil de los clientes potenciales, sus gustos, estilo de vida, opiniones,
aspiraciones, etc., pues estos datos darén la guia de como se debe disefiar la landing page.
Esto se logra proyectando la persona que en la realidad esta interesado en el producto o
servicio que se ofrece y haciendo que este se sienta satisfecho del hallazgo encontrado
mediante la landing page, de alli lo trascendental de ofrecer sincronia con el contenido de
tal manera que después de atraer a los clientes potenciales con anuncios, estos se adhieran

a nuestro objetivo mediante la pagina web (Martin, 2017).
3.5 Analisis web y landing Page marcas competitivas de Guillermo Ortiz

Al escribir el nombre de las marcas competitivas de Vestidos Guillermo Ortiz en el

buscador de Google, y dar clic en los enlaces, se obtienen los siguientes resultados:
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3.5.1 Le Collezioni

Figura 1. Web Le collezioni

HUMBNES MUY - HENDAY MANCAY - CONTAL TEND

e N I
Resultado Google

Fuente: (Le Collezioni, 2020)

Al escribir en el buscador de google la palabra “Le Collezini”, sale en primer plano

y lugar la pagina principal de la marca con el url lecollezioni.com.co, asi mismo despliega

seis opciones de pagina entre las cuales se encuentra: sale, Mujer, Hombre, Ferragamo,
Zapatos, Marcas. Lo cual le permite al usuario entrar directamente a la opcion deseada,
para ahorrarle tiempo de blsqueda en la pagina principal, también muestra google map,
donde se encuentran ubicadas tres tiendas de la marca con sus respectivas fotos, lo que
también ayuda a que la persona pueda ubicar la tienda mas cercana y las instrucciones para
Ilegar, horarios de atencion, direccion y teléfonos.

Al dar clic en el URL de la pagina principal se logra ver una muy buena imagen de
una pareja que viste sport, al parecer cerca de una playa, pero esta ropa informal a su vez
se ve con elegancia y un estilo de buen porte. Se aprecia de igual manera ocupando casi la
mitad de la pantalla, la referencia de 50% de descuento en todo lo que llama la atencién de
los usuarios por querer aprovechar este tipo de promocion, pues lo limita a una semana.

Le collezioni no solo vende ropa para hombres sobre medidas, sino que también
ofrece productos de marcas muy reconocidas tanto para hombres como para mujeres,

accesorios, zapatos, cinturones, polos, chaquetas y hasta perfumes, pudiendo el usuario
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encontrar mas variedad, pero podria ser menos especializados en el sector de ropa sobre
medida para hombre como lo es vestidos Guillermo Ortiz. Por otro lado, se puede
encontrar mas variedad para el segmento millenial y més si comparten el gusto en pareja.

La pégina no ve anuncios pagos con google. En la version mavil se adapta al
tamafio de la pantalla del celular ajustando el menu y la imagen principal

3.5.2 Enrique Rojas Sastre
Figura 2. Web Enrique Rojas Sastre

Frajes ssbre medidas hechss @ mans

Trajes exclusivos con pafiesmcionales e importados de las mejores
Jmarcas

Y

Queridos cllentes, proveedores, amigos i Seguidors.

RéSUItado Google Pagina Web

Fuente: (Rojas, 2020)

Cuando se coloca la palabra “Enrique Rojas” en el buscador de Google, no
encuentra en primer plano, ni en primer lugar la marca de vestidos bogotana es necesario
adicionar otra palabra como en este ejemplo “sastre” o “sastreria” para que mostrara en los
resultados la pagina buscada.

Al dar clic en la pagina principal https://www.enriquerojassusastre.com/ este lo

Ileva a un letrero que ocupa toda la pantalla donde informa que debido a los lineamientos
del gobierno nacional, ellos siguen trabajando pero a puerta cerrada, y realizan atencion
con cita previa, indicando al final del anuncio los teléfonos respectivos.
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Esta pagina se enfoca mucho en la imagen del Sefior Enrique Rojas y tiene varias
referencias de publicaciones en la que el mismo ha salido, buscando dar realce a los
reconocimientos obtenidos.

La pégina es una sola dividida en: Quienes somos, confeccion sobre medidas,
publicaciones, ubicacion y contacto. Toda esta informacion la muestra en una sola pagina,
no se muestran redes sociales y la pagina no es tan llamativa de tal manera que el cliente
pueda ver las opciones que tiene en la tienda, sin embargo, se puede notar al final que esta
pagina es propiedad de “Publicar Publicidad Multimedia SAS, los cuales son propietarios
de paginas amarillas y ciudad gurd, lo cual le asegura en gran medida ser encontrado en
los buscadores.

La pagina web como tal no evidencia que tenga anuncios pagos en Google, en la
version movil, la pagina se adapta a la pantalla, el letrero provisional de atencion a puerta

cerrada ocupa todo el primer plano.

3.5.3 Ricardo Pava
Figura 3. Web Ricardo Pava

Resultado Google Pagina Web

Fuente: (Pava, 2020)

En el buscador de Google, al escribir la palabra “Ricardo Pava”, sale in primer
plano y primer lugar la pagina principal de la marca, al dar clic en la url:

http://ricardopava.co/ esta lo lleva a una pagina que se muestra como sitio no seguro, el
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primer plano de la pagina muestra una foto a blanco y negro de lo que parece ser una
exposicion de moda, con varios modelos alrededor del disefiador. Posteriormente da las
opciones de ver informaciéon de las tres tiendas que tiene, dos de ellas en Bogota y otra en
Cartagena, posteriormente da opciones para ver las colecciones sacadas y al final
informacion de contactos y redes sociales.

El mend de la pagina esta al lado superior derecho lo cual queda algo escondido
para la facil navegacion dentro de las diferentes secciones de la web. Como punto a favor
esta que las colecciones mostradas son de un segmento joven, muy hacia los millenial, ya
que los modelos pueden ser del rango de los 25 a los 40 afios, aunque las imagenes
mostradas se evidencian que no han sido actualizadas recientemente.

No se evidencia que paguen anuncios de publicidad con Google. La version movil
no se ajusta adecuadamente a la pantalla del celular, muestra un letrero de “loading” que
no desaparece y la imagen no se puede ver con claridad. Se nota que esta pagina necesita

actualizacion especializada.

3.5.4 Valencia Sartoriale
Figura 4. Web Valencia Sartoriale

Resultado Google Pagina Web

Fuente: (Valencia Sartoriale, 2020)
En el buscador de Google al poner la palabra “valencia Sartoriale” se puede ver en primer

plano y lugar la web de la marca. Al dar clic en la URL de la pagina
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https://shop.valenciasartoriale.com/ se puede ver una Landing Page, que busca obtener el

nombre, apellido y correo electronico de los usuarios, para que obtengan un 10% de
descuento en compras online. Pero asi mismo en letra pequeria, al final informa que al
hacer esto acepta recibir correos electronicos, de los cuales puede darse de baja en
cualquier momento.

Al interior de la pagina se muestra tres imagenes gif principales los cuales
muestran los diferentes productos ofrecidos y destaca algunos descuentos que llaman la
atencion del usuario. En la parte superior derecha muestra un icono, que nuevamente lleva
a pedir informacidn personal, como nombre, apellido, nimero telefénico, direccién y
correo electrénico para brindar una asesoria de manera directa. La pagina tiene cinco
opciones en el mend superior: Shop, Stay Home, Nuevos Looks, Blog y el carito de
compras. Al final de la pagina hace referencia a las redes sociales de Facebook, Pinterest,
Instagram y Youtube, Asi como los datos de ubicacion y teléfonos de contacto de la
empresa, brindando varias opciones para que el cliente pueda acceder a ellos. No se
evidencia gque la pagina pague anuncios publicitarios con Google. La version movil se
ajusta a la pantalla y de igual manera llega a una Landing Page que busca obtener

informacion del cliente.

3.5.5 DZ Sobremedidas
Figura 5. Web DZ Sobremedidas

DZ SOBRE MEDIDAS

e b
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Resultado Google Pagina Web

Fuente: (DZsobremedidas, 2020)
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En el buscador de Google al poner la palabra “dzsobremedidas” se puede ver en
primer plano y lugar la web de la marca. Al dar clic en la URL de la pagina

http://dzsobremedidas.com.co/ esta lo lleva a una pagina que se muestra como sitio no

seguro. En su portada principal muestra una gran foto de traje para hombre y seguido
varias fotos pequefias con productos ofrecidos entre los cuales se encuentra: Trajes a la
medida, camisa a la medida, pafios ingleses e italianos y finalmente corbatas, tapabocas y
accesorios. Cada vinculo hace una referencia del producto ofrecido y también despliega
una ventana emergente que busca brindar en modo de chat (WhatsApp) informacion para
una posible cita, lo cual facilita un posible encuentro con el cliente potencial. Esta pagina
no muestra vinculos de redes sociales.

No se evidencia que esta pagina pague anuncios en Google. La version movil se
ajusta muy bien a la pantalla del celular y muestra claramente el vinculo de WhatsApp
para poder hacer una conexion directa con el cliente, bien sea asesorandolo o conseguir

una cita.

3.5.6 Lucca Franco

Figura 6. Web Lucca Franco
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Fuente: (Franco, 2020)
En el buscador de Google al poner la palabra “Lucca Franco” se puede ver en

primer plano y lugar la web de la marca, adicionalmente muestra que esta pagina paga


http://dzsobremedidas.com.co/
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anuncios publicitarios a Google, siendo esta la Unica pagina de todas las observadas que
realiza este tipo de pago por publicidad. Al dar clic en la URL de la pagina

https://www.luccafranco.com/ esta lo lleva a una pagina que en su portada principal dos

modelos muy bien vestidos en la mitad derecha del primer plano y en la mitad izquierda el
logo de la marca el cual denota un estilo de elegancia.

Esta pagina muestra en la parte inferior una pequefia ventana desplegable para
chatear con un asesor de la tienda, también muestra un interesante menu de opciones de
vestidos con servicio a la medida, como lo es traje de calle, de grado, matrimonio,
ceremonia, remake y camisas, lo cual le da muchas opciones de lo que puede estar
buscando los clientes que llegan a esta pagina. Al final muestra las marcas reconocidas de
telas y otros insumos con los que ellos elaboran sus prendas y también ofrece la venta
directa de accesorios mediante la pagina web.

Esta pagina realmente esta muy completa, pide informacion para contactar al
cliente, brinda informacion para contactar a la tienda, da opciones de compra y tiene las
redes sociales como Facebook, Instagram y Twitter. La version Movil se adapta muy bien

a la pantalla del celular

3.6 E-mail Marketing

El e-mail Marketing se basa en el envid de correos electronicos con informacion de
interés para determinados clientes o suscriptores. Por medio de estos se pueden brindar
informacion sobre un contenido en especial, anuncios, eventos o simplemente publicidad.
Este método suele ser mas contundente porque puede llegar directamente a los clientes que
realmente estan interesados en el contenido de la informacidn enviada y con esto se logra
generar mas confianza y aceptacion de la marca que la trasmite.

Para desarrollar este método se debe partir de una base de datos, que puede tener la
empresa con sus clientes actuales y de igual manera conseguir nuevos suscriptores
combinando con otras estrategias como blogs y landing page entre otros. El correo
electronico es la informacion maés relevante que se debe conseguir de los clientes para

poder estar conectados con ellos, interactuar y establecer una relacién mas cercana entre el


https://www.luccafranco.com/
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cliente y la marca, que le permitiré desarrollar ideas y generar opciones de venta (Shum,
2019).

4. MARCO INSTITUCIONAL

Vestidos Guillermo Ortiz es una empresa dedicada a la confeccion de prendas de
vestir a través del arte sartorial durante 36 afios. VGO es una marca que ha logrado
mantenerse en el tiempo conservando la esencia de la sartoria, es decir los detalles a mano,
la confeccion SuMisura y un enfoque permanente en el cliente. Ademas de ofrecer la
confeccion clésica inglesa, también ha incursionado en nuevos estilos y tendencias, como
la confeccion italiana casual, permitiendo suplir las necesidades y gustos de un cliente
cada vez mas exigente y conocedor.

Vestidos Guillermo Ortiz, se constituyo en el afio 1984, gracias al empefio y
dedicacion de su fundador Guillermo Ortiz Leal y al equipo de trabajo que nos ha
acompafado desde aquella época, construyendo un camino en conjunto, iniciamos como
aprendices hasta llegar a convertirnos en sastres talentosos y dedicados.

Guillermo se dedicé a la sastreria desde temprana edad, aprendiendo junto a
los grandes maestros del arte sartorial. En 1983, con este conocimiento, mucho empefio y
dedicacion dio inicio a su vida emprendedora. Junto a su esposa, Gloria Céardenas, inicid
su empresa al servicio de la confeccion de prendas formales.

Un afio después, establece oficialmente su empresa como Sastre independiente,
inicialmente en el tercer piso de un edificio ubicado sobre la Carrera 5, entre Calles 18 y
19 del centro de Bogota. Su equipo de trabajo fue creciendo hasta llegar a constituir una
planta de mas de 20 sastres con gran conocimiento en la elaboracion de prendas a la
medida. Asi, fue abriéndose paso entre los grandes artesanos sartoriales de la ciudad; hoy
en dia recibe a sus clientes en una tienda mas amplia en el primer piso, Carrera 5 No. 18-
53.

VGO es una marca que ha logrado mantenerse en el tiempo, conservando la esencia
de la Sartoria, es decir los detalles a mano, la confeccion Su Misura y un enfoque en el
cliente permanente. Ademas de ofrecer la confeccidn clasica inglesa, también ha

incursionado en nuevos estilos y tendencias, como la confeccién italiana y su linea casual,
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permitiendo suplir las necesidades y gustos de un cliente cada vez més exigente y

conocedor.
4.1 Mision

Guillermo Ortiz es una de estas empresas que combina lo artesanal de la
confeccidén a mano y la tecnologia de las maquinas de coser modernas, ofrece un servicio

de sastreria exclusivo: excelentes trajes a la medida y gusto de sus clientes.
4.2 Vision

VGO se ha dedicado a vestir a sus clientes en todas las ocasiones. La marca se
dirige a personas interesadas en el arte sartorial y el buen vestir. Su target se define entre
los 20 y los 60 afios, un amplio rango al que ha logrado llegar a través de la confeccion y
los trajes sobre medidas. La empresa espera seguir posicionandose como lider en el sector
sartorial durante los préximos 5 afios.

Figura 7. Estructura organizacional VGO

ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL — VGO COLOMBIA

Area Area de Area de
Administrativa Manufactura Produccién
Departamento Coordinacion de Fabricacion de

Financiero corte Chaquetas Pantalones

Coordinacion de
corte Pantalones

Fabricacion de
Chagquetas

Departamento
Administrativo

Departamento de
Tecnologia

Fabricacion de otras
prendas

e Ojales y arreglos

2019 — Vestidos Guillermo Ortiz

Fuente: Vestidos Guillermo Ortiz

4.3 Contexto del entorno
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El sector textil- confeccion Colombiano venia presentando un comportamiento de
recuperacion en ventas de prendas de vestir, en 2018 se reflejaba una recuperacion del
1.5% con respecto al 2017 y del 1.9% respectivamente en el 2019 de acuerdo al informe
del DANE (INEXMODA, 2020)

En el afio 2020 y con la llegada de la Pandemia a Colombia este crecimiento se
detuvo y el sector textil se enfrentd al cierre total a partir del 11 de Marzo del presente afio,
afectando fuertemente el sector a nivel mundial; tal es el caso de Europa que ya percibe
perdidas por encima de US538millones, seguido por Vietnam Turquia y Japon .
Analizando la situacién de Colombia, encontramos que el sector textil representa el 9.6%
del PIB siendo este una palanca de crecimiento para nuestro pais 'y que el 40% de ingresos
del sector es soportada por las exportaciones a Estados Unidos, dichas actividades se
encuentran bloqueadas actualmente por el cierre de fronteras a causa del COVID — 19 de
acuerdo a PROCOLOMBIA (FASHION REVOLUTION, 2020)

Actualmente se evidencia una contraccion del 60% de la demanda que es muy
preocupante ya que el sector genera alrededor de 600.000 empleos directos viéndose
obligada a enfocarse en mercados alternos como lo es el sector de la salud, confeccionando
productos para el cuidado y proteccion personal que aliviana en algo la situacién en un
pequefio porcentaje de empresas del sector como lo indica el analisis de monitoreo y
evaluacion de sectores. (Sectorial, 2020)

Frente a esta situacion la Camara Colombiana de la confeccion y afines (CCCyA)
solicito6 al gobierno nacional la proteccion del sector y la transversalidad en las medidas
que puedan aliviar la liquidez de las empresas que se ha visto afectada en produccién y
comercializacion en varias ciudades del pais y manifiesta su compromiso por la
recuperacion del mercado y reconoce su velocidad y capacidad de respuesta siendo esta
una ventaja que quieren aprovechar para salir adelante en la crisis.(PETICION DEL
GREMIO AL GOBIERNO NACIONAL PARA PROTEGER EL SECTOR TEXTIL-
CONFECCION - Camara Colombiana de La Confeccion y Afines, 2020)
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5. DISENO METODOLOGICO

Desarrollar una estrategia de inbound marketing para Vestidos Guillermo Ortiz,
implica realizar un diagnostico interno y externo apoyados por un DOFA, adicional
mediante realizaremos un analisis interno realizado por medio de una encuesta aplicada al
gerente de la compafiia donde abarcaremos los antecedentes y la situacion actual de la
compaiiia, asi mismo se realiz6 un diagnostico digital de los principales competidores de la
marca y un andlisis externo de la situacion del mercado objetivo en la actualidad, por
medio de una encuesta a un mercado objetivo hombres millenials (20-40 afios) ubicados en
los estratos 3,4,5 y 6 de la ciudad de Bogota , se indagara sobre sus gustos, necesidades,
informacién determinante a la hora de adquirir vestuario; sin embargo, el desafio de
conjugar este analisis con la determinacion de un posible nuevo nicho de mercado para
posicionar la marca no solo es afin con ambos programas de maestria MBA y MGO sino
que medira las aptitudes gerenciales de los autores del presente trabajo de grado. Por otro
lado, al desarrollar una estrategia de inboud Marketing bien fundamentada, también jugara
un papel importante en el desarrollo de nuevas habilidades que seran de gran utilidad en la

realidad actual.
5.1 Diagndstico organizacional

En este trabajo se realiz6 un analisis DOFA donde se conjugaron las principales
variables, asi mismo se realiz6 una encuesta al interior de la compafiiay una encuesta
académica sobre preferencias de vestir, adicional esto se realizd una matriz de
competidores donde se identifico y analiz6 los principales competidores de la marca en

relacion a los medios digitales que hoy utiliza para hacer presencia en el mercado.
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Tabla 2. DOFA Vestidos Guillermo Ortiz

5 hean

DEBILIDADES

OPORTUNIDADES

Posee redes sociales, pero nos las

usa con frecuencia

Tiene méas de 1000 seguidores en

Facebook

Portafolio limitado de productos

Crecimiento comercio electrénico por

parte de la pandemia

No aparece en los buscadores como

primera opcion

Generacion de contenidos interesantes

en el blog

No cuenta con E comerce

El mercado objetivo busca

personalizacion en los productos

FORTALEZAS

AMENAZAS

Servicio personalizado

La llegada del Covid y el

distanciamiento social

Servicio al cliente

La competencia amplio su portafolio a

las nuevas necesidades del mercado

Calidad de sus materiales

Competidores con contenidos atractivos

en sus medios digitales

Disefios exclusivos

Ecomerce en sus competidores

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 3. Ficha técnica encuesta académica

Ficha técnica Encuesta académica

Preferencias de vestir para hombres

Técnica de

investigacion

Entrevista On line

Ambito geografico

En la ciudad de Bogota
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Universo Esta encuesta fue dirigida a los
Hombres

Millennial de estratos 3,4,5y 6
Muestra 115

Trabajo de Campo 04-07 de septiembre

Fuente: Elaboracion propia

5.2 Procesamiento estadistico y analisis de datos

Realizando un analisis del entorno interno y externo de la compafia identificamos
dentro de las debilidades que a pesar de poseer redes sociales no publican contenido con
gran frecuencia, en el caso de Facebook cuentan con méas de mil seguidores que podria
impactar con informacion de la marca y contenido que los invite a la pagina principal a
indagar mas sobre los productos ofrecidos, asi mismo tiene una gran oportunidad de
generar contenidos interesantes en su blog ya que en la actualidad las personas tienen mas
tiempo para dedicarle a sus redes sociales y actualizarse, hoy se busca exclusividad en las
prendas las personan quieren tener un concepto diferente al de las otras personas, no quiere
encontrarse con personas que posean las mismas prendas

En la actualidad Vestidos Guillermo Ortiz tiene una oferta de productos muy
especifico que son los vestidos a la medida para lo cual los compradores deben dirigirse a
sus instalaciones a tomarse las medidas , pero seria importante explorar otras lineas de
negocio que le permita alos clientes no solo comprar trajes a la medida si no también
ropa lista para comprar, pero manteniendo el estilo exclusivo que hoy los caracteriza y los
diferencia en el mercado, evidenciamos en los competidores que sin perder su estilo y
elegancia hoy ofrecen elegantes chaquetas antifluido y tapabocas que combinan con las
prendas que llevan las personas que deban desplazarse a laborar, asi mismo se identificd
que para las personas que se encuentran en teletrabajo ofrecen zapatos comodos para el

hogar y chaquetas con disefio pero con la comodidad que te ofrece trabajar desde casa.
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Adicional podemos observar que dentro de sus publicaciones no utilizan palabras
que les generen mayor trafico y que les permita ser encontrados dentro de las primeras
opciones de bdsqueda, mientras encontramos competidores con paginas webs muy
sencillas pero que hoy utilizan palabras que les permiten ser encontrados con facilidad por
parte de un posible comprador. Por otra parte se identifico que hoy no cuenta con la
posibilidad de compra desde la pagina, lo cual le rest6 oportunidades en la pandemia y una
menor proporcion de ingresos y lo obligd a reducir su personal a la mitad ya que no podia
ofertar sus trajes y demas prendas de vestir, mientras que sus competidores han ofertado
sus productos y han adicionado otros a sus catalogos, incluyendo el envio de personal
especializado con todos los protocolos de bioseguridad para atender sus necesidades en la
comodidad de su casa.

6. ANALISIS DE DATOS

6.1 Tendencias y habitos de la poblacion encuestada

En Latinoamérica el 30% de la poblacion es Millennials segun el informe de
Tendencias Digitales “Conecta tu marca con los millennials” y para el 2025 representara el
75% de la fuerza laboral del mundo segun la proyeccion de la consultora Deloitte.

Por tanto, son la futura generacion de consumidores, los cuales son un mercado con
caracteristicas especiales y con necesidades particulares que se deben conocer por los
cambios y transformacion que les exigiran a las empresas (Gutierrez Rubi, 2014).

Los Millennials son clientes que no buscan exclusivamente una buena atencion,
sino que exigen personalizacidn y esperan que la empresa se adecue a sus preferencias.
Para atender sus demandas, las compafiias deben ampliar el conocimiento sobre sus
clientes incorporando informacion social sobre ellos con la idea de aportarles mas valor.
Se trata de avanzar del CRM ( Custormer relationship management, o, gestion de relacion
con el cliente) hacia el Social CRM aprovechando la innumerable cantidad de
informacion y rastro digital que se comparte, difunde y genera en la red. Las compaiiias
deben aprovechar el potencial del big data (investigacion, analisis, evaluacion...) para ver

cdémo se comportan sus clientes, ya que esto les va a permitir ampliar el conocimiento que
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tienen sobre ellos y, de esa manera, anticiparse a sus necesidades. Son autosuficientes y
autdbnomos, y quieren sentirse protagonistas. Valoran la participacion y la colaboracion,
prefieren compartir a poseer y exigen nuevos valores como la transparencia, la
sostenibilidad y el compromiso social. Aquellas empresas que sepan implicar a los
consumidores, permitiéndoles aportar sus ideas en la creacion y el desarrollo de sus
productos y sentirse parte de la marca, conquistaran el corazon de los
Millennials (Gutierrez Rubi, 2014).

Por otro lado, los millennials al tener fijacién en la trasparencia, la sostenibilidad y
el compromiso social, apoyan los movimientos que promueven acciones o
medidas entorno a estos temas y asi es el caso del “Fashion Revolution Day: ;Quién hizo
mi ropa?”’, que a raiz de una tragedia en el afio 2013 provocada por la caida de un edificio
de talleres textiles que mat6 a 1.135 trabajadores y dejo 2.500 heridos en Bangladesh, las
personas pedian una industria textil mas justa y ética. Este movimiento consiste en un dia
canalizar la preocupacion por la situacion de la industria de la moda y no permitir el olvido
de las victimas de Bangladesh y todas las otras tragedias que han ocurrido en el nombre de
la moda. Este movimiento global, esta presente en mas de 66 paises y a él se han integrado
disefiadores, minoristas, académicos, marcas, prensa, productores, organizaciones e
instituciones que buscan un cambio sistémico en la cadena de suministros de moda. “Si
queremos crear un futuro mas sostenible, es necesario conocer el verdadero precio de la
moda y su impacto en todas las etapas del proceso de produccion y consumo, y visibilizar
a los productores reales conociendo en qué condiciones trabajan”, senalan desde el
Fashion Revolution Day (Garcia, 2015), cuya informacion se puede ampliar el la pagina
web www.fashionrevolution.org/. Este tipo de movimientos también pueden ser adoptados
por Vestidos Guillermo Ortiz, dandose a conocer al sector millennials que tiene esta
fijacion y creando una imagen que genere confianza y seguridad, que sea mas amigable
dandose a conocer por la forma correcta’ en que realizan sus prendas, seleccionan los
materiales y se lleva a cabo el proceso en general.

Las descripciones de los Millennials anteriormente vistas, son hechas de una forma
generalizada de los comportamientos vistos a nivel mundial, sin embargo, es preciso tener

presente los conceptos mas aterrizados al caso colombiano y segin Ana Maria Gutierrez
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este comportamiento Millennials en Colombia parece ser un privilegio de los estratos
altos, porque un joven con ingresos bajos no tiene las mismas posibilidades de acceder a la
tecnologia y los dispositivos moviles que le permitan estar al tanto de las tendencias
globales. (Gutierrez Ana, 2016).

¢Los millennials usan traje? Esta es una pregunta frecuente en la actualidad. Si bien
la "Generacion Y™, como es también conocida, se destacada por tener un estilo mas
relajado y una mentalidad menos estricta en cuanto a los cédigos de vestimenta formal, es
incorrecto pensar que los millennials no se toman en serio su look cuando se habla de
elegancia y sastreria. Los millennials no Unicamente visten de playera y jeans rotos, estos
también pueden elevar su estilo del diario con trajes mas informales combinados con
elementos como playeras o tenis para obtener una vibra mas relajada y urbana sin dejar de
lado el cuidado de su imagen, a este estilo llamado Semi casual es el nuevo look del diario
de los Millennials (Robb, 2018).

Aun aterrizandolo mas en Colombia y para ser mas exacto en Bogota, en la
presente investigacion se realizé la aplicacion de un instrumento llamado “Encuesta
académica - Preferencias de vestir para hombres™ aplicado en 116 hombres categorizados
como Millennials, del rango de edad de 20 a 40 afios que viven en Bogota, para saber
diferentes aspectos de sus preferencias y forma de pensar. A continuacion, su muestra
algunos de los resultados y el respectivo analisis, con recomendaciones para el mercado

que busca ampliar vestidos Guillermo Ortiz
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Figura 8. Efectos sobre la decision de compra

¢ Qué tiene usted en cuenta a la hora de elegir
una prenda?
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Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo con la figura No.8 la casi el 50 % de los encuestados Hombres
Millennials tienen gran fijacion en el disefio y la calidad de los materiales a la hora de
elegir una prenda de vestir, seguido se fijan en el precio y por ultimo las tendencias de
moda. De acuerdo a esto en las estrategias de Vestidos Guillermo Ortiz, debe hacer
énfasis en los buenos materiales con que se realizan las prendas, que, acompariados de
una variedad amplia de disefios, aumentard la posibilidad de ventas.

Figura 9. Ocasiones Ropa a la medida

¢ Para que ocasiones compra usted ropa
formal?
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Fuente: Elaboracion propia

Aunque hay hombres que utilizan ropa formal para su trabajo diario, este solo
representa el 20%, ya que hoy en dia son menos las empresas que exigen un determinado
vestuario para realizar sus labores cotidiana. De las personas encuestadas una gran parte lo
hace porque es su estilo de vestir lo cual es bueno, pero hay otra parte de la poblacién que
lo hace para eventos y celebraciones, de lo cual hay poca informacion es su Blog, redes
sociales y pagina WEB.

Figura 10. Codigo de vestir para Millenials-

éTiene usted un codigo de vestir parala labor que
desempefia?

a9
30

- 23

20 15

B -

Casual Business Mo tengo codigo de Sastre Formal Smart Casual
[ DrilkE. Blazer ) westir (westido con corbata) (Jean&: Blazer)

Fuente: Elaboracion propia

Si bien el nicho de mercado de Vestidos Guillermo Ortiz se especializa en ropa de
sastre formal o también Ilamado traje de corbata, es importante que Vestidos Guillermo
Ortiz pueda ampliar sus opciones de mercado ya que el 42% de los encuestados no tienen
un codigo de vestir y no se va a limitar a un solo estilo. Los vestidos de traje formal solo
ocupan el 13%, mientras que el Smart Casual y Casual Bussinnes ocupan en 19% y 26%

respectivamente siendo un sector poco explotado por Vestidos Guillermo Ortiz.
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Figura 11. Prenda de vestir de mayor compra

¢ Cual es la prenda de vestir gque compra usted
"con mayor" regularidad?
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Fuente: Elaboracion propia

Esta pregunta permitia solo una posible respuesta, destacando las camisas como la
prenda comprada con mayor regularidad. Vestidos Guillermo Ortiz puede buscar captar un
mayor volumen de ventas potencializando el mercado de las camisas, buscando marcar la

diferencia en el amplio mercado que brinda este producto.

Figura 12. Factor para comprar ropa

¢ Que factor incide a la hora de comprar ropa?
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Fuente: Elaboracién propia

En la gréfica anterior se puede apreciar que los dos principales factores que inciden
en el hombre Millennial en el momento de comprar ropa son, su pareja y los descuentos
0 promociones que pueden encontrar. Cabe destacar que en la pagina Web, Redes Sociales
y local de Vestidos Guillermo Ortiz no se presentan descuentos o0 promociones. Una buena
campafa de descuentos podria llamar la atencion del cliente y puede ser definitivo a la
hora de decidir la compra.
Figura 13. Informacion deseada en medios de comunicacion
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Fuente: Elaboracién propia

Finalmente, la grafica anterior ratifica que a los hombres millennials les gusta ver
promociones y descuentos, pero también les gustaria ver consejos para vestir y lucir mejor,
por tanto, en el Blog y las redes sociales de vestidos Guillermo Ortiz, podrian conseguir
varios seguidores y adeptos a la marca, poniendo recomendaciones de vestir y lucir mejor

sin olvidar incluir promociones.

6.2 Analisis del desempefio digital de las empresas competidoras de VGO

Para determinar el desempefio de marcas competidoras a Vestidos Guillermo Ortiz

fue necesario en primer lugar determinar el volumen y fuentes de tréafico de los referentes
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con mayor relevancia. Para llevar a cabo este andlisis, se realizé la busqueda por Google
de la palabra clave “vestidos a la medida en Bogota” y se encontraron en la primera pagina
de resultados organicos las siguientes empresas Lucca Franco, Valencia
Sartoriale, Enrique Rojas, Arturo Calle y Mercado Libre; aunque la pagina
web de Vestidos Guillermo Ortiz aparece en la primera pagina, se encontro que su
posicionamiento es menor con respecto a las mencionadas.

Dentro de las caracteristicas que influyen la posicion de los URL en este
buscador, es la presencia de la misma en el directorio “Google my Business”, para lo cual
se evaluo la presencia en “Google my business” de 1as anteriores empresas frente a VGO,
destacando que entre todas, la Unica con informacion erroneamente detallada es la
de Vestidos Guillermo Ortiz.

Figura 14. Geo referenciacion VGO en Google

Guileermo Ortiz, vistiendo a la
medida

Fuente: Google my Business

Para determinar el volumen de tréfico asociado a los competidores mas relevantes
de VGO, se utilizo6 la herramienta SEMRush introduciendo los URL de las paginas arriba
mencionadas. El software permite determinar las fuentes de trafico y su porcentaje con
respecto a cinco posibilidades: Trafico directo o cuando un usuario digita la direccién del
sitio web directamente en el navegador, trafico referido el cual se presenta cuando una
persona hace clic en un link en una pagina externa, trafico de busqueda que como su
nombre su indica hace referencia al clic que hace un usuario en un resultado de un
buscador como Google o Bing, trafico social y trafico de pago que enmarca los clics

hechos sobre publicidad paga.



Disefio de una estrategia de inbound marketing para la marca
~ AT~ Guillermo Ortiz buscando potencializar clientes masculinos

Jusca © ean
del segmento Millennials.
Figura 15. Volumen de trafico competidores VGO
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Fuente: Elaboracion propia

Tal y como se puede observar en el grafico anterior, la mayor proporcién de
volumen de trafico entre los competidores Guillermo Ortiz, se da en el cuadrante
derecho desde trafico directo y referido, aunque marcas mas reconocidas como
Marsanti, Valencia Sartoriale y Mercado libre destacan por una fuerte inclinacion hacia
el trafico de busqueda; cabe recalcar que el trafico desde redes sociales es
practicamente nulo y el trafico desde publicidad es responsable del 100% del trafico de
Lucca Franco.

En segundo lugar, se midio la generacion y publicacion de contenido no solo de los
competidores directos sino de las marcas referentes al sector moda en Colombia con el
animo de determinar tendencias positivas en las estrategias de marketing de atraccion en
este sector.

De los 8 competidores que estamos comparando con la marca Guillermo Ortiz

evidenciamos que sélo 2 publican contenido en sus blogs, los articulos son interesantes
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asociados a moda, pero no le dan la relevancia que deberian tener y no explotan el
potencial que tiene esta herramienta, esto es una gran oportunidad para la marca, ya que

por este medio podria atraer nuevos clientes potenciales.

Figura 16. Frecuencia articulos de Blog
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Fuente: Elaboracién propia

6 de los 8 competidores de la marca Guillermo Ortiz cuentan con la red social
Facebook, pero a pesar de tener un numero interesante de seguidores no generan con
frecuencia contenidos para esa red social.

Figura 17. Frecuencia de publicaciones y seguidores en Facebook
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Fuente: Elaboracion propia

En cuanto a la marca Guillermo Ortiz, se evidencio que no realiza publicaciones
desde el mes de Julio y podria impactar a 1265 seguidores que tiene en la actualidad,
compartiendo contenidos atractivos para sus potenciales clientes ya que Facebook es una
de las redes sociales més usada por los millenials que es su mercado objetivo. Los 8
competidores de Guillermo Ortiz cuentan con Instagram y se evidencia un volumen mayor
de publicaciones en esta red social frecuentada por la generacion Z, observamos un mayor
interés de las otras marcas por generar contenido para esta red social.
Figura 18. Frecuencia de publicaciones y seguidores en Instagram
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Fuente: Elaboracion propia

Es importante tener en cuenta de acuerdo a la medicion realizada que la decision de
compra 31,58% de los millennials , su pareja tiene mayor influencia a la hora escoger la
ropa a comprar, por este motivo es importante generar interaccion con las esposas de los

clientes potenciales.

6.3 Analisis del trafico organico de los competidores de VGO

Teniendo como referencia la importancia que representa el volumen de trafico

organico para el sector moda, se realizé un examen detallado de las palabras clave
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asociadas a los URL con mayor tréfico organico correspondientes a empresas que
confeccionan vestidos a la medida en Bogota. De este grupo de empresas se escogieron 6
URL correspondientes a las empresas Enrique Rojas, Marsanti, Valencia Sartoriale,
Signatura (La solucién de ropa a la medida de Arturo Calle), Lucca Franco y DZ sobre
medidas.

Se utilizo la herramienta Ubersuggest para realizar la auditoria SEO para cada uno
de los URL correspondientes a las empresas mencionadas. Cuando se realiza la auditoria a
cada URL, el software permite obtener el volumen de trafico promedio mensual por
palabra clave asociado. Sin embargo, Ubersuggest permite profundizar en cuanto a las
palabras claves asociadas al sector al que pertenece el URL y su volumen de busqueda
mensual, asi como también determinar la competitividad en referencia al costo por clic
asociado a cada una de ellas.

En cuanto al volumen de tréfico organico para las empresas estudiadas, se tiene que
enrique rojas recibe la mayor cantidad de trafico organico con un poco mas del 50%
seguido de Marsanti con un poco mas del 40%, un tercer lugar lo tiene Valencia Sartoriale
con un valor cercano al 10%; el resto le corresponde a Signatura, Lucca Franco y DZ sobre

medidas.
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Figura 19. Distribucion tréfico organico Competidores VGO
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Fuente: Elaboracion propia

En cuanto a las visitas por mes por palabra clave, resaltan con mayor volumen las

L9% ¢ L9

palabras asociadas a “sastreria Bogota”, “sastres en Bogotd” y “trajes a medida en bogota”

con sus respectivas variaciones semanticas que corresponden al 70% total del volumen de

trafico organico para todas las empresas estudiadas, cabe recalcar que la palabra “vestidos’

0 sus asociaciones semanticas no cuentan con volumen significativo.
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Figura 20. Visitas al mes por palabra clave
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Fuente: Elaboracién propia

Tal como se habia mencionado, se analizaron con Ubersuggest las palabras claves
asociadas al sector de los URL estudiados, de esta manera se pueden explorar palabras
clave con mayor cantidad de busquedas por fuera del volumen de tréfico de la muestra, lo
que puede ofrecer oportunidades para el desarrollo de la estrategia SEO que se pueda
plantear en el futuro. De esta manera, cabe resaltar que la palabra “corbatas” tiene un
volumen mensual de busquedas mayor a 5000 y la palabra “sastreria” un volumen de
4.400 busquedas al mes; de la misma manera, “vestidos de novio 2019” y
“mancornas” tienen un volumen cercano a las 3000 busquedas por mes respectivamente,
por ultimo, la palabra “trajes de pano” tiene un volumen de busqueda mensual cercano a
2000 por mes. Cabe mencionar que las palabras mencionadas no se encuentran
relacionadas al trafico organico de las empresas arriba mencionadas, por lo que esto
representa una oportunidad importante para la estrategia de marketing de atraccion para

Vestidos Guillermo Ortiz.
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Figura 21. Volumen mensual palabras clave sector ropa a la medida
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Fuente: Elaboracion propia

Por Gltimo, se determind la competitividad de las palabras clave asociadas al sector
de ropa a la medida para construir un punto de partida para una eventual estrategia
publicitaria a traves de Google, de manera tal que se puedan establecer las palabras claves
con un volumen de busqueda considerable pero que a su vez no representen un costo por

click tan alto y de esta manera optimizar el presupuesto de publicidad por Google.
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7. PLAN DE INTERVENCION
7.1 Ampliacién del catalogo de productos

Aproximadamente el 50% de la muestra de los encuestados que corresponde a hombres
en Bogota entre los 20 y 40 afos de edad se les exige codigo de vestir, aungue solamente
al 20% de ellos tienen que vestir de traje formal; el resto de ellos tienen un codigo de
pantaldn, camisa, blazer (Business Casual) o jean, camisa y blazer (Smart casual). Esta
tendencia implica que Vestidos Guillermo Ortiz debe ampliar sus lineas de negocio hacia
el disefio a la medida de camisas, pantalones y blazers casuales; cabe recalcar que esta
practica ya ha sido adoptada tanto por Marsanti como Valencia Sartoriale, lo que valida en
cierta manera esta afirmacion. Partiendo desde la base que la poblacién encuestada valora
en gran medida la calidad de las telas de fabricacion, el posicionamiento de la nueva linea
de producto debe hacerse por medio de la diferenciacion por calidad, y mantener unos
precios ligeramente por encima de la media del mercado.

Por otra parte, no se debe descartar la linea de producto que ha sido la fuente del éxito
de Vestidos Guillermo Ortiz durante toda su trayectoria; como se habia mencionado, el
20% de la poblacion tiene un codigo de vestir de traje formal y una parte importante de la
poblacién asegura que todavia compra trajes a la medida para eventos especiales; esto
sumado al analisis de busquedas que se hizo para el sector de ropa a la medida, es
importante Vestidos Guillermo Ortiz pueda enfatizar sobre los complementos para trajes
formales con mancornas, corbatas y hasta zapatos finos. Debido a su trayectoria y
conocimiento del mercado, facilmente se puede mantener un posicionamiento premium
para la elaboracion de trajes a la medida.

Por ultimo, basados en la evaluacion de trafico y palabras clave, vale la pena intentar
penetrar el mercado de los vestidos para novio y smokings; solamente la palabra
clave “vestidos para novio 2019” tiene un volumen de casi 3000 busquedas por mes; vale
la pena traer a colacion que es un mercado que puede tener un pico de demanda al corto
plazo debido a que los efectos del CoVid 19 han hecho posponer estos eventos, y teniendo

en cuenta que se esta generando una cultura de adaptacion a esta circunstancia, para el afio
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2021 se espera que se reanuden estos eventos y Vestidos Guillermo Ortiz puede tomar

parte de este mercado importante.
7.2 Palabras clave para el posicionamiento organicoy SEM

7.2.1 Posicionamiento Organico

Posicionarse en los primeros resultados de basqueda resulta de extrema importancia,
sobre todo para el sector de ropa a la medida sobre todo porque el primer resultado de
busqueda se lleva el 32% del trafico y la optimizacién del posicionamiento en buscadores
ofrece uno de los Retornos sobre la inversion mas altos (Backlinco, 2020). Por otra parte,
cabe remarcar de nuevo la importancia que representa para el sector moda posicionarse en
los primeros resultados de busqueda, teniendo en cuenta las marcas lideres y reconocidas
como Marsanti y Enrique Rojas se benefician de un excelente posicionamiento
organico con una proporcién del trafico hacia su URL del 80% proveniente de busquedas
por Google.

Se recomienda que las palabras clave que deben mantenerse como patron en todas las
paginas del sitio web, incluyendo la pagina de inicio, landing page, pagina de contacto y
“sobre nosotros” deben ser “Sastreria” que tiene un volumen de bdsqueda de mas de 4000
al mes, “sastreria Bogotd” con un volumen de 590 busquedas al mes, aunque no es un
volumen muy alto representa casi el 50% del tréfico de los competidores lideres del sector,
“vestidos bogota” con casi 2000 busquedas al mes, y “traje de pano” y “trajes de pafio”
con 1600 busquedas al mes respectivamente.

Para el caso de la generacion de contenido en el blog de la pagina de Guillermo Ortiz,
se pueden conjugar algunas palabras claves que contiene alto volumen de trafico y que
pueden ayudar a convertir a mas clientes potenciales atrayéndolos al URL de VGO. En
primer lugar, las palabras “corbatas” y “corbatas inglesas” cuentan con un volumen de
trafico mensual de 5400 y 2900 busquedas al mes; cabe recalcar que ni Marsanti ni
Enrique Rojas se posicionan con estas palabras clave por lo cual representa una
oportunidad importante de atraccion de clientes potenciales. Por otra parte, se recomienda

incluir las palabras “mancorna” y “mancornas” en la generacioén de contenido en el blog
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que cuentan con un volumen de trafico de 2400 busquedas por mes cada una, solamente

Marsanti recibe trafico por la palabra clave “mancorna”

7.2.2 SEM

SEM o Search Engine Marketing en inglés corresponde a la estrategia publicitaria de
anuncios en los buscadores, para este caso de estudio tomamos como referencia a Google.
De los competidores de Guillermo Ortiz, el Unico que utiliza Google para publicidad es
Lucca Franco que a su vez recibe todo su trafico por medio de esta estrategia. El sistema
de anuncios en la red de busqueda de Google funciona como una subasta, pagando un
costo por cada click en el link del anuncio tomando como base las competitividades
(demanda) de las palabras clave que el usuario prefiere para la impresion de dicho
anuncio. En resumen, entre mas competitiva la palabra clave mas costosa puede ser la
estrategia publicitaria; la competitividad de las palabras clave se mide en una escala de 1 a
100, siendo 1 el valor de una palabra clave nada competitiva y 100 el valor de la palabra
mas competitiva. Para determinar el grupo de palabras clave que podrian utilizarse en una
eventual campafia publicitaria de VGO a través de Google se hizo un filtro poniendo como
tope una competitividad media de 50 por cada palabra clave, tal y como se puede ver a
continuacion.

Figura 22. Competitividad palabras clave menor a 60
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Fuente: Elaboracion propia
Se puede pensar en hacer una campafa publicitaria en la red de bdsqueda de

Google para Vestidos Guillermo Ortiz con el objetivo de impulsar las nuevas lineas de
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producto de camisas y blazers a la medida debido a la baja competitividad que representan
las siguientes palabras: “Blazer para hombre Bogota” con 35, “Camisa a la medida” con
29, Camisas para hombre Bogota 35. Por otra parte, para el sector de hombres que compra
trajes a la medida para eventos especiales solamente, se pueden hacer camparias en las
redes de busqueda utilizando la palabra clave “smoking para hombre en Bogotd” que tiene
una competitividad de 30. Por ultimo, se puede reforzar la linea de producto tradicional de
Vestidos Guillermo Ortiz de trajes a la medida haciendo publicidad basada en las palabras

“trajes hombre Bogotd”, “gaban” y “vestidos Bogota” que tienen una competitividad de

43, 44 y 46 respectivamente.

7.3 Estrategias en medios sociales

De la encuesta realizada, la gran mayoria de la poblacion consulta las redes Facebook,
Instagram y los contenidos de paginas web para obtener informacion con relacion al sector
moda; el 36,2% consulta en Facebook informacidn sobre moda lo que le otorgaria a
Vestidos Guillermo la oportunidad de generar contenido que le permita incrementar su
visibilidad, llegar a su audiencia potencial: puede llegar al usuario desde donde esta, ya
que hoy las personas dedican una gran cantidad de tiempo a cada red social, el modelo de
pago es rentable porque se ajusta de acuerdo a los clics de los usuarios, ofrecen formatos
tal como anuncios de texto, contenidos interactivos o formularios (Boada Nerea,
2019). Adicional a esto, en un estudio realizado por Branch Group de la situacion digital
de Colombia en el 2019 y 2020 se evidencié que de 12 millones de usuarios de Instagram
el 56,4% son mujeres y el 43,6% son hombres por lo que seria beneficioso dirigir la
publicidad de este medio a las mujeres reafirmando lo anteriormente mencionado en este
documento (Medina, 2020). Por otra parte, es importante tener en cuenta que Facebook e
Instagram hacen parte de la misma solucion publicitaria lo que hace sencillo organizar
campanas enlazadas, con un alto componente visual que impacta muy favorablemente en
esta red social (Boada Nerea, 2019), por tanto, la gran mayoria de las tacticas propuestas a
continuacion se basaran en la integracion de Facebook e Instagram; dejando a un lado las
otras redes sociales como Twitter, Pinterest, YouTube, etc. Como primera medida es

fundamental que cada contenido que se publique en la pagina de Vestidos Guillermo Ortiz
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debe compartirse en su péagina de Facebook e Instagram con un link especifico al
articulo. El objetivo principal de compartir los articulos en las redes sociales, aparte de
generar trafico busca también interacciones con clientes potenciales, por lo que debe
existir una participacion activa de alguna persona que se le designe el rol de community
manager. Se puede programar un pixel de Facebook, de manera tal que las personas que
lean contenido dentro de la pagina de Guillermo Ortiz reciban impresiones de publicidad

de las nuevas capacidades de la marca en confeccionar ropa casual a la medida.

7.3.1 Estrategia de publicidad en Facebook e Instagram

Facebook e Instagram son las redes sociales con mayor nimero de usuarios activos y la
informacion personal de estos usuarios como edad, residencia e intereses se encuentra en
su base de datos y puede ser utilizada por las empresas que quieran publicar a través de
estas redes sociales para segmentar sus anuncios. De la misma manera, por medio de la
pagina de Facebook de Vestidos Guillermo Ortiz se pueden crear y segmentar anuncios en
campafias periddicas. Sin embargo, para llevar a cabo este objetivo es necesario determinar
los perfiles tipos de compradores o “buyer persona”. Este ejercicio se logro filtrando cierta
informacidn de las personas que respondieron la encuesta académica correspondiente al
estrato (4, 5, y 6) en donde viven lo que refleja un mayor poder adquisitivo y la exigencia
que tienen en términos de codigo de vestir para sus labores y que han comprado trajes a la
medida con anterioridad. A continuacion, se muestra el &rbol mostrando los filtros
referenciados.

Se pudo determinar 7 buyer persona, para los cuales se disefid una estrategia de
publicidad de redes sociales especifica:

Alberto: Vive en Estrato 4, tiene entre 36 — 40 afios y una exigencia para vestir de
traje formal, es ingeniero de profesién y su influencia para adquirir ropa no depende de su
pareja o de promociones, esta dispuesto a gastar entre 1 millon y 3 millones COP al afio en
ropa. Para este segmento especifico de clientes, se mostrara un anuncio publicitario

(Afiche o video) Integrado en Facebook e Instagram mostrando la trayectoria de VGO en
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la confeccion de trajes a la medida, el link del anuncio dirige a la persona directamente
hacia el landing page de VGO

Bernardo: Vive en Estrato 4, tiene entre 20 — 25 afios y una exigencia para vestir de
Blazer, camisa y pantalon, es ingeniero de profesion, su influencia para adquirir ropa se
basa en redes sociales y esta dispuesto a gastar entre 5 — 8 Millones COP al afio en ropa.
Para este segmento se mostrara un anuncio integrado entre Facebook e Instagram de los
beneficios y exclusividad de mandar a hacer la ropa a la medida; el enlace del anuncio
dirigira al usuario al landing Page de Vestidos Guillermo Ortiz.

Carlos: Vive en Estrato 6, tiene entre 35 y 40 afios y una exigencia de vestir de traje
formal, su pareja incide en sus decisiones a la hora de adquirir trajes a la medida. Trabaja
en el sector juridico y esta dispuesto a gastar entre 5y 8 MM COP al afio en ropa. Para
este segmento especifico se hardn anuncios mostrando la exclusividad y calidad del trabajo
de VGO en Facebook; por otro lado, partiendo de la base del alto uso de la red social
Instagram por la poblacion femenina colombiana, se haran anuncios en esta red social a
mujeres entre los 35 y 40 afios destacando la exclusividad y trayectoria de VGO, el link
dirige al usuario hacia el landing page de VGO.

Dario: Vive en estrato 6, tiene entre 31 — 35 afios y una exigencia de codigo de vestir
de traje formal y trabaja en el sector juridico, no tiene una influencia marcada a la hora de
comprar ropa Y esta dispuesto a gastare entre 3-5 MMCOP al afio en ropa. Para este sector
especifico se publicaran anuncios mostrando la trayectoria de VGO con link directo al
landing page de VGO.

Edgar: Vive en estrato 5, tiene entre 26 — 30 afios y una exigencia para vestir diversa,
Traje formal, blazer, jean, camisa, pantalon, etc. Esta dispuesto a gastar hasta 5 MMCOP
al afio en ropa y trabaja en areas administrativas o ingenierias. No tiene una incidencia fija
cuando compra ropa. Para este sector se plantea una publicidad integrada entre Facebook e
Instagram destacando la trayectoria de VGO en trajes a la medida y la nueva capacidad en

confeccionar blazers, pantalones y camisas.
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Figura 23. Buyer persona estratos 4, 5, 6
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Fernando: Vive en Estrato 5, tiene entre 30 -40 afios y una exigencia diversa en su
cddigo de vestir, es un profesional en varias areas y su pareja incide a la hora de tomar
decisiones al comprar ropa. Esta dispuesto a gastar entre 3- 5 MM COP al afio en ropa.
Para este segmento se plantea una publicidad en Facebook destacando los beneficios y
exclusividad que otorga la ropa a la medida. En Instagram se disefia una publicidad
para mujeres que viven en estrato 5 mostrando los beneficios de ropa a a la medida
para hombre.

Gabriel: Vive en Estrato 5, tiene entre 31 — 35 afios, tiene una exigencia de vestir
de blazer, camisa y pantaldn, es ingeniero y las promociones determinan su decision de
comprar ropa. Para este segmento especifico se plantea la promocion de un codigo de
descuento que se obtiene una vez se llena un formulario. El correo electrénico recibido
a partir de haberse llenado el formulario podria utilizarse para hacer e mail marketing
enviando consejos y tendencias de moda para hombre.

7.4 Sitio Web y Blog

7.4.1 Estructura de la pagina Web

En general, el sitio web de Vestidos Guillermo Ortiz cuenta con una estructura
estandar para las paginas empresariales, cuenta con pagina de inicio, una pagina de
contacto y una pagina “sobre nosotros” y una pagina dedicada al blog. Sin embargo, y
en comparacion con sus competidores, VGO no cuenta con un boton de llamada a la
accion notable en ninguna de las paginas de su sitio web. Se recomiendan dos tipos de
Ilamadas a la accidn que deben repetirse en todas paginas del sitio web; el primero, un
link hacia una pagina de aterrizaje o landing page para reservar una cita y que el cliente
pueda recibir en su domicilio y tomarse medidas para mandar a hacer diversas prendas
de ropa a la medida; en segundo lugar, debe existir la posibilidad para los visitantes a
la pagina suscribirse a boletines y recibir ofertas e informacion en su correo. En cuanto

al contenido de las paginas, se deben basar en las palabras claves mencionadas arriba.



Disefio de una estrategia de inbound marketing para la marca
Guillermo Ortiz buscando potencializar clientes masculinos " ean

~e2 : : il
del segmento Millennials.

7.4.2Blog

Para compartir informacion especifica constante sobre un tema y con estrategias
SEO que los lleve a ser los primeros y hacerse un experto, también es til para atraer
visitantes, compartiendo consejos con titulos atractivos que interesen el segmento que
se quiere cautivar y convertirlos en clientes potenciales, crear una comunidad en
linea, generar valor ya que se puede interactuar con las personas que comparten sus
intereses, un blog le puede traer grandes e inimaginables beneficios a Vestidos
Guillermo Ortiz y ayuda a la compafiia en su clasificacion en los motores de
busqueda, es decir si por mucho tiempo se escribe contenido sobre un tema en
especifico y el trafico aumenta en consecuencia de ello, los motores de busqueda
reconoceran su contenido como una fuente legitima de informacion y sus entradas
apareceran en las primeras lineas.

En el estudio realizado se pudo identificar que los millennials quieren encontrar
contenido sobre consejos para vestir y lucir mejor en un 57%, mientras el 25% quiere
saber sobre modas Yy tendencias y un 14% sobre cuidado y tratamiento de las prendas,
el 5% restante de temas varios; siendo esto un gran insumo para el contenido del blog
de Vestidos Guillermo Ortiz quien podria atraer mercado objetivo con informacién de
interés.

Se recomienda que se publique un articulo en la seccion del blog de Guillermo
Ortiz de manera bisemanal que inicialmente contenga las palabras clave mencionadas
en el apartado anterior, sin embargo, este debe ir evolucionando con las tendencias y la
retroalimentacion recibida por clientes y clientes potenciales desde las redes sociales y
formatos de satisfaccion del cliente. Es importante que cada articulo del blog se
encuentre escrito con “schema” y con meta etiquetas, de manera tal que pueda ser

indexado mas facilmente por Google.
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8. RECOMENDACIONES Y CONCLUSIONES

La Marca de Vestidos Guillermo Ortiz goza de un buen reconocimiento en su medio, y
cuenta con una clientela fidelizada lograda a través de 34 afios de trayectoria y servicio.
Sin embargo, circunstancias adversas como la pandemia generada por el Covid-19 y las
medidas restrictivas que esta implico a nivel nacional, afecto su estabilidad y economia
debiendo prescindir de varios de sus empleados. Esto hace que Vestidos Guillermo Ortiz
se vea en la necesidad de analizar su situacién y tomar medidas que puedan no solo
contrarrestar el nuevo estilo de vida posterior a la Pandemia, si no mirar como ampliar su
mercado para recuperarse y seguir creciendo.

Los clientes de vestidos Guillermo Ortiz, son en su mayoria clientela fidelizada, varios
Ilegan por recomendacion de voz a voz y son personas que cuentan con un presupuesto
suficiente, de clase media-alta o alta, que les permite acceder a gustos o prendas
consideradas de mayor exclusividad, muchos superan los 40 afios de edad, una gran parte
trabaja en el sector juridico, que puede ser influenciado por las muchas oficinas de la rama
judicial que quedan en el sector donde esta ubicado el local de Vestidos Guillermo Ortiz.
Los clientes mas jovenes generalmente son hijos de clientes fidelizados, que los llevan
para mandarles a hacer sus trajes a la medida y asi mismo cubren el costo de estos.

Se estima que para el 2025 la generacion de los Millennials representara el 75% de la
fuerza laboral a nivel mundial, vestidos Guillermo Ortiz no puede ser ajena a esta
proyeccion y debe direccionar su esfuerzo en la captacion de estos clientes potenciales.
Para ello es preciso conocer su estilo, tendencias, forma de pensar y lo que ellos buscan.
Los Millennials son clientes exigentes que demandan que las empresas se adeclen a sus
preferencias. Acorde a los resultados obtenidos por la investigacion del entorno y la
aplicacion del instrumento se recomienda que vestidos Guillermo Ortiz: 1. Explore
opciones para adaptarse a campafias de responsabilidad o compromiso social que le den un
valor agregado a la compra de sus productos o servicios. 2. Los Millennials se fijan mucho
en el disefio y calidad de los materiales, por tanto, es indispensable que Vestidos
Guillermo Ortiz continte con la mejor seleccion de materiales y se mantenga al tanto de

las tendencias de disefio para brindarle opciones que cautiven la atencion e interés de los
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clientes Millennials. 3. Algunos millennials utilizan ropa formal para su trabajo diario,
otros como su estilo de vestir, pero una buena parte es comprada para ser utilizada en
eventos y celebraciones especiales. Las prendas para este tipo de ocasiones no son
visiblemente explotadas en los medios virtuales de Guillermo Ortiz, cosa que, si aprovecha
en amplias publicaciones algunos de sus competidores directos, por tanto, es preciso que,
en la pagina web, Blog y redes sociales dedique una parte para enfocarse en las prendas
adecuadas para este tipo de maltiples actividades que van desde una sencilla graduacion
académica, hasta un matrimonio.

Los Millennials como la mayoria de las personas quieren encontrar todo lo que buscan
desplazandose a un solo lugar, en Vestidos Guillermo Ortiz encuentran principalmente los
trajes a la medida, pero no el resto de prendas para completar su codigo de vestir, ya sea
Smart Casual, Casual Business, u otro, de hecho, la mayor parte de los encuestados no
tiene un cédigo de vestir definido, por tanto, le resultaria muy favorable a Vestidos
Guillermo Ortiz ampliar su catalogo de productos para que sus clientes puedan encontrar
mas alternativas de lo que necesitan, cuyo éxito es notable en las Marcas de cadena.

En el instrumento aplicado se evidencia que los trajes a la medida no es un producto de
continuo consumo y demanda, como si lo es las camisas, ya que estas pueden ser usadas en
diferentes estilos o cédigos de vestir, tanto formal como informal, para ocasiones
especiales o0 uso diario. Por tanto, se recomienda a Vestidos Guillermo Ortiz ampliar su
gama de productos de camisas, con diferentes disefios y estilos que cautiven al cliente y a
partir de este consumo pueden llegar a ampliar su compra con los trajes a la medida u otros
productos que puedan llegar a ofrecer.

Hay una muy marcada influencia del cliente Millennials que se inclina por los
descuentos y promociones a la hora de realizar sus compras. En los medios virtuales de
Vestidos Guillermo Ortiz no se evidencia este tipo de técnica que puede llegar a aumentar
significativamente la decision de la compra del cliente. Se recomienda hacer campafias
promocionales y descuentos periddicos para mantener cautiva la atencion de sus clientes.

Uno de los principales factores que influye al cliente Millennials a la hora de comprar
prendas es su pareja, por tanto, es importante incluir esta influencia en los prototipos de

Buyer Persona de las camparias que se realicen en los medios digitales.
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En el instrumento aplicado se pudo evidenciar que los Millennials quieren ver en los
medios virtuales principalmente consejos para vestir y lucir mejor, aunque Vestidos
Guillermo Ortiz tiene publicaciones de estilos de vestir, estos pueden aportar pero no es
suficiente y necesitan estar acompariadas de recomendaciones o consejos directos para
lucir mejor, puede ser desde una buena explicacion de los diferentes tipos de nudos en
corbatas, hasta la forma de combinar prendas, disefios y colores para cada ocasion.

La pagina de Vestidos Guillermo Ortiz no cuenta con una Landing Page que busque
interactuar directamente con el cliente, o mostrar directamente lo que el cliente esta
buscando para llevarlo al producto deseado, ya que tampoco cuenta con un catalogo de
productos donde el cliente pueda seleccionar la prenda de su preferencia, con el pafio y
disefio al gusto, tampoco se pueden hacer compras directas mediante la pagina, ni observar
la disponibilidad de productos. Se recomienda que vestidos Guillermo Ortiz implemente
un portafolio de productos con una pégina web dinamica, donde el cliente pueda llegar a
hacer unas compras directas, ya sea productos a la medida (con toma de talla a domicilio)
0 accesorios, que el cliente pueda ver las diferentes opciones de disefio, material, colores y
texturas que faciliten la compra de los productos o por lo menos ayuden en su seleccién
final.

No se evidencia una camparia de email marketing ya que no tienen base de datos de sus
clientes y solo hasta el 2020 han empezado a tomar estas referencias por el requisito de la
factura digital. Se recomienda captar los datos principales como lo es nombre, teléfono y
correo electrénico mediante una landing page y directamente con los clientes que
adquieren el servicio, para poder estar en contacto con ellos, brindarles asesorias y
mostrarles las tendencias, consejos para vestir y lucir mejor y mostrarles los nuevos

productos que tiene Vestidos Guillermo Ortiz.
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ANEXO A

ENTREVISTA A GUILLERMO ORTIZ
Realizada el 20 de septiembre de 2020 a las 4:00pm via telefdnica.
¢,como se componen los ingresos de la compafiia?
Aproximadamente el 70% de los ingresos es de la venta de trajes a la medida, en
vitrina o mostrador y el otro 30% son ventas a programadoras de television.
¢, Cémo cree que llegan los clientes a Vestidos Guillermo Ortiz?
Principalmente por el voz a voz, los clientes satisfechos recomiendan a otros y

terminan llegando por las referencias de los trabajos realizados. Adicionalmente en las



redes sociales o internet cuando buscan santeria tengo entendido que estamos en segundo
lugar de posicionamiento.
¢, Qué rango de edad predomina en sus clientes?

Tenemos varios clientes generalmente desde los 25 hasta los 55 afios, pero
predominan el rango de 40 a 55 afos.
¢ Como estaba la empresa antes de iniciar la pandemia, estaba creciendo, decreciendo o
estable? como quedd durante las cuarentenas y posterior a ellas?

A principio del 2020, enero, febrero e incluso marzo, estaba creciendo en
comparacion al afio anterior. Los afios de mayores ventas, fueron el 2015 y 2016,
desconozco los motivos, pero se vendié demasiado en esos afios, posterior vino una
reduccion para los afios 2017 al 2018, el 2019 se estabilizo y el 2020 venia en crecimiento.
Con las cuarentenas el local se debi6 cerrar y por ejemplo en abril no se abrié ningdn dia,
por tanto, las ventas fueron nulas, en mayo se contactd algunos clientes directamente para
hacerles entregas pendientes, posterior se hicieron algunos trabajos muy puntuales, pero la
pandemia afecto muchisimo las ventas, casi en un 90%. Antes de la pandemia contaba con
18 trabajadores de los cuales 9 son de contratacion directa, cuatro por prestacion de
servicios y los otros son pensionados o independientes, “satélites” que se les paga por
pedido. Con la pandemia segui con los empleados de contratacion directa y como no habia
ventas, no salio trabajos para los que trabajaban por prestacion de servicios o
independientes. Practicamente me toco prescindir de la mitad de los empleados. En
septiembre que se levantd la cuarentena estricta, han salido algunos trabajos que ocupan a
uno o dos de los empleados externos. En este momento en el taller solo tengo tres
empleados, los otros 6 trabajan desde las casas y a ellos se les da el subsidio que da el
gobierno.
¢,Cual es el perfil de los clientes de vestidos Guillermo Ortiz?

Hay muchos abogados o que trabajan en la rama judicial, hay mucho ejecutivo,
gerentes o de cargos Directivos en las empresas, son de estrato 4, 5y 6.
¢ Cual es el rango de precios que mas se vende el Vestidos Guillermo Ortiz?

Se venden vestidos de $700.000 pesos en adelante, cominmente hasta $3.000.000,
pero el mayor rango de ventas se encuentra entre $1.000.000 a $1.700.000.

¢ Que es lo que mas se vende en vestidos Guillermo Ortiz?



Lo cléasico dentro de la moda es lo que mas se mueve, por ejemplo, los mas jovenes
les gusta los trajes mas ajustados, el saco mas cortico, el pantalon méas apretado, esa es la
diferencia, pero siguen estando dentro de lo clasico con la moda. Aqui se les aconseja y se
les hace recomendaciones de acuerdo a lo que se esté usando, las personas mayores, tardan
mas en acoger la moda, pero algunos terminan acogiéndola.
¢ Usted ha pensado o ha experimentado con la creacion de otro tipo de productos como
calzado, ropa deportiva u otros?

No en este momento, en algin momento monte un local de calzado frente a mi
local de vestidos, pero eso requiere tiempo y dedicacion, hay que tener unas curvas y en
cada curva se van quedando algunos pares, que es lo que menos se venden, porque son
puestos timidamente o de manera improvisada y no vi que valiera la pena mantener ese
local, no vi una utilidad y por el contrario podia restar el margen de ganancia del local
principal.
¢,Cuales considera que son los principales competidores de vestidos Guillermo Ortiz?

En mi gremio de trajes a la medida, los competidores directos son, Carlos Nieto,
Valencia Sartoriale y Hernan Barrios que queda al lado de mi local. Otras marcas como
Enrique Rojas no lo considero mi competencia directa porque esta a un nivel un poco mas
alto en precios, el vende menos vestidos, pero a mayores costos, porque son vestidos
hechos de manera artesanal, hechos en su totalidad a mano, en cambio yo lo hago
combinando artesanal con industrial.
¢, Que estrategias han realizado para contrarrestar el efecto de la pandemia?

Se empez0 a ofrecer el servicio a domicilio, llamando a los clientes, para que sepan
que seguimos activos y que podemos brindarles el servicio, les mandamos fotos de los
pafios y ellos escogen y se les entrega el pedido, se ha combinado el domicilio con la
atencion presencial, asi sea a puerta cerrada y en privado.
¢en algin momento ha considerado ampliar los locales y poner otras sucursales de
Vestidos Guillermo Ortiz?

No, no lo veo viable, cuando ha estado la situacion normal, con el local que
tenemos es suficiente para la cantidad de demanda que llega. Montar otro local requiere de
mucho esfuerzo y el cliente de traje a la medida requiere algo muy personalizado con una

atencion que demanda tiempo y no sera igual con varios locales al tiempo.



¢En algin momento ha tenido la asesoria de alguna empresa de publicidad o marketing?
¢si la tuvo cual fue su experiencia?

Si, en algin momento se adquirio el servicio de una empresa de publicidad, pero
esa camparfia no fue muy fuerte, no tuvo mayores resultados. Nuestro mayor resultado es
que un cliente se vaya satisfecho y él nos va a recomendar con otros, una persona que no
quiera contratiempos ajustando trajes de vestidos comprados con tallas definidas, llega a
nosotros y con un buen servicio volvera y nos recomienda con otros.
¢ En algun momento ha pensado hacer ventas directas por internet?

En algiin momento hay contactos por internet, en especial personal de otra ciudad o
pais que menciona la fecha en que llegan a Bogota y quiere ir mandando a hacer sus
vestidos, a ellos se les manda un catélogo de las telas y las opciones para que escojan y
poder avanzar con el pedido.
¢, Qué tan continuo es el contacto o interaccién con los clientes?

Antes no teniamos una base de datos y el contacto se hacia cuando llegan al local y
pediamos el teléfono para informar el estado del pedido, pero ahora con la facturacion
electrdnica que exige la Dian, ha hecho que empecemos a crea una buena base de datos y
poder tener contacto con ellos, ahora se pide el correo electrénico, direccion, teléfono y lo
que exige la norma.
¢, Cudl es la prenda que mas se vende en Vestidos Guillermo Ortiz?

Lo que més se vende es el vestido y camisas a la medida, por un vestido facilmente
se pueden vender tres camisas, en la sumatoria final, se venden méas camisas que vestidos.
También vendemos accesorios como mancornas y corbatas y actualmente también
vendemos tapabocas, pero en menor medida.
¢ Tienen campafias de promociones o descuentos en Vestidos Guillermo Ortiz?

No constantemente, cuando llega un cliente y pide dos 0 mas prendas, se le puede
hacer algun tipo de descuento para que los lleve, pero hacer los trajes a la medida tienes un
costo elevado y no da margen para hacer estos descuentos, nosotros no manejamos un stop
de prendas, hay algunos que se tienen para la exhibicion, pero los vestidos que se hacen,
independientemente que sea de un pafio econémico, el costo de la confeccion es alta y no

da mucho margen para ofertas o descuentos.



ANEXO B
Encuesta académica — Preferencias de vestir para hombres
Instrumento realizado mediante aplicacién Forms de Google del 4 al 7 de septiembre/2020
¢ Con que frecuencia compra usted prendas de vestir?
¢Qué tiene usted en cuenta a la hora de elegir una prenda?
¢Qué otra opcidn tiene en cuenta a la hora de elegir una prenda?
¢ Qué marcas de ropa son las que compra con mayor frecuencia?
¢Para qué ocasiones compra usted ropa formal?
¢ Tiene usted un cddigo de vestir para la labor que desempefia?
¢Cuanto dinero esta usted dispuesto a invertir para comprar trajes de vestir?
¢ Cual es la prenda de vestir que compra usted "con mayor" regularidad?
¢ Cual otra prenda de vestir compra con mayor regularidad?

¢ Cudl es su preferencia para comprar ropa?



¢ Cual otra es su preferencia para comprar ropa?

¢ Qué factor incide a la hora de comprar ropa?

¢Que otro factor incide a la hora de comprar ropa?

¢Ha comprado trajes a la Medida?

¢Cual es su marca de preferencia en trajes a la medida?

¢ Cual es su otra marca de preferencia en trajes a la medida?

¢Por qué no ha comprado trajes a la medida?

¢Por qué otro motivo no ha comprado trajes a la medida?

¢ Con que frecuencia visita las redes sociales para consultar informacion de moda?
Facebook, Instagram, Instagram, Pinterest, Twitter, Blogs, Paginas WEB
¢Qué informacion le gustaria ver en los medios virtuales que frecuenta?
¢En qué rango de edad se encuentra?

¢ Situacién sentimental?

¢Nivel de Formacion?

¢A qué estrato pertenece su lugar de residencia?

¢Cudl es su area de Desempefio?



