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INTRODUCCION

El consumo de los diferentes sectores econdmicos esta cambiando aceleradamente, gracias a al avance
tecnoldgico, las tendencias, la forma de consumo y el impacto ambiental, como lo es el caso del sector textil,
que viene creciendo a pasos agigantados, sin embargo, el consumidor de hoy es mas consiente a la hora de
comprar ya que se encuentra muy bien informado y sabe cdmo y conque recursos es la produccion de cada
producto. Adicional su compra se basa en un buen servicio y mejores experiencias que les permita obtener
reconcomiendo. En conjunto con esto existe una tendencia de rapidez y practicidad, que al sector de la

moda exige ofrecer un nuevo modelo de venta que es Online.

En el presente documento se encuentra la situacion actual del sector de la moda en Colombia, especialmente
de las prendas de vestir y el analisis de un emprendimiento Colombiano, It'sMe, una boutique virtual de ropa
de accesorios para mujeres que actualmente opera de forma virtual, pero que tiene claro el giro que debe
dar, por lo que a continuacion se presenta el desarrollo del Plan Estratégico de Marketing para It'sme que
le permitira direccionar todos sus esfuerzo hacia el consumidor, lo que causa el crecimiento y solides de la

empresa.
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1. DIAGNOSTICO DEL ENTORNO MERCADO DE LA MODA.

1.1. Entorno sector moda a nivel nacional:

De acuerdo con el observatorio de Moda Inexmoda - Raddar, el mercado de la moda en Colombia fue un
negocio de $22 billones en el afio 2019. Esta industria aporto en el 2017 el 1,13% del PIB, y cont6 con una
participacion del 10,3% de la industria colombiana, las areas que se comprenden son: (textil, confeccién,
calzado y marroquineria). Adicional a esto, el observatorio informa que el consumo de vestuario en Colombia
viene en crecimiento, esto es por el incremento de consumo en los hogares colombianos, pues en el 2019
cerrd con un aumento de 6,2%, superando la proyeccion inicial, dado que se tenia previsto un crecimiento
del 4,8%, es por esto que el sector (textil-confecciones), es considerado como uno de los micro segmentos
de desarrollo econdmico del pais, adicional por la generacion de empleo al cual aporta. De acuerdo con el
reporte de sectorial.co publicado por Emis, este crecimiento favorable también se debe a eventos como:
Colombiatex, Bogota Fashion Week, Eje de moda y Expomoda, que deja como resultado aumento en las

ventas y la creacion de nuevos contratos para el sector.

Grafica 1 Gastos de los hogares en moda.
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Fuente informe inexmoda

Profundizando el en consumo de moda 2019 en Colombia, en promedio las personas compraron 28 prendas,

se aument6 1 prenda, frente al afio 2018, en donde el promedio fueron 27 prendas, este crecimiento se
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justifica por una mejora en los ingresos de los Colombianos y por ende un crecimiento en la capacidad de
compra, acceso a créditos en los hogares y la presencia de mas personas, teniendo en cuenta la migracion

de extranjeros Venezolanos, adicional por las nuevas tendencias y la forma de consumo virtual.

También se evidencia que los meses en donde los establecimientos comerciales de moda realizan mas
ventas, estos meses son mayo y noviembre, este ultimo mes estd superando lo tradicional que corresponde
a mayores ventas en diciembre, esto se da porque los colombianos cada afio responden positivamente a la

estrategia de BlackFriday, evento considerado como mayores descuentos para las compras por internet.

En cuanto a las exportaciones, comprendiendo los afios 2017 y 2018, se cuenta con un aumento del 3,2%,
cifra importante ya que se encuentra por encima del crecimiento econoémico, adicional este aumento
contribuye al apalancamiento de la economia, y segun el analisis de La Camara de Comercio de Bogota, se
continuaré haciendo, dado que esto permite oportunidades empresariales relacionadas con los proyectos

politicos como la economia naranja y las industrias creativas y culturales.

No obstante, durante los afios 2016 y 2017, los hogares colombianos se enfrentaron a inflaciones altas en
otras canastas, lo que los llevo a medirse en su consumo, sin embargo, las prendas de vestir no fueron
castigadas por los consumidores, pues los comerciantes y grandes empresas adoptaron medidas de

reduccion de precios; sobre el segundo semestre del afio, los precios se normalizaron.

Hablando de la distribucion del gasto por niveles socio-econdmicos, los estratos més altos (5 y 6), aportan el
53%, estratos medios (3 y 4), el 33% vy estratos bajos (1y 2) el 14%, lo que nos permite evidenciar que el
consumo de moda esta equilibrado teniendo en cuenta el estrato socio econdmico y el nivel de ingresos de

los hogares colombianos.

En la clasificacion por ciudades, el afio 2019, Bogota tuvo el mayor consumo, representando el 40% del PIB,

del pais seguido de Medellin, con un 10,8%, Cali ocupando el tercer lugar y Barranquilla el cuarto, entre
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estas dos Ultimas ciudades representan ventas anuales por $782.000 millones y $529.000 millones

respectivamente.

Grafica 2 Gastos de moda por ciudades.
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Fuente informe inexmoda

En cuanto a manejo de marca en el sector textil colombiano: se estan manejando dos estrategias: marca
sombrilla y marca individual. Marca sombrilla es aquella marca que reune diferentes submarcas y se
apalanca con el posicionamiento que cada submarca ya tiene, y de esta forma se lanza al mercado, y la
individual es comercializar diferentes marcas con identidad de marca unica.

1.2 Entorno del sector moda a nivel Internacional:
De acuerdo con el informe publicado por Gabriel Farias Iribarren- (profesional de sourcing y

aprovisionamiento de moda en Asia), el sector textil a nivel mundial se encuentra en crecimiento, la industria

global de la moda creceré entre un 3,5% y un 4,5% hasta alcanzar los 2,1 billones de euros.

En cuanto a comercio exterior, el Dane reporto que, en el primer semestre del 2019, las importaciones de
confeccion de prendas de vestir fueron de US$353,2 millones CIF (Cost, insurance and freight — termino
operaciones compraventa en transporte de mercancias por barco) comparado con el mismo periodo afio
2018, se evidencia un crecimiento del 5,9%. Las importaciones de productos textiles y materias primas se

redujeron en un 0,5% quedando en US$690,2 millones CIF.

Actualmente Asia es el mayor centro fabricante — proveedor de productos textiles para el mundo,

principalmente, China es la fabrica del mundo; por su amplia infraestructura y su gran poblacién sus costes
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de fabricacion son bajos, y por esto ha dominado el mercado mundial de las ultimas dos décadas, pues se
convierte en proveedor mundial. Sin embargo, paises de Europa y Norteamérica, también son proveedores

importantes para el resto del mundo.

Grafica 3 Paises de origen de importacion sector textiles y materia primas
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Fuente informe inexmoda

Asimismo, hablamos de economias globalizadas, dado que los paises desarrollados ya cuentan con
tecnologias disruptivas para el consumo de moda, tales como robética avanzada, realidad aumentada e
inteligencia artificial. Estas nuevas tecnologias, facilitan el proceso de compra para el consumidor,
optimizando tiempos y generando un mejor servicio. Mundialmente existen cambios en la forma de consumo,
pues las ventas online, son el ranking hasta el dia de hoy, esto obliga a las empresas a innovar su concepto

de venta. Asia es el pais con mayores operadores de ventas online de todo el mundo.

En Colombia las exportaciones en confeccion prendas de vestir, productos textiles y materia primas fueron
de US$247,6 millones FOB (Free on board- Clausula comercio internacional, transporte de mercancia por

barco).
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Grafica 4 Exportacion confeccion prendas de vestir.
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Fuente Dane-informe inexmoda

De este modo, se evidencia que esta industria tiene varias ventajas para exportar a otros paises, por la
capacidad de produccién flexible, ademas de la variedad de materias primas, disefios e infraestructura.
Adicional a esto, Colombia es un proveedor flexible ya que se ajusta a los requerimientos de los compradores,
pues Colombia puede suplir pedidos desde 500 hasta 5.000 unidades, en tiempos de entrega cortos de 45
a 60 dias, frente a otros paises como China que contemplan tiempos de entrega de 120 a 150 dias, “sefiala
diario semana”.  Por ello el informe del diario la republica indica que, en el 2018, 1.333 empresas
colombianas exportaron productos de moda, lo que generé ingresos a Colombia por US$921 millones. En
la participacion de las ciudades exportadoras, Antioquia es el productor del 39,84% en donde participaron
461 empresas, en Bogota 449, Valle del Cauca 147, Santander 116 y Atlantico 51. Entre los que se exportan
en el pais estan (manufacturas, confecciones, calzado, cuero y bisuteria), dichas esta cifras se ve una

importante oportunidad en la exportacion de productos.
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Grafica 5 Panorama de sistema de Moda en Colombia.
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Fuente Procolombia.

1.3 Principales prendas comercializadas en Colombia.

Procolombia, informa que Colombia es un importante pais exportador, ya que es fabricante de productos de
alta calidad, disefio y valor agregado. Adicional Colombia conserva estilos artesanales, en la siguiente gréfica
se puede evidenciar los productos artesanales y los de uso comun que se desarrollan en nuestro pais. Segun
la publicacién de diario Portafolio, Colombia exporta prendas de vestir y artesanias a paises como Ecuador,
Estados Unidos y Peru, entre otros paises, entre las prendas y articulos exportados se encuentran los

siguientes:

Tabla 1 Productos comercializados y exportados a otros paises.

Imagen | Productos Exportados | Imagen | Productos Exportados || Pprincipales artesanias -comercializadas en Colombia.
Prenda Originario

) Calzado e insumos Ropa deportiva

&
& Cuero y sus manufacturas ‘ Ropa formal y casual Sombrero Vueltiao Region Caribe
; = Todas las regiones
m Jeanswear ﬂ Ropa Infantil Alpargatas del pais

m Joyeria y Bisuteria G
Z =l
Ropa de Control ﬁ Textiles e |nsum95 para la
confeccion
@)
R\&

3

Suroeste de
Carriel o Guarniel Antioquia

v
Ropa Interior E] Ruana Region Andina

. , § Ropa de Hogar Vestidos de Bafio

Mochila Indigena

Fuente: Autoria propia con base a informacion Procolombia.



1.4 Caracteristicas del sector.
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El sector de la confeccion textiles, un sector maduro por lo que actualmente existe un importante nimero de

compradores y vendedores en el mercado de la moda, la mano de obra es intensiva, sin embargo, los paises

desarrollados pasan por dificultades relacionado con los costes de la mano de obra, superior a la de paises

en via de desarrollo.

En la siguiente tabla podemos ver las fortalezas y debilidades del sector textil, en donde Colombia tiene mas

oportunidades que debilidades, pues el sector va en aumento y se tiene negociaciones importantes en otros

paises, las debilidades son mas de temas regulatorios y de reformas que estan en constante evaluacion.

Tabla 2 Dofa sector Textil

- O ~ 0O ® U

- =+ X ® =

Fortalezas

Debilidades

El PIB de textil y confecciones presento un
incremento del 0,8% en el acumulado del afio.

Los representantes del sector, informan
que los principales problemas se dan, por
la tasa de cambio, el costo de la materia

Las exportaciones de textiles en Colombia hacia
México han incrementado en los ultimos tres
anos.

Se estima que el 30% de los textiles que
se venden en el pais son de contrabando.

Colombia es el cuarto socio comercial de la
industria textil Peruana.

En noviembre del 2019 entraron en
vigencia los impuestos a los textiles
importados, pasando del 15% al 37,9%.

Las importaciones de confecciones en el pais han
alcanzado cifras que son cinco veces mayor a las
exportaciones.

El incremento en los aranceles a las
importaciones textiles, incluidos en el Plan
Nacional de Desarrollo, genero revuelo en
los diferentes actores y gremios que estan
en contra de la medida. (Analdex y la Andi)

Autoria propia en base a fuente informe Emis.
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1.5 Nivel de saturacion sector textil.

Luz Adriana Naranjo directora de transformacion estratégica de Inexmoda, afirma que las empresas tienen
un enorme desafio en resaltar sus diferenciales y preguntarse “; Qué le van a dar a su comprador ademas

de un buen producto?”, ya que hoy son leidos como saturacion de mercado.

1.6 Tipos de clientes — sector textil.

En este comercio intervienen diferentes tipos de clientes, por una parte, tenemos a las empresas grandes y
pequefias, y por el otro lado tenemos a las personas que se acercan a las marcas 0 empresas a realizar sus
compras. Inicialmente hablaremos de los grandes comercios que traen como beneficio al fabricante, altos
volumenes de pedidos al mes, sin embargo, los pedidos en cantidad hacen que los margenes de ganancia
se reduzcan para los fabricantes, pero es algo que se puede compensar en la compra de telas 0 materia
prima para la produccién, viendo este proceso de margenes es una cadena que al final solo sufre un pequefio
grupo de personas que generalmente son quienes se encargan a la elaboracion inicial de cada producto.
Los clientes del comercio tradicional (pequefias empresas), son los clientes objetivo que se deben fidelizar
cada dia mas, pues este segmento realiza pedidos pequefos pero constantes, adicional el fabricante aqui
puede tener margenes de ganancia mayores, comparado con las grandes empresas.

El otro grupo corresponde a los consumidores que visitan las empresas o tiendas comerciales de moda,
estos se consideran clientes finales, alli se evidencia que las personalidades son determinantes en esta
segmentacion, sin embargo, todo depende de su estado de animo en el momento de interactuar con una
marca, las recomendaciones y opiniones en redes sociales y la forma en la que es abordado directamente
por la marca o por colaboradores de la misma, a continuacidn, se encuentran tipos de clientes para el sector

textil:
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Clientes apdstoles: son llamados de esta forma los consumidores que manifiestan altos niveles
de compromiso con las marcas, se convierten en embajadores de buena voluntad, son excelentes
referentes.

Clientes Fieles o Leales: Estos consumidores nunca fallan, no son muy abiertos manifestando su
lealtad, pero en el momento de comprar o elegir, su pertenencia los orienta.

Clientes indiferentes: Este grupo se caracteriza por tener una actitud neutral hacia un producto,
no responden ante alguna estrategia que la marca impulse.

Clientes rehenes: Son conocidos por estar descontentos con las marcas, sin embargo, tienen 2
0 3 marcas preferidas es la que siempre visitan, lo ideal es mantenerlos pues en cuanto aparezco
una oferta que les llame su atencion, no dudaran en cambiar de marca.

Cliente mercenario: Solo buscan precios bajos, no tiene marcas preferidas, su atractivo de
compra son bajos precios.

Clientes potencialmente desertores: Son personas ocasionales, no tiene nivel de compromiso
con las marcas.

Clientes Agresivos: Son cliente que buscan siempre tener la razon, son de caracter fuerte, No
perdonan un minimo error, de esta forma garantizan un excelente servicio.

Clientes Impacientes: Solo le importan las soluciones a su problema, los detalles para este tipo
de cliente sobran.

Cliente Indecisos: Demuestran interés por las marcas, pero decidir no es una tarea facil para ellos
pues se sienten atraidos por las diferentes estrategias de las marcas, faciimente cambian de
marca, pero vuelven a ellas nuevamente.

Clientes Objetivo: Su prioridad es valorar si lo que le ofrecen supone un verdadero beneficio para
sus necesidades, es muy determinante, por lo cual solicita informacién detallada, en el caso de

sector textil, telas, tendencias en moda, etc.
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2. TENDENCIAS DEL MERCADO.

De acuerdo a informe de Procolombia las preferencias de los consumidores ya no se limitan al costo de las
prendas sino, a la compra de valor, y la experiencia que puedan tener ya sea de forma fisica o virtual, es
decir las personas cada vez le estan exigiendo mas a las marcas en el momento de visitar su tienda o redes
y asi su intencién de compra. También evaluan la calidad de los productos, el consumidor prefiere pagar un
poco mas en términos de calidad, lo que se traduce en durabilidad del producto. La responsabilidad social y
ambiental, es un punto muy importante, el consumidor de hoy, es méas informando que el de hace algunos
afios, por ende, exigen conocer forma y materiales de elaboracién y el impacto que tiene los productos en el
medio ambiente, también las personas que intervienen en la produccion de los mismos evitando apoyar la
explotacion de las personas en la produccién masiva de productos. La calidad, va muy de la mano con los
temas sociales y ambientales, pues hoy pagan un poco mas a fin de tener productos de larga vida y en caso
de querer cambiar, este se puede donar a otra persona, apoyando el consumo responsable.
2.1 Tendencias Mundiales.

Vale la pena hablar de las tendencias de consumo globales para entender a los consumidores, ya que una
de las tendencias es que:

Todos son expertos, gracias a la abundante informacion sobre todos los temas, las personas, tienen
amplios conocimientos sobre los productos que les interesa comprar, la calidad de las materias primas,
adicional de sus precios promedio; por lo que las empresas deben ser innovadoras, tener precios justos
versus calidad y un excelente servicio al cliente. Sumando esta tendencia con el uso de las redes sociales,
las marcas, hoy son mas blanco de criticas 0 halagos en segundos, solo basta tener una mala experiencia
para que sea publicada en redes sociales inmediatamente afectando el posicionamiento de las marcas, no
sucede lo mismo cuando se tiene una experiencia eficiente, pues para que un usuario publique informacion
positiva de una marca como minimo se necesitan 5 experiencias sumado con una fidelizacion de cliente por

parte de la marca.
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21.1. Redes sociales - autosufiencia:
Como lo hablamos en el punto anterior, la informacion esta a solo un clic de distancia, por lo que no ven
necesario buscar un profesional de determinada area para realizar una consulta, sino que toman sus
decisiones a partir de las redes sociales, app, blogs, paginas web, etc. Esto quiere decir que las redes
sociales estan limitando los intermediarios, pues en el caso de la moda, las decisiones de su closet, en
cuanto a compra de ropa, calzado y accesorios, la toman en minutos por las redes sociales. Esto fenémeno
también se da por la contaminacion que hoy en dia existe en el mercado, en cuanto la moda, las principales
empresas de ropa, tienen en sus tiendas una saturacion de prendas, que no permite al consumidor poder

elegir y sentirse unica con sus prendas.

2.1.2 Tiempo - Inmediatez

De acuerdo del reporte de Euromonitor, las personas hoy piensan y exigen de esta forma “lo quiero ahora”,
esto se da por que los consumidores y usuarios le dan un gran valor a su tiempo, pues por sus diferentes
actividades viven ocupados, y por esto estan buscando “experiencias libres de contacto, es decir que no se
obligue a ir a un determinado lugar para adquirir algo”, de esta forma las empresas logan encajar con el estilo
de vida de sus consumidores. En cuanto a productos y servicios relacionados con moda, un estudio realizado
por eMarketer, revelo que el 59% de los consumidores estadounidenses esperan que la empresas, tiendas
0 boutiques de ropa ofrezcan la entrega de sus pedidos el mismo dia, maximo el dia siguiente de la compra.
En cuanto a las startups de moda, hoy son tendencia por ofrecer prendas méas elaboradas, sin necesidad de

promocionar tipos de prendas masivas, la personalizacion es el valor agregado de aquellos startups.

2.1.3. Volver a los origenes por estatus.
Los consumidores, estan simplificando y organizando su forma de vida, estan optando por adquirir productos
y servicios que inspiren alegria, productos posicionados como minimalistas, y artesanales son los simbolos

de estatus, una manera de mostrar al mundo la sofisticacion y formas Unicas de vivir. En cuanto a la moda,
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muchas marcas, estan cambiando sus logotipos para darle un toque mas limpio y de estatus a sus empresas,
esto también pasa con las prendas, estampados, minimalistas y artesanales, adaptaciones de colores vivos,

colores primavera.

2.1.4 Adios al plastico

Euromonitor, predice que los consumidores cada vez mas iniciaran protestas en contra del uso excesivo del
plastico que afecta significativamente al medio ambiente y esto reduce la calidad de vida. La industria de la
moda, ya ha planteado iniciativas para la reduccion del plastico, actualmente se tienen colecciones de ropa

creadas a partir de plastico reciclado.

2.1.5 Consumidores consientes

No solo el excesivo uso del plastico afecta a los consumidores, pues también evallan a las empresas sobre
el trato a los animales y las condiciones de las personas que trabajan en las largas producciones de
productos. A esto también se sumas las personas veganas, que se preocupan por el trato y el respeto a los

animales.

2.1.6 Digitalmente juntos - vivir solos

Estas dos tendencias van muy de la mano, “digitalmente juntos” se permite, gracias a la tecnologia con la
que hoy contamos, pues es posible conectarse con personas que se encuentran en otros paises y hacer
videos, textos y documentos en tiempo real, esto es una oportunidad para las marcas y tiendas de moda
implementando servicios basados en inteligencia artificial, realidad aumentada y analiticos de moda. Vivir
solos es la tendencia que viene con un gran impulso, esto permite a las personas tener mas tiempo para
dedicarlo en viajes, estudiar, divertimento, etc., por lo que el sector de la moda tiene oportunidad creando
telas que no necesiten ser planchadas y porque no, prendas que poco se laven.

Por dltimo, la tendencia Agndsticos de la edad; habla sobre las generaciones, sin bien es cierto la edad es

solo una cifra, pero ya no esta tan marcada en comportamientos, pues las personas mayores, quieren el
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mismo trato que los jovenes, lo mismo sucede con las prendas de vestir, la moda es igual para todas, las
personas tradicionalistas, estdn cambiando su forma de vestir y estan apegandose a las tendencias en moda,
de acuerdo a lo sugerido en redes sociales.

Teniendo en cuenta estas tendencias mundiales, las personas hoy son mas conscientes de su forma de
consumo, exigen mas a las marcas, pagan por experiencias, y estan a la moda, pero una moda, limpia, una
moda personalizada.

También es importante resaltar que la tendencia del consumidor consiente, afecta el mercado textil, dado
que las personas se miden en la compra de prendas de vestir por el impacto ecoldgico que tiene la produccion

de grandes cantidades.

Grafica 6 Tendencias globales para consumo 2019.
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Fuente Euromonitor Internacional.

2.2 Tendencias en Colombia.

Las tendencias en Colombia funcionan igual que las tendencias mundiales, recordemos el importante
alcance que tienen las redes sociales y medios informativos que permite a todo el mundo compartir habitos

y en este caso tendencias. BrandStrat en la siguiente grafica nos permite entender en detalle el
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comportamiento por tendencias, en donde reafirmados lo expuesto en las tendencias mundiales que se

comportan igual en nuestro pais.

Grafica 7 - Seis Megatendencias en consumo 2019 - 2020.
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En conjunto con las tendencias mundiales, en Colombia el consumo Online ha crecido de forma importante,

especialmente el sector de la moda, prendas de vestir, calzado y accesorios, La facilidad que hoy se tiene

para acceder a los portales como paginas web, redes sociales y app, determina una alta participacion de la
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poblacion en el comercio electronico, en la siguiente grafica, se puede observar una posicion superior en la
venta de vestuario y calzado, frente a las comunicaciones, esto se da por la variedad que las marcas ofrecen
y los bajos costos que se dan por comprar en linea. De cierta forma, las marcas, tiendas, boutiques, bajan
sus precios en las ventas virtuales, pues la reduccion de ndémina, arriendos y servicios son significativos, y
les permite ofrecer a los consumidores precios atractivos. Adicional a esto y de acuerdo con el comunicado
de prensa de Portafolio.com, el numero de celulares inteligentes aumento en el pais en un 50% y las
estrategias de wifi libre, es lo que permite el crecimiento de las compras Online pues los colombianos tienen
acceso a medios digitales. Otro punto a favor es que hasta el 2019, el 93% de la poblacién colombiana se
encuentra bancarizada, es decir tienen cuentas o tarjeta de crédito con algun banco que le permite hacer

pagos electronicos o con medios magnéticos.

Grafica 8 Venta de ropa Online en Colombia.
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2.3 Tendencia en prendas de vestir.

Actualmente en moda se tiene una tendencia llamada athleisure, se trata de incluir accesorios o prendas

casuales para hacer deporte, la mujer de hoy, tiene un gran interés por mantener una presentacion personal
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cada vez mas cuidada, si bien es cierto el maquillaje ha tenido una minima reduccion, pues la tendencia a
ser mas ligeras en maquillaje es imponente, sin embargo, este terreno lo ha ganado las prendas de vestir
que estan incorporando accesorios en las prendas, como la bisuteria y estampados, esto ha beneficiado el
mercado de ropa deportiva. Esta tendencia, actualmente esta en paises como, Canada, Estados Unidos,
México, Puerto Rico, Panama, Ecuador, Espafia, Alemania, Australia, Emiratos Arabes y Colombia es el
proveedor de estas prendas a estos paises. Otra tendencia es la ropa de control, conocidas por fajas de
todo tipo, como lo mencionada en el punto anterior, las mujeres hoy estan cuidando mucho su presentacion
personal por lo que verse delgadas es importante

En los Jeans, la tendencia actual son los boyfriends, tipo vaqueros de cintura media y de corte ancho, recto,
con aspecto desgastado y roto. También se une a la moda los de corte recto clasico, como la moda de los
noventa. Cigarrettes, es un jean cefiido al cuerpo, pero no tanto, con un largo un poco mas arriba del robillo.
Los rectos de bota clasica y talle alto, que caigan sobre los tenis o sandalias. Los bota elefante vienen
anchos desde los muslos y son de talle alto y por ultimo los acampanados, estos son los de tendencia este
2020. Fuente portal Vogue.

En cuanto a blusas prevalecen las estampadas, con personajes artisticos alusivos como es el caso de Frida
Kahlo; hablando de chaquetas las de jeans no quedan atrés, con disefios desgastados, en cuanto a los
accesorios que resalten por su tamafio, colores y que siempre cuenten una historia.

En general se tiene una tendencia para las prendas de vestir dominadas por los colores, pues los colores
pasteles o vivos son los determinantes para este afio, los cuales son llamados primavera, que buscan tener
viveza, armonia, tranquilidad y que permiten de una u otra forma cambiar el tradicionalismo en las prendas

de vestir.
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3. Resenalt'sMe

It'sMe, es una boutique de ropa y accesorios para mujeres, que tiene como valor agregado la
comercializacion de prendas Unicas, es decir, de cada disefio solo comercializa 2 0 3 prendas de diferentes
tallas, de esta forma entrega prendas personalizadas, pues estas prendas son traidas directamente del
departamento de Antioquia, lo que permite que las compradoras adquieran tendencias del principal

departamento de la moda en nuestro pais.

Inicio sus operaciones (venta), a finales de mes de diciembre del 2019, su actividad es de forma virtual —
redes sociales (Instagram y Facebook), su inventario actual se compone por jeans, blusas, camisetas, faldas

y accesorios comprendidos por: (aretes, manillas y anillos y bolsos).

Las principales ventas de prendas corresponden a Jeans y accesorios. Sus clientes son amigos, conocidos
y recomendados de su circulo social, en cuanto a redes sociales es minimo el numero de compradoras por

este medio.

En el siguiente gréafico, se puede evidenciar las ventas de los 3 meses en los cuales It'sMe, se encuentra en

operacion.

Grafica 9 Ventas It’sMe
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Fuente: Estados financieros It'sMe

3.1 COMO COMPRAN LOS COLOMBIANOS.

3.1.1. Compras Online - Ecommerce.

En cuanto al consumo en linea, el estudio realizado por el Ministerio de las Telecomunicaciones y la Camara
Colombiana de Comercio Electrénico, informa que 2 de cada 10 personas mayores de 15 afios registran
transacciones ecommerce; en temas del sector textil, las cifras de la categoria en moda, arroja que el 51%
de la poblacion accede a internet, y la modalidad de pagos varia de acuerdo a la entrega del producto, pues
el 37% paga en linea y el 45% paga una vez el producto esta en su puerta, por otro lado el 41% prefiere
canales con modalidad de pagos alternativos, tales como Efecty y Baloto. Adicional el 74% de
consumidores, accede a un producto o servicio via buscadores tales como Google y el 50% de estos llega

mediante las redes sociales.

El estudio también determind que el mayor nivel socioecondémico accede mediante metabuscadores. La
edad promedio de compra esta entre los 25 y 35 afios de edad, en cuanto a generaciones se ve un amplio
potencial para It'sMe, pues se compone de los millennials y los baby boomers, que como vimos a nivel de
tendencias, estan consumiendo prendas de vestir de moda, artesanales, limpias y minimalistas, adicional los
altos indices de consumidores de estas prendas son estratos 5 y 6 que estan dispuestos a pagar por prendas
de calidad y que tenga valor, experiencia de cliente. It’sMe, tiene una gran oportunidad en la perspectiva de
compra, pues se motivan por la comodidad y la facilidad para adquirir las prendas. Este es el modelo de
negocio actual de It'sMe, que tiene como proposito, vender prendas unicas, elaboradas con los mejores
textiles, ademas porque la marca ofrece personalizacién de los productos, conociendo gustos y preferencias

de cada consumidor.
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Grafica 10 Comprador Online Colombiano
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En el grafico 6, se evidencia la frecuencia y las categorias de compra de los colombianos en el comercio

electrénico con esto se identifica que la categoria de moda es la que mas genera recaudos y compras, sin

embargo, se tiene una oportunidad en el servicio posventa de esta categoria, adicional el 45% de los pedidos

corresponden a la categoria de moda con pago en linea y contra entrega.

Grafica 11 Frecuencia y categorias de compras ecommerce
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3.1.2. Compras en tienda fisica.

Pese al crecimiento de las compras de moda, por medios virtuales, un porcentaje de los colombianos
prefieren realizar sus compras en tiendas fisicas. Esto informo el estudio realizado por Ofertia.com.co, en
donde encuesto a usuarios de diferentes generaciones: (generacion X, correspondiente al 40% de los
encuestados, los Baby Bomers 22%, y los Millenials 36%), del total del estudio el 64% corresponden a
mujeres y el 37% a hombres de nivel socio-econdémico medio. El 78% de los encuestados informan que
prefieren visitar las tiendas fisicas, ya que, al comprar productos de moda, como prendas de vestir, calzado
y accesorios, prefieren probar y sentir la calidad de los materiales, también se sienten atraidos por hablar
con los asesores de las tiendas quienes les orientan en estilos y tendencias en moda. Otro pequefio
porcentaje les gusta ir a la tienda para sentir la formalidad de la marca y sus servicios.

Esta es otra oportunidad para It'sMe, abrir una tienda fisica en una zona comercial en temas de moda, en
donde transiten personas dispuestas a pagar por calidad. La estrategia debe sincronizar la tienda fisica y la
virtual, pues una apalanca a la otra, aprovechando la oportunidad que se tiene en presencia fisica en términos

de ambientacién de una tienda, olor y tacto, atributos que por ahora no ofrecen los medios virtuales.

Fuente: Autoria propia — en trabajo de campo.
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4. ATRACTIVO DEL MERCADO
4,1 Matriz de Porter - It'sMe

A continuacion, presentamos el anélisis de la situacion actual de It'sMe, teniendo en cuenta las matrices de

Porter, que nos amplia la informacion en cuanto a clientes, proveedores, competencia, negociacion y

sustitutos.
Tabla 3 Poder de Negociacion Clientes.
PODER DE NEGOCIACION CLIENTES
FACTOR PESO | CALIFICACION OBSERVACION
En el mercado de las prendas de vestir y los accesorios, existe poca concentracion de clientes , sin embargo,
CONCENTRACION cada tienda o comercializadora de estos productos, tiene determinado el segmento al cual quiere llegar, como es
CLIENTES 09 & el caso de It'sMe, actualmente la em tra at d d tren int d
; presa se encuentra atrayendo compradoras que ese encuentren interesadas
en prendas de vestir diferentes en el mercado.
El poder de negociacion lo tiene It'sMe, ya que previamente hizo el estudio de mercado, en cuanto a los precios
PODER DE de la competencia, el valor que esta dispuesto a pagar el cliente en determinada zona, y conoce el producto que
NEGOCIACION 0,25 3 esta entregando al cliente, por lo que es It'sMe, quien establece los niveles de negociacion. Adicional, si una
CLIENTES persona deja de comprar a la boutique, no tiene un impacto negativo ya que existen mas clientes , que
compran este producto, es decir es un mercado masivo.
VOLUMEN DE It'sme, es una boutique que comercializa prendas al detal , es decir no es comun que sus clientes compren altos
0,15 2 ;
COMPRAS volimenes.
El costo de cambio desde el punto de vista del consumo, las personas cambian constantemente de marca, por lo
COSTE DE 02 3 que es un efecto significativo, por la oportunidad que se da a la boutique de que conozcan la marca y las
CAMBIO ’ prendas que se comercializan, sin embargo, puede llegar a ser un aspecto negativo por la fidelidad de
determinadas marcas.
La disponibilidad de la informacion tiene un punto a favor y es que el cliente final conozca sobre tendencias y
DISPONIBILIQAD 01 9 calidad en prendas, lo que ayudaria a resaltar el valor agregado de la boutique y como resultado aumentaria sus
INFORMACION ’ ventas. Sin embargo, existe un riesgo y es que se contacten los proveedores con los clientes finales, por lo que
las medidas actuales son estrictas y trabajan en la confidencialidad.
CALIFICACION
PONDERADA | 100% | 26

Fuente: Autoria propia.

Poder de negociacion clientes: La calificacion ponderada es (2.6), valor que indica que se debe trabajar
en dos factores importantes y determinantes para It'sMe, estos factores son:

1. Concentracion de clientes: Como ya lo sabemos, es una empresa que esta iniciando sus

operaciones en términos de apertura al publico, por lo que debe crear estrategias para lograr llegar

a un amplio publico objetivo, pero ademas lograr convertir un % importante, en clientes potenciales

y habituales de la boutique, aprovechando el gran volumen de cliente que tiene este mercado.
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2. Encuanto a Disponibilidad de la informacion, debe cuidar la informacidn hablando de proveedores
y estrategias de posicionamiento, a fin de evitar el contacto directo entre las dos partes, sin embargo,
este riesgo no es alto, pues It'sMe, cuida el etiquetado de cada prenda y sus estrategias con aliados.

3. Costes de cambio: Esta variable es un aspecto positivo para It'sMe, pues, los clientes en este
sector, dificilmente son fieles a las marcas, por lo que antes de comprar, entran en una y otra tienda,
esto permite que conozcan a It'sMe, en cuanto al inventario It'sMe, rotando su inventario por lo que
el precio de las prendas varia en cuanto a tendencias, cumpliendo con la promesa de valor. Sin
embargo, es un factor que puede ser negativo en el momento en que los consumidores exijan una

determinada marca.

Tabla 4 Poder de Negociacion Proveedores.

PODER DE NEGOCIACION PROVEEDORES
FACTOR ‘ PESO ‘ CALIFICACION OBSERVACION
CONCENTRACION ‘
PROVEEDORES 0,5 2 En este aspecto se cuenta con una gran varidad de proveedores, lo que favorese a la marca
VOLUMEN DE
COMPRA NA
MATERIAS » o ) ) .
PRIMAS 02 4 Para la produccion de prendas de vestir, existe variedad de materias primas, pues al tratarse de moda, es normal
SUSTITUTAS que se innove en los materiales e insumos.
El costo de cambio desde el punto de vista del proveedores, si es un factor importante, ya que si un % del éxito de
COSTE DE . ) )
CAMBIO 0,2 2 la marca depende de un determinado proveedor y se terminan las relaciones, la marca se vera impactada en sus
ventas y por ende la utilidad.
PRODUCTOS/SE Las prendas de vestir no tienen sustitutos, pero si podemos hablar de sustitutos en términos de materias primas
RVICIOS 0,1 2 como fibras sintéticas, acrilicas, etc. Sin embargo, It'sMe, selecciona sus prendas estratégicamente ya que su
SUSTITUTOS promesa de valor esta en exclusividad, y calidad
CALIFICACION
PONDERADA 100% 25

Fuente: Autoria propia.

Poder negociacién proveedores: La calificacién ponderada es (2.5), lo cual indica que It'sMe, tiene que
trabajar inmediatamente en la busqueda de nuevos proveedores, sobre todo porque no se trata de satisfacer
una necesidad, sino de ofrecer alternativas y soluciones innovadoras en la forma de vestir, adicional
identificar esos proveedores clave en el éxito de la marca, para fortalecer las relaciones y no afectar la marca,

adicional seria importante buscar otras alternativas similares para no depender del mismo proveedor.
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Tabla 5 Competidores Entrantes.

COMPETIDORES ENTRANTES
FACTOR PESO | cauricacion OBSERVACION
En el momento en que ingrese un nuevo competidor al mercado y maneje economias de escala, ya no es un
ECONOMIAS DE . . i . 3 . .
03 3 competidor directo , pues la caracteristica del modelo escalado es manejar altos volimenes de inventario, y esto
ESCALAS ; : ; 2 :
se determina, masivo. It'sMe, es un modelo de negocio diferente y lo que busca es ser exclusivo.
COSTOS DE Las prendas de vestir no tienen patentes, ni requerimiento para ingresar al mercado, sin embargo, se puede
PATENTES Y 0,1 3 patentar un disefio especifico, pero no es rentable, pues la moda es cambiante y rapidamente perdera valor. Es
MODELOS por esto que se comercializan tipos de prendas de mayor demanda .
La entrada de nuevos competidores, puede generar indecision en los clientes, pues /a llegada de una nueva
PODER/VALOR P : 3 : : : i
DE MARCA 0,2 3 marca genera movimiento en los consumidores , sin embargo, It'sMe tiene clara su estrategia de persuasion y
de valor agregado, lo que hace que los compradores conozcan la nueva marca pero regresen a It'sMe.
Para ingresar al mercado del comercio de ropa y accesorios, si s necesario contar con un capital considerable,
REQUERIMIENTO 03 3 pues se trata de llegar con productos tendencia, con una ambientacion adecuada y que brinde a los consumidores
S DE CAPITAL : estatus. Adicional la boutique debe estar ubicada en un sector estratégico de la ciudad en donde es importante
garantizar un arriendo que se adapte a la imagen de It'sMe.

ACCESO A 01 3 Las prendas de vestir que It'sMe comercializa, son productos commoditys, esto facilita su distribucion, adicional
DISTRIBUCION i este sector se adapta a las nuevas formas de distribucion que se manejan por medios virtuales.
CALIFICACION

PONDERADA 100% 3

Fuente: Autoria propia

En la matriz de Competidores Entrantes: el ponderado arrojo 3, se evidencia un equilibrio en cada uno de
los items; es importante resaltar que el sector en el cual se encuentra It'sMe, sector moda/textil, la llegada
de nuevos jugadores, es bastante recurrente, sin embargo, los formatos bajo los cuales trabajan se alejan
de la propuesta de It'sMe. Es importante que la empresa, trabaje insistentemente en marca y acceso de

distribucion, pues son el dia a dia de este negocio.

Tabla 6 Producto Sustitutos.

PRODUCTOS SUSTITUTOS
FACTOR PESQO | CALIFICACION OBSERVACION
PROPENSION A Las prendas de vestir no tienen sustitutos, lo que si se tiene, es una amplia oferta de prendas de diferentes estilos
02 3 .
SUSTITUIR y precios.
PRECIOS En cuanto a los precios sustitutos, son mas bajos y mas altos, hablando de los precios bajos, corresponden a
RELATIVOS 03 4 prendas populares y los sustitutos de precios altos, son mucho mas elevados, pues no solo venden calidad sino
SUSTITUTOS estatus por la adquisicion de una determinada marca.
Si es facil el cambio de la marca It'sMe, por otros productos o marcas, esto tiene una alta variacion ya que
FACILIDAD DE 02 3 depende de la capacidad econdmica que la personas estén viviendo, de las estacionalidades, del clima, etc, sin
CAMBIO ! embargo, It'sMe se mantiene en su promesa de valor, pues los compradores que por alguna razon adquieran
sustitutos, volveran en un momento determinado, son conscientes del trabajo de la marca.
NIVEL DE El cliente puede cambiar a otros productos o marcas, esto tiene una alta variacion ya que depende de la
PERCEPCIONDE| 01 3 ) L L _— I
VALOR capacidad econdmica gue la personas estén viviendo, de las estacionalidades, del clima, efc.
DISPONIBILIDAD 02 9 Los productos sustitutos tiene una alta disponibilidad en el mercado. Sin embargo, se habla de sustitutos en
DE SUSTITUTOS ' terminos de marca, ya que un consumidor se puede casar con determinada marca que distribuya la boutique.
CALIFICACION "
PONDERADA 100% 31

Fuente: Autoria propia
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Productos sustitutos: La ponderada para esta matriz es 3.1, aqui es importante, trabajar en la disponibilidad
de sustitutos, pues es facil el cambio de la marca It'sMe, por otros productos o0 marcas, esto tiene una alta
variacion ya que depende de la capacidad econdmica que la personas estén viviendo, de las
estacionalidades, del clima, etc. Sin embargo, It'sMe se mantiene en su promesa de valor, pues los
compradores que por alguna razon adquieran sustitutos, volveran en un momento determinado, son

conscientes del trabajo de la marca.

Tabla 7 Rivalidad de Competidores.

RIVALIDAD DE COMPETIDORES
FACTOR PESQ | CAUIFICACION OBSERVACION
PODER 03 3 Este es un sector de alta competencia, en caso de que las marcas que manejan altos costos, bajen sus precios,
COMPETIDORES ' impacta la demanda del negocio, y especialmente a It'sMe
En cada cambio de coleccién, temporada o de acuerdo a las condiciones del mercado, se pueden presentar,
PODER 03 3 aumento en los precios de venta por parte de los proveedores, este aumento también se traslada a los clientes
PROVEEDORES | P Porp 3 e
Los competidores cada vez son mas, pues no solo hablamos de una boutique igual o similar sino a modelos de
CRECIMIENTO . . : . ]
INDUSTRIAL 01 3 negocio, al alcance de los consumidores, pues el negocio se trata de llegar a mas y mas personas y convertirlas
en compradoras.

USO DE . ,
CAPACIDAD 04 3 La capacidad instalada de la competencia, esta a un 70%, pues actualmente existen tiendas que continian con su
INSTALADA modelo tradicional que no han explotado las nuevas formas de consumo.

DIVERSIDAD 02 3 En el mercado existe diversidad de competidores, por lo atrayente que es este mercado, por lo que las estrategias
COMPETIDORES ' deben ser muy bien orientadas para el posicionamiento de la marca
CALIFICACION o
PONDERADA 100% 3

Fuente: Autoria propia

Rivalidad de competidores: La ponderada es 3, el comportamiento por cada item es equilibrado, se ve una
oportunidad en la capacidad instalada ya que se tiene un amplio territorio que otros competidores aun no
han explotado. Dentro del plan de mercadeo que plantearemos para It'sMe, este sera uno de los puntos

principales a trabajar.

En cuanto al crecimiento industrial, actualmente existen muchos competidores, pero aqui aun existe algo por
explotar y son las alianzas estratégicas que podemos hacer con empresas de otra naturaleza y esto nos

permite ampliar la marca.
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Tabla 8 Atractivo del Mercado.

FACTOR PESO CALIFICACION
PODER DE NEGOCIACION CLIENTES 0,2 2,6
PODER DE NEGOCIACION PROVEEDORES 0,3 2,9
COMPETIDORES ENTRANTES 0,2 3,0
PRODUCTOS SUSTITUTOS 0,1 3,1
RIVALIDAD DE COMPETIDORES 0,2 3,0
ATRACTIVO DE MERCADO 2,78

Grafica 12 Atractivo del Mercado
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La calificacion final de toda la matriz que comprende los 5 analisis del mercado para It 'sMe, es 2,78. Es una

ponderacion baja, no obstante, It'sMe es una marca con muchas oportunidades en el mercado, que esta

aprovechando su presencia, conforme al mercado responde. En cuanto a los margenes de ganancia, son

significativos segun lo expresado por todos los socios de la compafiia. Ademas, es un sector en constante

crecimiento que también tiene grandes oportunidades a nivel internacional, que It'sMe, podra aprovechar en

su momento, cuando ya Se encuentre en condiciones amplias y en su punto de equilibrio.
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5. PARTICIPACION RELATIVA DEL MERCADO

Teniendo en cuenta las cifras del sector textil, Colombia viene en un constante crecimiento y ha superado
las proyecciones para el sector, pues el afio 2019 dejo un aumento del 6,2%. Adicional el informe de Sectorial
y Raddar, nos indica que, a noviembre 2019, la participacion de categorias en el consumo de moda, vestuario
fue del 55,5%, domina mas del 50% de las categorias, comprendiendo (articulos de joyeria, calzado, ropa y
ropa hogar). En cuanto al tipo de prenda mas consumida, los jeans se llevan la mayor participacion, de
hecho, Euromonitor Internacional e Inexmoda, proyectan que al 2023 los negocios de Jeans creceran al

menos 3% por cada afio.

Grafica 13 Participacion categorias en consumo de moda 2019
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It'sMe, lleva 3 meses en el mercado por medio de tienda virtual, se encuentra en etapa de desarrollo de
negocio, € inyeccion de capital, pese a esto, It'sMe tiene un producto estrella y son los jeans, sin embargo,
la marca debe contratar con otros proveedores que brinden moda y tendencias en la prenda, adicional debe
llegar a nuevos mercados, como es el corporativo, manteniendo sus margenes de ganancia y logrando

mantenerse y posicionarse en el mercado.
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Grafica 14 Matriz Modelo Boston Consulting Group.
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6. ANALISIS DE CLIENTES Y CANALES DE VENTA.

A continuacion, se encuentra el estudio de mercado del segmento moda (prendas de vestir), encuestamos
101 mujeres ubicadas en la ciudad de Bogotd, entre las edades 15 a 55 afios, de todos los estratos sociales

y diferentes zonas de la ciudad.

6.1 El objetivo general:

Conocer la forma en la que consumen moda las mujeres en Bogota.

6.2 Objetivos especificos:

Identificar canales de venta para el consumo de prendas de vestir. Conocer zonas de Bogota més transitadas
por las mujeres. La periodicidad de compra de ropa. El tipo de prenda mas consumida. Precio promedio
estan dispuestas a pagar por una buena prenda. Medios virtuales en que ayudan a la venta de moda, canales
de pago.

6.3 Analisis de resultados.

6.3.1 Quienes compran ropa.

De las 101 encuestadas, el 41% son mujeres de 36 a 50 afios, seguido del 35% que estan entre los 26 a 35
afios y el 22% corresponde a mujeres de 19 a 25 afios, el 2% restante esté entre menores de 18 afios y de
51 afios en adelante. Estas cifras nos permiten concluir las edades en las que se encuentran las mujeres
consumidoras de ropa, enfocandonos en las tendencias en estilo de prendas en edades entre los 26 a los
50 afios de edad, agregando la transformacidn que tiene las mujeres mayores de 40 afios, pues la tendencia
es estar a moda, por tanto, combinan prendas clasicas con moderas y de esta forma estan a la moda sin

perder su estilo.
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Grafica 15 ; Qué edad tiene?
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Fuente: Autoria propia.

6.3.2 ;En qué zona de Bogota, pasa la mayor parte del tiempo?
La zona en que se encuentran las encuestadas, es muy importante para It'sMe, ya que es un acercamiento
al lugar en donde se tiene una concentracion de mujeres, y asi lanzar sus estrategias de comunicacion y de
marca. Las zonas mas punteadas fueron, norte, occidente, y sur. Las demas zonas no estan tan lejos, esto
quiere decir que las zonas estan ligeramente equitativas entre si, por lo que es importante, validar otros

aspectos de estas zonas sobre todo las méas raqueadas para poder evaluar otros aspectos.

Grafica 16 Zonas de Bogota mas frecuentadas.
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Fuente: Autoria propia.

6.3.3 ¢ Cada cuanto tiempo compra ropa?

No es facil entender la cantidad de prendas consumidas por persona y por mes, sin, embargo para It'sMe,
es importante saber cada cuanto las personas tienen en su mente hacer compra de prendas de vestir, y es
una forma de persuadir cada vez que tenga contacto con clientes. En la grafica podemos ver que en el comun

las mujeres compran cada trimestre y cada semestre, por lo que es bueno mas esfuerzos en las estrategias
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de publicidad y comunicacion con esta periodicidad, adicional de hacer cambio de coleccion para las nuevas

y actuales compradoras.

Grafica 17 Periodicidad en compra de ropa.
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Fuente: Autoria propia.

6.3.4 ; Qué tipo de prenda compra con mas frecuencia?

La prenda con mayor puntuacion en compras son las blusas, seguido de los jeans y zapatos, esto es
determinante para el inventario de It'sMe, pues a hoy, no comercializa zapatos, sin embargo, es un mercado
con una gran oportunidad. En cuanto a los demas tipos de prendas los abrigos y sweater tiene su
participacion cerca del 22%, lo que nos da a entender que las mujeres buscan tener un outfit completo, por
lo que seria importante tener una tienda que brinde todas estas alternativas. Otro producto a resaltar, son
los accesorios, tienen una acogida importante y seria el apalancamiento de las demas prendas que a hoy

maneja la marca.

Grafica 18 Tipos de prendas mas consumidas.
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Fuente: Autoria propia.
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6.3.5 En promedio, ¢cuanto dinero esta dispuesta a pagar por una prenda de calidad y diferencial en el

mercado?, (Tener en cuenta prendas como jeans, pantalones, blusas, sweater, abrigos, blazer y faldas).

El precio es un factor determinante para las decisiones de It'sMe, pues el conocer el precio promedio que
las personas estan dispuestas a pagar, permite saber el valor percibido que se tiene de las prendas de
calidad y diferenciales. En conjunto con esto, esta la participacion que tiene este sector en el consumo de la
canasta familiar de las colombianas.

Con esta informacion, sabemos que, si se establece un precio muy alto, el consumidor exigira
posicionamiento de marca, traducido en una marca reconocida, diferenciales que el target acepte, pero
adicional es arriesgarse a que una marca relativamente nueva en el mercado, que ajuste un alto costo en
sus productos o servicios, se arriesgue a tener un alto nivel de visitas a la marca por los diferentes medios
de comercializacion, pero que no genere ventas.

En caso de establecer un costo muy bajo, el consumidor tendra la percepcion de mala calidad y la marca no
tendra opcion de llegar fuerte al merado, no quiere decir que no genere ventas, pero no sera esa marca que
se quede en el corazén de los consumidores.

Los resultados de la encuesta en esta pregunta, puntean en un precio por prenda entre $80 mil y $110 mil,
con un 47% de las encuestas, esta cifra es en donde se ubica la marca It'sMe, pues sus prendas estan sobre
ese rango, lo que quiere decir que It'sMe, esta dentro del costo y el valor percibido por prenda, pues sus
ventas hasta hoy representan este porcentaje, Por otra parte es importante atender el 23% que estan
dispuesta a pagar entre $40 mil y $70mil, estrategias como descuentos para estas mujeres pueden atraerlas

y convertirlas en clientes frecuentes adquiriendo productos de mas valor.
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Grafica 19 Valor promedio por prenda
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Fuente: Autoria propia.
6.3.6 ;Qué la anima a comprar ropa y accesorios?

Esta pregunta nos direcciona sobre la forma de persuadir a los consumidores de prendas de vestir, como se
ven en las graficas, la mayor puntuacion se da en centros comerciales con un porcentaje de 48%, este
comportamiento se da ya que estos centros comerciales, se encargan de tener diversidad de productos y
servicios en un solo lugar, en donde las personas no solo van a comprar algo en especifico, sino a realizar
diferentes actividades como es hacer mercado, y en su recorrido, se encuentra con esta oferta y decide hacer
su compra. En segundo lugar, se encuentran las publicaciones en redes sociales con una participacion de
33%, esto es una vitrina virtual que impulsa los nuevos disefios, tendencias, pero adicional que genera
conocimientos practicos sobre temas de la moda. De acuerdo con las tendencias en Colombia 2019-2020,
las redes sociales, son un aliado al momento de elegir y comprar, pues no solo venden, sino que también
ensefan. Por ultimo las tiendas boutiques tienen una preferencia sobre las consumidoras de ropa del 28%,
es muy cercana a la de las redes sociales, esto indica que uno es complemento del otro, pues las
publicaciones en redes, son una fuente de vitrina y atrae en gustos, pero algunas consumidoras prefieren ir
a la tienda directamente para probarse las prendas, verificar la calidad, materiales etc., y generan la compra,

sin embargo, las redes nos adelantan decision de compra con gustos y preferencias.
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Grafica 20 Que la anima a comprar ropa.
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Fuente: Autoria propia.
6.3.7;Qué canales, usa al momento de comprar de ropa?

Teniendo en cuenta la siguiente gréfica, nos indica que el 87% de las mujeres encuestadas usan las tiendas
fisicas para realizar sus compras de prendas de vestir y el 26% usan como canal las redes sociales, de
acuerdo con el analisis anterior, estas cifras ratifican que las redes sociales impulsan el gusto por las prendas,
pero finalmente la actividad de compra se lleva a cabo en las tiendas. Vale la pena hablar sobre el 12%
restante que indica que su canal de compra son busquedas en (google, mercado libre y/o amazon),
analizando un poco mas este comportamiento, se identifica que la busqueda en estos portales como amazon
y mercado libre, permite a las consumidoras, tener variedad de estilos, teniendo en cuenta que muchas de
estas prendas son importadas y ademas tienen descuentos importantes. Por otra parte, la busqueda en
google, nos muestra que un determinado nimero de consumidores de prendas de vestir, quieren prendas
de moda, ademas de saber que marcas, comercializan estas prendas ubicando zonas en donde se
encuentran ubicadas las boutiques que estan en el mercado. Dicho esto, la pauta en google adwors, es una

oportunidad para It'sMe, ya que se trata de una marca nueva en el mercado.
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Grafica 21 Canales de compra.
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Fuente: Autoria propia.

6.3.8 ;Le gusta consultar medios virtuales para la eleccion de sus prendas?
El169% de las encuestadas, informan que si, consultan medios virtuales para elegir que prenda comprar, esto
quiero decir que la gran mayoria, usan redes sociales y hacen parte de pequefias comunidades dependiendo

de su entorno.

Grafica 22 Consulta de medios virtuales para la eleccion de las compras.
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Fuente: Autoria propia.

6.3.9 ;Con que medio realiza el pago de sus compras de ropa y accesorios?
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La gran mayoria de las encuestadas, el 70%, realizan sus pagos con medios magnéticos, tarjeta débito y/o
crédito y un 59% lo hacen en efectivo. El 10% lo hacen con transferencia bancaria; informan que para hacer
un pago por transferencia deben tener un alto nivel de confiabilidad. En cuanto a los pagos por medio de
corresponsales bancarios, no se tiene participacion, lo que quiere decir que el segmento de moda, no tiene

alta participacion con estas alternativas informales.

Grafica 23 Consulta de medios virtuales para la eleccion de las compras.
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Fuente: Autoria propia.

6.4 MAPA DE EMPATIA, PERFIL DEL CLIENTE Y SEGMENTOS
6.4.1 Perfil cliente final.

De acuerdo con los resultados de las encuestas, las compradoras del sector moda, categoria prendas de
vestir, son mujeres entre los 19 y los 50 afios de edad, ubicadas en la ciudad de Bogota en zonas estratégicas
como lo son el norte, occidente, sur, centro y chapinero. Estas mujeres compran prendas de vestir cada tres
meses, las prendas que méas consumen son: blusas, jeans y zapatos, en promedio pagan por una prenda de
calidad entre $80.000 y $110.000. Visitar centros comerciales, estar activas en redes sociales y las boutiques
son los espacios y lugares que las anima a comprar ropa. Se apoyan en redes sociales para la eleccion de
sus prendas, sin embargo, la compra final la realizan en tiendas fisicas. Los medios de pago preferido son

la tarjeta débito y crédito, seguido del efectivo.
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6.4.2 Mapa de empatia - Cliente final.
llustracion 1 Mapa de empatia cliente final.
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llustracion 2 Como compra el cliente.
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6.5 Perfil de clientes B2B

6.5.1 Perfil cliente minorista.

Este es el grupo de clientes potenciales para It'sMe, pues son personas que compran pequefas cantidades
para su uso propio y de su grupo familiar, se encuentran en todas las edades, lo que determina la compra
de este grupo es que exista variedad, moda y tendencias en las prendas. Su frecuencia de compra es una
prenda por persona cada mes, adicional compran grandes cantidades (mas de 4 prendas) cada trimestre, es
decir que con esta preciosidad actualizan su closet. El precio es un tema importante, pues buscan que se

ajuste al mercado, no muy alto y no muy bajo.

6.6 Analisis psicografico - cliente final.

Las prendas son atuendos que van en funcién de identidad de cada ser humano, presentando algunas
cualidades de cada persona. Por lo que el segmento de la marca It'sMe son mujeres con estilo de vida:
fashion, clasico - minimalista, roméantico, boho (estilo de vida chic) y urban chic, se caracterizan por tener un
estilo modernizado funcional y practico. El tipo de prendas que usan son: gabardinas, pantalones rectos,
Jean, blusas, vestidos con flecos, vestidos largos, sombreros, accesorios, pantalones vaqueros, camisas con
estampados florales y colores suaves, tacones, y tenis. Estas mujeres son extrovertidas, alegres, auténticas
que creen que el buen vestir les permite sentirse bien en cualquier lugar y ser reconocidas por algun detalle
en especifico, es decir se interesan por ser reconocidas como (status oriented), piensan que el

reconocimiento social es muy importante por lo cual lo buscan entre su grupo de referencia, sin embargo,
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no estan dispuestas a pagar altas sumas de dinero por prendas de marca, su decision de compra se basa

en la variedad de disefios, en tendencias y el sentirse muy chic.

Tabla 9 Canales de venta cliente final.

intermediarios.

Canal Tipo de prenda Rango - Precio Medio de pago Exhibicion
BI jeans, abri iset Efectivo - Tarjet ”31 ‘
arra | Smioms i o | cyosmomysom | e o | Uyl
T ‘ yoedo. | g
i i Tarjetas debito y Sdda
Redes Sociales Accesorios. Entre $25.000 y $45.000 By NAZL 00
| L
Google Zapatos, blusas de marca. Entre $150.000 y $200.000 Tarjeé?és d(ijtzbno y
Catalogos - Revistas Blulsas y accesorios Entre $30.000 y $90.000 Efectivo con

6.7 Proceso de compra — Customer Journey Map It'sMe

ente: Autoria propia.

Teniendo en cuenta que actualmente It"'sMe, funciona de forma virtual, su bodega se encuentra en un lugar

estratégico de Bogota, por el momento cuenta con un tipo de consumidor, que se conoce como cliente final.

Este cliente realiza sus compran para su uso propio, por lo que no comercializa las prendas que compra.
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llustracion 3 Journey Map- Proceso Venta
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llustracion 4 Journey Map- Ruta de servicio It'sMe.
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6.8 Mapa de Logistica de distribucion It'sMe
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En la siguiente imagen, se muestra el sistema logistico actual de It'sMe, la ilustracion 6, muestra como la

empresa, debe hacer un re-proceso en la bodega, teniendo en cuenta que es necesario hacer el

desplazamiento para guardar las prendas siendo supervisadas y otra para recoger las prendas vendidas y

llevarlas a la empresa de envio. Este reproceso se da ya que la tienda a hoy solo funciona de forma virtual.

En este proceso de distribucién, se tiene una alianza con Servientrega, lo que permite un minimo descuento

para el envio de la encomienda, sin embargo, esta se encuentra sujeta a una cantidad de envios al mes, de

lo contrato el precio es normal.

llustracion 5 Logistica - Journey Map. It'sMe.
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Fuente: Autoria propia

6.9 Blue Print - It'sMe

En el siguiente blueprint, se tiene la descripcion detallada de cada etapa por la que pasan los usuarios,
clientes y encargados de la marca It'sMe. Cada etapa fue evaluada en donde se encuentran altas
oportunidades de mejora en los siguientes procesos: Punto fisico, demora en la entrega de los pedidos, por
tratarse de una boutique virtual, dependen de un tercero en este caso la empresa de mensajeria
Servientrega, y sus tiempos de entrega se encuentran entre 3 y 4 dias, adicional esto es una operatividad

para la empresa, que resta tiempo invertido para otras funciones de la boutique.

No se tiene certeza de que la talla de la prenda enviada sea la precisa, por lo que se puede incurrir en un
proceso de cambio y eso genera un reproceso en el cambio puerta a puerta y adicional en costos del
transporte particular, por tratarse de un cambio se deben disminuir los tiempos de entrega y esto hace que

el costo aumente.

El resto de procesos desde que el usuario de la cuenta empieza a seguir a It'sMe, funciona correctamente,
esto se da ya que la boutique tiene un grupo de personas que se dedican a fidelizar cada uno de los clientes
y usuarios, desde que ingresan hasta que finalizan su compra, por lo que el proceso post-venta, es uno de

los diferenciales potenciales de la marca.

Teniendo en cuenta esto, una mejora importante para It'sMe, seria la apertura de tienda fisica, en un punto

estratégico de la ciudad, que brinde alcance a todas las compradoras y prospectas clientes.



llustracion 6 Blue Print - Costumer Journey Map
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7. FACTORES INTERNOS Y EXTERNOS DE IT'SME.
7.1 Factores Internos
7.1.1. Matriz Qfd.

En la siguiente matriz se encuentra el anlisis de necesidades y expectativas del cliente en el momento de
comprar productos de moda, como ropa y sus adicionales, esto permitira adaptar estrategias diferenciales
que sean acogidas por los consumidores de moda, y de esta forma se priorizaran los planes de accidn para

la comercializacion de prendas de vestir.

Tabla 10 Matriz Qft - It'sMe
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Fuente: Autoria propia con base analisis competitivo.
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De acuerdo con la matriz, analisis de competitividad, encontramos 17 necesidades del consumidor final y 17
atributos que, al integrarlos, logran ofrecer un producto deseado para el consumidor final, solucionando las
necesidades. De este importante analisis sobresalieron 5 atributos esenciales para la buena

comercializacion de prendas de vestir.

Inicialmente las tiendas virtuales son de caracter importante, ya que logran anunciar tendencias, y
comercializan productos, ademas es posible ver como se ven las prendas en las modelos que son posteadas
en las redes. Seguido de esto se encuentran las tiendas actualizadas, que cuenten con ultimas colecciones,
si bien es cierto las tiendas dependen de su rotacion para traer nuevo inventario, sin embargo, el usuario no
debe sufrir la gestion de la venta de la tienda, dado que en muchas ocasiones el consumidor visita la tienda

y se encuentra con las mismas prendas de siempre, esto hace perder la motivacion para visitarlas.

En tercer lugar, hablamos de las tendencias en moda, el informar a los consumidores sobre las tendencias
a nivel mundial, en cuanto a colores, tipos de prendas, combinaciones, formas de vestir, son importantes ya
que muchas veces no logran entrar en este contexto. La asesoria de imagen de acuerdo el tipo de cuerpo y
color de piel, es el cuarto atributo, pues las colombianas tenemos diferentes tipos de cuerpos y color de piel,
el secreto esta en saber combinar las prensas para resaltar la belleza de todas las mujeres, por lo que para

ellas es importante recibir asesoria sobre el tema.

Por ltimo, mencionaremos las tiendas con inventario completo (prendas, zapatos y accesorios),
actualmente, las personas carecemos de tiempo, esto sumando a la saturacién de prendas en algunas
tiendas que no ofrecen diferenciales para lucir, es un determinante para que el usuario no visite mas una
tienda y pierda la confianza en ella. Por lo que el tener una boutique o almacén que cuente con todo este
inventario hace que se fidelice el cliente, ademas de facilitar la compra de atuendos y moda. Estos son los
5 atributos representativos de la matriz sin embargo se cuenta con mas, en resumen, todos se direccionan

encontrar tiendas con valor agregado y una experiencia de servicio.



7.1.2 Matriz del perfil competitivo.

Plan estratégico de marketing - It'sMe.

En la siguiente matriz se evaltuan 5 atributos importantes para los consumidores de prendas y accesorios en

el sector de moda. En este analisis se evalua It'sMe, con 2 boutiques competencia directa con la marca, es

importante mencionar que estas dos marcas (Johana cano y Susurro Divino), llevan mas tiempo que It'sMe,

comercializando ya que una lleva 3 afios y la otra, 10 afios, respectivamente.

Tabla 11 Matriz competitividad It'sMe.

. It'sMe Johana Cano | Susurro Divino
Factores Clave Ponderacion
Calif. [(alif. Pond| Calif. [Calif. Pond| Calif. [Calif. Pond.
Variedad en tipo de prendas (Casual, 013 3 0375 ” 0.25 5 0625
elegante, formal, moderna)
Experiencia servicio al cliente 0,3 4 1,2 1 0,3 2 0,6
Opciones - outfit 0,13 3 0,375 2 0,25 3 0,375
Opciones de prend.as, zapatos y 03 3 0.75 5 1.25 4 1
accesorios
Centro distribucion tiendas fisicas. 0,2 1 0,2 5 1 5 1
Total 1 2,9 3,05 3,6

Fuente: Autoria propia

A continuacion, se analiza cada atributo y como participa a marca It'sMe, en cada uno de ellos, encontrando

oportunidades de mejora.

e Variedad en tipo de prendas (Casual, elegante, formal, moderna): It'sMe, tiene una calificacién

de 3, la empresa se encuentra en crecimiento por lo que le hace falta incluir otros tipos de prendas

como prendas pantalones formales, abrigos, vestidos, faldas, etc. Actualmente la marca en su

inventario maneja las prendas méas comerciales en el segmento.

En cuanto a los competidores,
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‘Johanna Cano’”, solo maneja prendas elegantes y formales, sin embargo, en calzado tiene una gran
variedad.

o Experiencia servicio al cliente: En este aspecto, It'sMe, tiene una calificacién mas alta que la de
la competencia, esto se da porque la marca nacié con ese propdsito, adicional al tamafio que tiene
actualmente, le permite tener el control. La marca tiene estrategias, que le permiten continuar con
este servicio, aun cuando la marca crezca en el mercado. La competencia, no tiene un alto puntaje,
ya que se dedican a vender productos y no experiencias.

e Opciones - outfit: En este aspecto la calificacion esta equilibrada, It'sMe, tiene que hacer grandes
esfuerzos ya que la competencia tiene el control sobre esto.

e Opciones de prendas, zapatos y accesorios: Es otro aspecto que la competencia controla y viene
con pasos agigantados, es un atributo por trabajar inmediatamente.

e Centro distribucion tiendas fisicas: It'sMe, debe abrir las puertas del punto fisico al publico, que

ayudaran a posicionamiento de marca y a la generacion de utilidades.

7.2 Analisis de niveles de precios:

La fijacién de precios para las prendas de vestir, se termina a por diferentes variables, pues muchas prendas,
vienen del extranjero por lo que se deben incluir los costos de importacion, aranceles, impuestos, adicional
al costo de produccion y mano de obra. En Colombia, las prendas de vestir, son productos que ya existen y
tiene similares, por lo que se utiliza el método fijacion de precios de mercado, pues el precio final se
determina en funcién de los precios de la competencia y los costos de marketing se deben ajustar al precio
final.

Sin embargo, es importante saber cdmo la competencia determina este costo, segun el libro fijacién de

precios inteligente de Jagmohan Raju, menciona que se deben tener en cuenta las siguientes variables:
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materiales, costos fijos, costos adicionales productos del extranjero, costos operativos de produccion, costos
de marketing, margen de utilidad, capacidad de pago, oferta en el mercado, afinidad por la marca, gustos y
preferencias, de esta forma de determina el precio para el cliente final.

La gran ventaja es que, en Colombia, este mercado ya tiene una lectura del precio que debe tener
determinada prenda de acuerdo con calidad, marca y las instalaciones de la misma, por lo que no tarea dificil
lanzar el precio de las prendas, siempre y cuando cumpla con los atributos mencionados. Adicional es un
mercado que, de ser bien trabajado, con un valor agregado y una experiencia en servicio, puede dejar
importantes utilidades para la marca.

A continuacién, se encuentra la matriz de precio, el calculo se realiza tomando como base una blusa de

calidad con telas y tamafios iguales, en donde la fijacion se determina sobre la competencia).

Tabla 12 Precio desde el mercadeo - It'sMe.

Importancia | Atributo Marca
It'sMe
22,5% Variedad en tipo de prendas (Casual, elegante, formal, moderna) 3
22,5% Experiencia servicio al cliente 5
15% Opciones - outfit 3
20% Opciones de prendas, zapatos y accesorios 3
20% Valor de la prenda vs Valor agregado 4
CALIFICACION PONDERADA 3,60
PRECIO JUSTO DE MERCADO $149.472

Fuente: Autoria propia, con base investigacion.

De acuerdo con la tabla 12, matriz precio desde el mercadeo para It'sMe, el precio para el cliente final es
$149.472, para la blusa sobre la cual se hizo el analisis, es un precio bastante favorable para la marca dado
que en la tabla numero 13 se encuentra el desglose de la blusa, en donde se puede ver en detalle los costos
y al final de ejercicio obtenemos el valor para el cliente final, es importante aclarar que en este valor, la

utilidad ya se encuentra calculada y es de $ 109.743, lo que deja como ganancia adicional $39.729 It'sMe,
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tiene este rango para poder dar precios especiales teniendo en cuenta que es una ventaja que permite
aprovisionar efectivo para invertir mas en servicio al cliente. Este es un estudio de una sola prenda, sin

embargo, la fijacién para cada prenda se estimara de acuerdo con el mercado.

Tabla 13 Desglose costo de Blusa - It'sMe

Detalle Valor
Precio de adquisicion $ 50.000
Coste de almacenaje $5.000
Viaticos $4.500
Logistica $ 1.667
Recursos humanos $4.000
Marketing $10.000
Total antes del margen $ 75.167
Margen 46% $ 34577
Total cliente final $109.743

Fuente: Autoria propia, con base investigacion.

7.3 Politica de precios de It'sMe.

La marca tiene las siguientes estrategias para la fijacion de sus precios al consumidor final, se basan en las
caracteristicas de mercado y el valor que las personas estan dispuestas a pagar con sus ingresos promedio,

teniendo en cuenta las estacionalidades y el lanzamiento de nueva linea de negocio.

o Fijacion de precios, por evento especial: de acuerdo con la temporada y los eventos, se establece el
precio de los productos de la boutique como, por ejemplo, febrero mes de san Valentin, el precio se

puede subir, si el producto se entrega con un packaging.
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¢ Fijacidn dindmica de precios: esta estrategia esta disefiada para la tienda virtual en todas sus redes,
(instagram, faceboock, etc), ajustando los pecios solo por compras virtuales, desarrollando un nuevo
mercado, y brindando ofertas a las clientes actuales.
7.4 Politica de descuentos.
Estas politicas, no sacrifican el punto de equilibrio de la empresa, solo unos puntos porcentuales
considerables del margen de ganancia que los socios han evaluado anticipadamente esto ya que en el sector

de moda es comuUn ofrecer descuentos paulatinamente.

e Ofertas por tiempo limitado: es una estrategia de gran impacto en redes sociales, atrayendo un %
no muy amplio de trafico en la tienda fisica, pero significativa en la tienda virtual, de esta forma los
clientes se sienten afortunados por haber aprovechado la oportunidad, en los dias (3 0 4) que la
marca elija.

e Descuento por cambio de colecciédn: a fin de rotar el inventario, se estableceran descuentos que no

afecten el punto de equilibrio de la boutique.

Para estas dos estrategias de descuentos, el etiquetado de precios es fundamental, en donde se presenten
al cliente final los dos precios el normal y el de descuento, a fin de que los consumidores puedan sentir que

en realidad es una buena oportunidad para la compra de los productos.
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Tabla 14 Conclusiones entorno- It'sMe.

It sMe

Entorno Nacional

Entorno Internacional

Mercado

[t'sMe, se encuentra en un momento
bastante importante, pues es una marca
nueva en un mercado que tiene todas las
oportunidades para poderlas explotar,
las tendencias en los estilos de prendas,
la moda de ofros paises se adapta a lo
que hoy maneja It'sMe, pero lo mas
importante €5 que la marca siempre esta
adaptando su inventario a las
tendencias, la forma de consumo en
prendas de vestir Su éxifo es el servicio
al cliente, ya que entiende que existen
diferentes tipos de personas y de esta
forma les ayuda u orienta en su forma de
vestir, teniendo en cuenta gustos, tipos
de prendas, tipos de cuerpos y colores
de piel

Colombia es un excelente pais, para la
llegada de marcas especializadas en
moda, esto se da porque su capacidad
econdmica ha aumentado, por esto
incrementa el consumo de moda
(prendas de vestir). Adicional a esto es
un pais que se caractenza por fener
buen gusto a la hora de vestir, por lo que
cada dia los consumidores de moda
exigen mas a las marcas. Es importante
resaltar que Colombia para muchas
marcas representa la puerta de enfrada
para comercializar sus productos en
Latinoamérica, pues €5 un pais bastante
atractivo por el crecimiento economico.

El mercado textil internacional, es una guia
para las marcas de moda, esto teniendo en
cuenta que Colombia es un pais
subdesarrollado, por lo que las tendencias en
moda llegan tarde en la medida de que las
marcas van trayendo las tendencias y todo lo
relacionado en moda. Esto se convierte en
una oportunidad para los empresarios, pues
el estar muy al tanto de estas tendencias y
los temas relacionados con moda, les
permite ser pioneros con esta tendencia
adaptandolas a nuestro pais. Si bien es
clerto esto es algo que ofras marcas
nacionales copian rapidamente, pero permite
que la primera marca que lo adapte y lo
comunique a los consumidores, puedan
generar unas utfilidades importantes.
Ademas de dar un poco mas de estilo
inteacional a los  consumidores
colombianos.

Sector

Sin duda alguna, el sector textil en
Colombia, es bastante competido por
las diferentes marcas, fanto las
actuales, como las que llegan cada dia
al  mercado, como  pequefios
emprendimientos como las marcas que
llegan ya posicionadas en otros paises,
sin embargo, la oportunidad para
It'sMe, es entender las necesidades y
gustos de los colombianos en especial
de la ciudad de Bogota, pues como ya
lo mencioné muchas marcas llegan a
comercializar sus productos, pero no

comercializan soluciones y  valor
agregado a las 3500 mujeres
Bogotanas, es wun sector con

importantes oportunidades para loas
emprendimiento en moda.

El sector de la moda en Colombia ha
venido en crecimiento, a pesar de que
entre los afios 2016 y 2017 los hogares
colombianos se enfrentaron a fuertes
alzas en la canasta familiar, el consumo
de vestuario se mantuvo en crecimiento
ya que las marcas se entendieron que
estaba ocuriendo en el entomo y
ajustaron sus precios para que los
consumidores no se vieran obligados a
dejar de vestir bien y con prendas de
moda. Ademés, este sector es diverso,
permite siempre innovacion y volver a lo
tradicional de forma en que las personas
se sienten bien con ftres factores
fundamentales, el servicio que reciben,
el producto que compran y el valor que
pagan.

A nivel internacional, tenemos grandes
oportunidades frente a diversos sectores, sin
embargo, estamos analizando el sector textil,
en donde las tendencias mundiales de
consumo son las que mueven los negocios.
Una de ella es: todos son expertos, en donde
el consumidor conoce casi de forma
inmediata las nuevas prendas de vestr, la
forma en |la que se combinan, y colores. Esto
hace que requieran estos productos vy
buscan los medios para obtener este mismo
beneficio, por lo que, al llegar a una tienda o
boutique de moda, exigen lo que vieron en el
extranjero, no se dejan convencer facil, y
buscan importar las prendas, pero esto tiene
un costo elevado, adicional a los tiempos en
que se demora en llegar el producto que va
en contra con |a tendencia de inmediatez. En
resumen, las marcas nacionales tienen gran
oportunidad, tomando como referencia los
paises desarrollados en femas de moda.

Fuente: Autoria propia




7.6 Analisis de matrices It'sMe.

7.6.1 Matriz MEFE IT"SME
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A continuacion, se encuentra la matriz de andlisis externos, de It'sMe, frente al mercado.

Tabla 15 Matriz MEFE.

Fuentes de Ventaja
Competitiva

Tamario del mercado
Ritmo de crecimiento
Poder del cliente

Rivalidad de precios
Facilidad de entrada
Amplia oferta prendas de vestir.

Conocimiento de los clientes
Accesibilidad a diferentes canales
Equipo comercial.

Muy poco Bastante poco
atractivo atractivo
(1} 20

Fuerza del mercado

Poco atractivo

40

Intensidad de la competencia

Accesibilidad del mercado

Indices de ventaja competitiva

Alto atractivo

60

Puntuaciones del
atractivo

70
80
60

40
50
40

60
60
30

25,55%

Bastante atractivo

Importancia relativa

50%

80

30%
40%
30%

35%
35%
35%
30%
30%
40%
30%

30%

35%
26,25%

Muy atractivo

100

Puntuacion del
atractivo del mercado

20
85
18
73
25,55

14
21
15
50
15

30
25
20
75

26,25

66,8

Fuente: Autoria propia

El tamafio del mercado y el crecimiento del sector, son un buen aliciente para It'sMe, pues en un buen

momento para entrar, por lo que también es importante la marca comercialice por los canales tradicionales

para moda como es la tienda fisica y llegar a todos los mercados. Su calificacion ponderada es 66.8, lo que

se puede interpretar como un sector atractivo para el posicionamiento de la boutique.
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7.6.2.Matriz MEFI - IT'SME
En esta matriz se encuentra el andlisis de factores internos, en donde se puede evaluar las fortalezas y

debilidades que tiene It'sMe, en el mercado.

Tabla 16 Matriz MEFI.

Ig:‘;;?:: Baztta:;\(t:tai\}l):co Poco atractivo Alto atractivo  Bastante atractivo  Muy atractivo
0 20 40 60 80 100
Fuentes de Ventaja Puntuaciones del Importancia relativa Puntuacion del
Competitiva atractivo atractivo del mercado
Ventajas en la diferenciacion

Calidad en las telas, calidad de las prendas. 90 40% 30
Disefo de outfits, post de tendencias en moda. 60 30% 25
Imagen de marca. 40 30% 20
75

35% 26,25

Ventajas en costos

Costos unitarios 40 40% 14
Costos transaccionales 60 60% 18
Gastos de marketing 40 40% 14
46

30% 13,8

Ventajas de marketing

Accesibilidad medios digitales 50 35% 24
Notoriedad de imagen 25 35% 20
Distribucién de producto. 25 30% 18
62

35% 21,7

Indices de ventaja competitiva 26,25% 13,8% 21,7% 61,75

Fuente: Autoria propia

La calidad de las telas que maneja It'sMe, son muy alta y esto hace que sean mas atractivas para el mercado,
pues a pesar de ser de alta calidad, no tienen un alto costo, esto también asegura la durabilidad de cada
prenda que comercializa la marca.

Es importante que It'sMe, acelere su proceso de comercializacion por medio de su tienda fisica, para el
aumento en sus ventas. La calificacién final de la matriz es 61.75, pone a la boutique en una ventaja

competitiva en el mercado.
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7.6.3. Matriz MIME IT"SME.

Teniendo en cuenta que los resultados de la matriz Mefe (66,8) y Mefi (61,75), se puede evidenciar que
It'sMe, tiene gran oportunidad para posicionarse en el mercado, fortalecer las relaciones con los clientes
actuales, y aumentar sus consumidores, adicional entrar en el mercado de la tienda fisica y robustecer los

medios digitales.

MEFE 66,80
MEFI 61,75
Tabla 17 Matriz MIME.
MIME
i
L
]
E o
0 20 i 40 60 i 80 100
MEFI

Fuente: Autoria propia



7.6.4. Estrategias DOFA.

MATRIZ DOFA - ANALISIS ESTRATEGICO IT'SME

ANALISIS INTERNO FORTALEZAS DEBILIDADES
Calidad de las telas Imagen de marca
Prendas innovadoras de acuerdo con las tendencias. Gastos de marketing
ANALISIS EXTERNO Personalizacion - Outfits Notoriedad de marca
OPORTUNIDADES FO DO

Ritmo de crecimiento del sector

Analizar la apertura de nuevos canales de comercializacion, teniendo
en cuenta el crecimiento del sector, ademas de fortalecer la calidad
de servicio al cliente, y la disponibilidad de cada prenda de vestir.

Aprovechar las oportunidades que se tienen, con el libre comercio,
pues importar prendas de vestir seleccionadas de calidad y traer
accesorios, dinamiza el comercio.

Tamafio del marcado

Buscar la total penetracion del mercado, con la apertura de la tienda
fisica en Bogota. Ademas de la expansion en otros mercados como
los consumidores ubicados en ofras ciudades Colombianas,
inicialmente, esta labor debe ser por medio virtual.

Establecer alianzas estrategias, que permiten el posicionamiento de
marca.

Accesibilidad a los canales.

Aprovechar que un % de consumidores, no usan medios virtuales
para la compra de sus prendas y ofrecer alternativas tecnologia en la
tienda fisica que sera aperturada por la marca.

Potencializar la marca, por medio de un concepto que la diferencie de
la competencia.

AMENAZAS

FA

DA

Varias marcas de moda

Comunicar de forma oportunidad el diferencial de la marca It'sMe,
(ue se basa en una boutique de ropa y accesorios para mujeres en
donde se entiende la necesidad de sentirse comodas y exclusivas en
su forma de vestir.

Aprovechar los referentes en las redes y medios digitales, para que
ayuden a impulsar la marca, tan solo con lograr que una persona
reconocida, visite y haga compra de algun elemento de la tienda, se
puede usar para el posicionamiento de It'sMe.

Poder del cliente

El cliente debe sentirse fotalmente conforme con It'sMe, que sienta
que paga un valor justo por el servicio recibido y las prendas
compradas. Esto hace la diferenciacion de la marca.

Aprovechar el voz a voz que generan los consumidores, o usuarios
de la marca, claramente positivamente. Escuchar las observaciones
de cada uno de ellos, pues son oportunidades de mejora.

Rivalidad en precios.

La marca debe hacer un esfuerzo importante en las instalaciones de
la boutique, adicional al etiquetado que van a tener las prendas y
accesorios, esto para apalancar la calidad y la variedad en disefios.

Ingreso a nuevos estratos socio-econdmicos, que la marca sea
conocida por la forma en que pauta y en que entrega sus productos.




8. ESTRATEGIA CORPORATIVA IT'SME

Dado que It'sMe, no cuenta con una estrategia corporativa, propondremos las siguientes estrategias, asi
como la misidn, vision, objetivos, y valores, de la empresa. Ademas de establecer organigrama, perfil de
cada colaborador, actividades estratégicas, actividades taticas, y actividades operativas. Y por ultimo se
estableceran las ventas mensuales, planeacién de la oferta y demanda de las prendas de vestir.  Esta

informacion seré presentada a los dos socios de la marca.

8.1 Mision.

Ofrecer a las compradoras colombianas outfits de prendas y accesorios que resalten su apariencia personal

con productos a un precio acorde con la calidad.

8.2 Vision.

Ser una boutique reconocida por estar innovando sus atuendos de acuerdo con las tendencias en moda, que
se ajustan a todos los estilos de vida, asegurando la calidad y el precio promedio para los consumidores,

ademas de ser una inspiracién para todas aquellas que quieren verse diferentes.

8.3 Marca

El concepto de la marca, es autenticidad, que se brinda empezando por el nombre de la marca: It'sMe, que
se traduce en “soy yo”, y lo que quiere es que cada mujer se sienta identificada con la forma de comercializar
los productos, las plataformas virtuales en las cuales se encuentra, la tienda fisica que tiene sus estand y
muebles rusticos, el contenido que publica, los productos y servicios que comercializa y la forma en que

quieren ser reconocidas.
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El logo, es la forma del rostro de una mujer que se forma con un sombrero y gafas, su forma de disefio es
curvo; el sombrero representa estatus social del portador y las gafas inteligencia demas de intelectualidad,
en cuanto al disefio curvo, representa un mensaje emocional positivo, esto hace que sea llamativo para los

consumidores.

Bu - A—:V// 2
 StefaniaRodrig?
8.4 Concepto de la marca: B

[t'sMe, es auténtica.

8.5 Valores de la Marca

Diferenciacion: La marca siempre esta en constante cambio de inventario de acuerdo con las tendencias
en moda, ofreciendo alternativas para todos los gustos.

Empatia: It'sMe, es una marca que tiende el mercado y el sector en el cual opera y lo mas importante sabe
que solucionen necesitan los consumidores de moda, facilitando el acceso a prendas exclusiva a un costo
promedio, y los medios de comunicacion que ofrece al usuario final.

Trabajo en equipo: El crecimiento de las personas es fundamental para el crecimiento de la marca, por lo

tanto, trabajamos en sinergia, satisfaciendo a nuestro jefe principal los consumidores.
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8.6 Objetivos Corporativos.

v' Garantizar la calidad y buen estado de las prendas y accesorios, tanto de exhibicién con las de venta.

v" Mantener la boutique fisica y virtual actualizada con el ultimo inventario, realizando la pauta de los
outfits, en las redes de la marca.

v’ Garantizar una excelente experiencia de servicio al cliente, generando confianza y buena relacion
entre la marca, los colaboradores y los clientes.

v Estar en constante innovacién desde los inventarios, el servicio al cliente y la forma de comercializar

las prendas de vestir y los accesorios.

9. PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING - IT'SME
9.1 Objetivos de Plan de Marketing

v" Alcanzar un top of mind del 47% comprendiendo un periodo de 9 meses contemplados entre abril y
diciembre 2020.

v" Ser una boutique reconocida por la cercania y las experiencias que genera entre la marcay el y 6%
de los consumidores de ropa hasta diciembre 2020.

v' Generar utilidades mayores a 10millones con cierre a diciembre 2020.

v"Incrementar las ventas de la boutique comprendiendo la venta en el 2020 de 300 prendas de vestir y

100 accesorios a nivel Colombia.

9.2 Estrategias integradas de marketing.

El plan de marketing de It'sMe, se encuentra orientado en demanda primaria y selectiva. Esto ya que, en
demanda primaria, se quiere llegar a nuevos clientes que no encontraban un atractivo para el consumo de

prendas y accesorios, por lo cual no era de constante consumo, adicional por tratarse de un mercado
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bastante competitivo. ~ En demanda selectiva, hablamos de llegar a un mercado ya existente pero

insatisfecho, en donde la marca llega para atraerlos. En la siguiente imagen se puede comprender en detalle.

llustracion 7 Estrategias demanda primaria y selectiva.

v Llegar a nuevos clientes.

—— [:/ Mercado bastante competitivo.

Demanda Primaria.

Estrategias de

Marketing.
It'sMe

(i~

-

Demanda Selectiva.

S v Mercado ya existente, pero

insatisfecho.

Teniendo en cuenta que el sector textil-moda, crece un 6,2%, durante los ultimos 3 afios. El plan de

marketing de It'sMe, estara encaminado en una estrategia ofensiva de crecimiento en ventas, la presencia

en tienda fisica, posicionandose en el entorno de la tienda, asi como conseguir nuevos clientes, y nuevos

canales de venta.

Demanda de mercado.

Grafica 24 Ciclo de vida It'sMe

Estrategia It'sMe.

Foco estratégico: nuevos
clientes, inversion,
posicicnamiento.

Etapas en el ciclo de vida de un producto.
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Fuente: Autoria propia.

Las prendas de vestir son un producto que se encuentran en la satisfaccion de las necesidades basicas,
pero a la vez son un commodity, por la variedad de sus disefios. It'sMe, tendra como foco en su estrategia,
llegar a nuevos mercados, el desarrollo de nuevos canales de venta, y ser reconocido por ser una marca
exclusiva no masiva, que seran clave para el crecimiento de la marca. En la siguiente grafica, se encuentra

la matriz de ansoff, en donde se evidencia el cuadrante de accion de la estrategia.

Grafica 25 Matriz de Ansoff- It'sMe.

Estrategia desarrollo de
mercados. Nuevos clientes,

o Estrategia de
! : -, nuevos canales.
w4 penetracion : :
& | Estrategia ofensiva.
[72] »
o It'sMe.
(&}
=]
o T
< \ (o]
- —
‘&

Estrategia de

A Estrategia desarrollo de Stategia de
producto. diversificacion.
Mercados.
g p W
00 OO0

Fuente: Autoria propia.



Plan estratégico de marketing - It'sMe.

9.2 Estrategias plan de marketing de It'sMe.

A continuacién, se presentan 11 estrategias, que cumplen con los 5 objetivos de It'sMe, enfocadas en
posicionamiento de marca, apertura de otros canales de comercializacién, incremento en ventas y top of

mind de la marca.

Tabla 18- Estrategias de Marketing 2020 - It'sMe.

+ Abrir punto fisico de la marca, respondiendo a la preferencia de los consumidores.

¢ Abrir punto fisico de la marca, generando confiabilidad y llegando a clientes potenciales.

. Robustecer tienda Online de - instagram, redisefiando sus publicaciones.

: Creacion de contenido propio de la marca It'sMe, denominado (It'sMe, te informa)

: Invertir en medios de comunicacion de alto trafico en moda.

. Manejo estratégico de calendario por mes.

Desarrollar nuevos mercados, brindando facilidades para acceder a los productos de la
marca.

&

. Generar engagement con los clientes y usuarios de It'sMe.

£

: Rotacion de inventario antes de terminar el mes comercial.

. Aumento de clientes potenciales.
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9.3 Plan de accion por estrategia.

9.3.1.0bjetivo: Alcanzar un top of mind del 47% comprendiendo un periodo de 9 meses contemplados entre abril
y diciembre 2020.

Estrategia: Posicionar a It'sMe, como una boutique que siempre tiene algo atractivo para comprar.

Tacticas:

e Tener todos los productos a la vista de los clientes, con buena exhibicion.

e Todos los productos deben tener precio a la vista del cliente.

e Adecuar probador tipo tocador, para que el cliente tenga comodidad para probar sus prendas y
accesorios.

e Hacer empaques especiales para la entrega de los productos, que sean atractivos para los
consumidores.

e Bolsas ecologicas reutilizables y comodas que generan estatus al momento de llevarlas, adicional
de impulsar la marca y resaltar el apoyo a los temas ecol6gicos.

Plan de accion:

e De cada referencia se debe exhibir las prendas y accesorios, en los stand y maniquies.

e (Cada prenda que este publicada en la tienda Online y en la tienda fisica debe tener etiqueta de
precio.

e Enlos costados de la tienda, especificamente en la mitad, se tendra un espacio de 4 x 4 cm, alli
ubicaremos un tocador de 2,5 x 2cm que tendra 3 espejos uno principal con dos auxiliares que
tendran iluminacion a su alrededor.

o Contactar el proveedor encargado de los empaques, realizando la solicitud del pedido.

¢ Inicialmente es necesario, mandar hacer 3 disefios, para el etiquetado correspondiente a: 1.
Etiqueta circulo (3 X 6 CM), para los aretes. 2. Etiqueta manillas (10 x 15 cm), 3. Etiqueta prendas
(9,5 x 7 cm). Material papel ecolégico, con impresién a full color.

e Elaboracion de bolsas con manijas de tamafio 16 X 46 cm, elaboradas en papel ecoldgico, con el
logo, redes y datos de la boutique.

o Elaboracion de tarjetas de presentacion cantidad 1000.

e Para la elaboracion de las mismas se debe entregar el arte logo, a la empresa desarrolladora de los
empaques, asi como los datos de la boutique. El pedido sera de 1000 unidades por cada arte, todo
en papel ecoldgico de alta calidad.
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9.3.2 Objetivo: Ser una boutique reconocida por la cercania y las experiencias que genera entre la marca y el
2% del total de la poblacion de Bogota, en un periodo de 9 meses.

Estrategia: Abrir punto fisico de la marca, respondiendo a la preferencia de los consumidores.

Tacticas:

e Estudiar zona Chapinero de Bogota, ya que tiene un alto flujo de personas por su actividad en el
sector.

e Conocer la competencia en la zona, como sus productos y sus precios.

e Arrendar el local para la tienda.

e Hacer adecuaciones con el concepto de la marca. Muebles y probadores en madera vintage,
resaltando el apoyo que It'sMe, le da a lo ecoldgico.

e Alianzas para medios de pago.

e Apertura de la tienda de puertas al cliente final.

Plan de accion:

e Latienda fisica estara ubicada en Bogota, zona chapinero, especificamente en la Carrera 13 con 63,
un local de 20 metros con excelente iluminacidn, esta zona teniendo en cuenta el trafico y que es un
punto estratégico.

e Para conocer la competencia, la metodologia que se utilizara es trabajo de campo y shopping de
precios, por lo cual 1 persona se encargara de entrar a todas las tiendas de la zona que manejen
ropa y accesorios para mujeres. Es necesario hacerse pasar por un cliente en donde se debe tener
total atencion en el inventario, los materiales, precios, diversidad de prendas, conocer como venden
los productos, identificando como es el servicio al cliente. Adicional, es importante, hacer el ejercicio
de comprar un producto para saber cdmo manejan el sistema de cambio, también para identificar el
sistema de etiquetado y empaquetado.

o Contactar los arrendatarios, visitar el local y tomar la decisién de tomar el inmueble, en este proceso
se deben presentar documentos de un codeudor como garantia para la toma del local.

e Encuanto a las adecuaciones, la empresa: Mobiliario16, seré encargara de todas las adaptaciones
de la tienda, teniendo en cuenta el letrero, muebles, estantes, probadores y demas, ya que manejan
madera ecoldgica, que es el concepto de It'sMe (autenticidad). Inicialmente se debe contactar a la
empresa para que se reuna con los socios para que se defina el desarrollo de las adecuaciones y
tome las medidas del local.

e Contactar a las personas de Redeban para acceder a un datafono, también contactar a Davivienda,
y Bancolombia para que faciliten El cédigo Qr, para los pagos.

e Comprar los maniquies de ropa y accesorios, también en madera.
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9.3.3 Objetivo: Ser una boutique reconocida por la cercania y las experiencias que genera entre la marca y el
2% del total de la poblacion de Bogota, en un periodo de 9 meses.

Estrategia: Robustecer tienda Online de — instagram, redisefiando sus publicaciones.

Tacticas:

e Generar emociones por medio de la tienda fisica y virtual, con los accesorios y prendas de vestir.
e Creacion de Outfits con el inventario de la tienda, cada 3 dias ofreciendo diferentes alternativas.

Plan de accion:

e Adecuar un espacio especial dentro de la tienda, para la toma de las fotografias en donde se tenga
un buen espacio y buena entrada de luz.

e Contar con una camara profesional, para la toma de las fotografias.

o Ambientar los espacios en donde siempre se tengan luces, en las repisas de zapatos y maniquies
se tengan, pequefias materas artificiales, letreros de luces, cajas de madera con accesorios, que
representen tranquilidad, naturaleza, limpieza y genere gusto por las cosas.

e En la tienda fisica y virtual, poner en las repisas de los zapatos, maniquies, accesorios y espejos
cajas de madera con pedazos de telas, con las tendencias en moda, importante el manejo de los
colores.

e Lailuminacién, es fundamental, la idea es que la tienda en sus dos versiones, tenga lamparas que
permitan mucha luz, especialmente en el producto o lugar a resaltar, pues permite llamar la atencion
de los compradores.

e La distribucion del inventario en la tienda virtual, con todos los productos de la marca, pero en
publicacién de 2 fotos adicionales de los productos estrella (jeans, blusas, zapatos, accesorios,
vestidos, abrigos.)

e Creacién de outfits, cada 2 dias con el inventario de la tienda, la idea es que se puedan brindar
alternativas elegantes, casuales, comodas y modernas, para los consumidores con la combinacién
de unas y otras prendas, sin necesidad de cambiar totalmente de atuendos.

e Todo el inventario de la marca debe ser fotografiado y pautado en los diferentes medios
comercializacion de la marca. Las publicaciones se deben hacer minimo 2 fotografias con pauta
todos los dias a las 6pm.
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9.3.4. Objetivo: Ser una boutique reconocida por la cercania y las experiencias que genera entre la marca y el
2% del total de la poblacion de Bogota, en un periodo de 9 meses.

Estrategia: Creacion de contenido propio de la marca It'sMe, denominado (It'sMe, te informa)

Tacticas:

e Generacion de contenidos en direccion, marca, producto, y cliente.

o Resaltar los valores de la marca y la razon de ser de It'sMe.

Plan de accion:

e El community manager, debe generar diferentes plantillas que mantengan el concepto de la marca.

e Las plantillas deben publicar contenido referente a moda y ser publicada cada 3 dias,
estratégicamente, martes, jueves y sdbado a las 10:00am, a fin de tener buenas horas de visibilidad
para la lectura de todos los usuarios en medios digitales, pedir participacion de los usuarios en los
comentarios.

e Los temas a pautar se deben investigar en google y los demas medios informativos y la informacion
debe estar relacionada con tendencias en moda, colores, sector de la moda, tipos de cuerpos, tips
para vestir elegante y casual, accesorios de moda, y un tema muy especial que es como It'sMe
aporta al tema ecoldgico con sus actividades y usos.

e El contacto constante con estas publicaciones genera empatia, reafirmando el estatus en el
momento de vestir que genera la marca.
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9.3.5 Objetivo: Ser una boutique reconocida por la cercania y las experiencias que genera entre la marca y el

2% del total de la poblacion de Bogota, en un periodo de 9 meses.

Estrategia: Invertir en medios de comunicacién de alto trafico en moda.

Tacticas:

Se debe pagar pauta en Instagram, a fin de robustecer la audiencia, llegando a mas publico
objetivo, posicionando la marca, los productos, los datos de contactos y generar ventas.

Crear una cuenta en Pinterest, a fin de compartir el contenido creado por la marca y lograr un
tablero virtual de la marca.

Lograr sensibilizar a los usuarios de las redes por medio de comentarios o preguntas referentes en
moda que se generaran por medio del contenido de la marca y las festividades especiales que
impactan al consumidor, a fin los usuarios participen de los comentarios y de lo que la marca hace,
es algo como la tienda nube.

Incluir los datos de contacto como lo es la direccion de la tienda fisica en Google My Business,
para tener mas visibilidad en Offline.

Plan de accion:

La boutique virtual debe tener el inventario actualizado, en Instagram para poder tener mayor
visibilidad. Instagram permite el acceso a pago de pauta en donde es posible indicar el tipo de
negocio y el publico objetivo. Se va adquirir paquete de 1000 likes y otro paquete de 2500
seguidores, estos paquetes se van adquirir 1 ves al mes solo por mayo y junio, esto es una tarea del
Community Manager, ya que actualmente se evalUan las tiendas virtuales por numero de seguidores
y los comentarios en su muro, una vez se trabaje en las buenas publicaciones en sincronia con los
seguidores, se obtendran comentarios sobre la marca. En este aspecto se pueden tener
comentarios tanto positivos como negativos, lo importante es responder a cada uno de ellos de la
forma mas objetivo garantizando la buena imagen de la marca y el respeto por los usuarios y
consumidores.

Crear cuenta corporativa en Pinterest, seguir negocios de moda y accesorios, publicar fotos de alta
calidad a full color, crear contenido, claro y relevante. Cliquear una cantidad apropiada de
publicaciones comprometiendo a los seguidores.

El concepto de la marca para las publicaciones son tendencias, combinaciones de colores, forma de
usar las prendas y accesorios, moda en otros paises, etc una forma de integrar a los usuarios es
publicar un outfit, y preguntar, ejemplo. “Se estan usando las batas largas con boleros, muy acorde
para mujeres altas y para aquellas que les guste usar tacones, a cuantas les gusta usar tacones
para ocasiones especiales”

Estar actualizando la informacion de la marca en redes y en google, validar constantemente la
visibilidad de la marca en cada red y las diferentes opciones de google.
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9.3.6 Objetivo: Ser una boutique reconocida por la cercania y las experiencias que genera entre la marca y el

2% de los consumidores de ropa hasta diciembre 2020.

Estrategia: Manejo estratégico de calendario por mes.

Tactica:

Se disefio un calendario comercial para It'sMe, con las fechas mas importantes con alto flujo de
consumidores, en las cuales se pueden apalancar descuentos en moda, atrayendo mas clientes.

Es importante para la marca conocer las fechas especiales, asi no tengan que ver con moda, esto
ya que en la creacion de contenido es de gran importancia.

El calendario permite conocer las camparias, de descuentos y de decoracion en los dos formatos de
la tienda fisica y virtual.

Plan de accion:

Analizando el calendario, arroja que los meses en los que el sector de ropa y calzado lanzan
descuento por alto trafico en ventas son: enero, julio, noviembre y diciembre.

It'sMe, debe contemplar descuentos en estas fechas, ademas ambientar la tienda con la tematica
del mes.

Es importante registrar a los clientes en el momento de sus compras, a fin de conocer fecha de sus
cumpleafios o profesiones para enviarles un mensaje alusivo.

Es importante pedir autorizacién del envio de informacién via celular o correo electrénico.
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9.3.7. Objetivo: Generar utilidades mayores a 10millones con cierre a diciembre 2020.

Estrategia: Desarrollar nuevos mercados, brindando facilidades para acceder a los productos de la marca.

Tacticas:

Llegar a todas las mujeres, en esta estrategia llegaremos a las mujeres que entran a la tienda
preguntan y salen, y no se sienten atraidas por nada ya que no tienen definido un estilo, sienten que
nada les queda, y simplemente ven una prenda colgada.

Crear alianzas para llegar a mercados corporativos.

Plan de accion:

Implementar un televisor en la tienda ubicado estratégicamente para que se vea desde la entrada,
debe tener un tamafio adecuado ubicado en posicién vertical, alli se proyectaran todos los outfits de
It'sMe, es importante que el inventario sea el activo, a fin de que las personas puedan ver como se
ven las prendas puestas y se sientan atraidas por ellas, pues el verlas en los ganchos no es lo mismo
que puestas.

Los socios cuentan con relaciones publicas dentro de empresas en donde su gran mayoria son
mujeres, por lo que es importante se logre agendar un espacio dentro de la empresa en donde se
pueda contar con una sala de reuniones a fin de ambientarla con los productos de la boutique, para
que las mujeres puedan realizar sus compras.

Fidelizar a las clientes y ofrecer esta alternativa, pues la misma cliente nos abre esta puerta en su
empresa y la marca puede llevar el inventario que sea solicitado, asegurando ventas a las mujeres
que no cuentan con mucho tiempo.
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9.3.8 Objetivo: Generar utilidades mayores a 10millones con cierre a diciembre 2020.

Estrategia: Generar engagement con los clientes y usuarios de It'sMe.

Tacticas:

Realizar actividades de marketing Olfativo, mantener en la tienda un ambientador eléctrico
conectado que tenga una fragancia simple, que identifique la marca, un olor neutral agradable.

La tienda siempre debe estar ambientada con musica adecuada para comprar ropa.

Las luces deben generar empatia entre los clientes y los productos.

Espejos adecuados en lugares estratégicos.

Plan de accion:

Es importante definir una fragancia para It'sMe, por medio de la cual se identifique la marca, una vez
analizado, diversidad de aromas, se recomienda ambientar la tienda con Splash 360 purple de Perry
Ellis, ya que este aroma refleja feminidad, modernidad, y estatus. La tienda debe ser expuesta todos
los dias, generando

Deben reproducirse canciones que incentiven la compra en una tienda de ropa, asi se deben buscar
en youtibe.com y spotify. Es importante que el volumen sea controlado, que permita un espacio
agradable al momento de pasary entrar en la tienda y que las personas se escuchen al comunicarse.
Las canciones guia son: EHRLING - Nu Lounge Bar Music 2017, DJ Snake - Let Me Love You ft.
Justin Bieber, lounge, house, music, top, bistro, musica bares, musica para tiendas, ropa, clothes,
store music, electro house, disco, bares, musica para pubs, restobar, chill out

Se debe ambientar muy bien la tienda, tanto fisica como virtual, resaltando esos detalles, por los que
la prenda debe ser comprada. Adicional permitir al consumidor, sentirse como al probarse las
prendas y poder evidenciar lo bien que luce.

Los espejos deben estar presentes en los dos formatos de la tienda, esto permitira resaltar
aspectos para el consumidor y generara seguridad en la decision de compra. Reflejando los
valores de la marca (Diferenciacion, empatia y trabajo en equipo)
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9.3.9 Objetivo: Incrementar las ventas de la boutique comprendiendo la venta en el 2020 de 300 prendas de
vestir y 100 accesorios a nivel Colombia.

Estrategia: Rotacion de inventario antes de terminar el mes comercial.
Tacticas:

e Seleccionar la prenda del mes.

e Realizar un networking con las personas mas allegadas a los socios a fin de compartir un brindis por
el lanzamiento de la tienda fisica, en este evento se llevaran prendas estratégicas, para la venta en
el evento.

e Promover la compra de mas de 1 producto de la tienda.

e Adecuar productos estratégicos, de acuerdo a las fechas comerciales del calendario de marketing
de It'sMe.

e No cobrar el envio de las compras a nivel nacional.

Plan de accion:

e (Cada mes se debe resaltar un producto en especifico, del inventario de la tienda (Jeans, blusas,
camisetas, gabardinas, abrigos, faldas, zapatos y accesorios), es decir Julio el mes de los Jeans en
It'sMe, por lo tanto, se tiene mas inventario del producto y se realizan descuentos y es el producto
lider en las comunicaciones.

e Enlos eventos en donde la marca y los socios se presenten, se invitara a conocer la marca It'sMe,
adicional las redes sociales, especialmente el acercamiento a Instagram, en donde se informa que
por estar en dicho evento o por recomendacion del socio se tendra un descuento especial en la
prenda del mes.

e En las fechas especiales como dia de San Valentin, dia de la Mujer, Amor y amistad etc, es
importante crear empaques agradables, que contengan diferentes accesorios a fin de ofrecer una
solucion para conmemorar una fecha tan especial.

e Teniendo en cuenta la prenda del mes, se invitara a llevar el segundo producto con el 10% de
descuento.

e Por la compra de un Outfit completo, es decir, 3 prenda comprendidas como blusa, jean y zapatos,
se obsequiara un accesorio de las marcas seleccionadas.

e Sila compra se realiza por redes, el envio es totalmente gratuito. Si la compra por este mismo
medio, (redes), supera los $300.000, tiene se obsequiara un accesorio de las marcas seleccionadas.
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9.3.10 Objetivo: Incrementar las ventas de la boutique comprendiendo la venta en el 2020 de 300 prendas de
vestir y 100 accesorios a nivel Colombia.

Estrategia: Aumento de clientes potenciales.

Tacticas:

e Contar con clientes referenciadas, para poderlas
persuadir por medio de contenido.

o Contactar a estas personas referenciadas,
etiquetandolas en el contenido estratégico de la
boutique.

Plan de accion:

e (Cada cliente recibird un 10% de descuento adicional en su primera compra por etiquetar a 2 de sus
mejoras amigas en el #itsmesiemprecontigo.

e Como no se conocen los gustos y preferencias de las personas referenciadas, en los contenidos de
mejores outfits de acuerdo al tipo de clima, se etiquetara a las referenciadas, solo en 2 publicaciones
para no generar incomodidad en los usuarios.
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10. Registro de Marca.

Objetivo: Incrementar notoriedad de marca con el registro de la misma en SIC.

Tactica:

o Validar el logo en los diferentes medios de comunicacién a fin de evidenciar si es acto para todos
los formatos, retroalimentar a los socios.
o Determinar con todos los socios, el aprobado del logo. para iniciar el proceso de registro ante la

Sic.

Plan de accion:

o Realizar una descripcion detallada, de los productos y servicios que It'sMe, comercializa.
o Consultar antecedentes marcarios, verificando que no exista otra marca igual.
e Solicitar el registro de la marca en la SIC, diligenciando el formulario, adjuntando el arte, el logo.

¢ Contactar un abogado que acompafie el proceso, ya que tardar varios meses y estas etapas
pueden ser complejas y necesitan de orientacion por abogados.

o Realizar el pago.

e Hacer seguimiento del mismo.



11. Presupuesto.

Presupuesto Plan de Marketing It"sMe 2020 Abril a Diciembre 2020

Objetive Estrategias Tacticas Plan de accion Indicadores Responsable Presupuesto anual Retribucion
Stefania Rodnguez
+ Realizar una descripcion detallada, de los productos y servicios que It sMe, comercialza. Dhego Barragan (Socos). Registro en l2 Sic $635.000
- Vaiidar el logo en los dilerenies medios de - Consular aniecedentes marcarios, veriicando que no exisia ofra marca igual.
" toriedad de i0 i es acio parafodos |+ Soliciar el registro de la marca en Ia“SIC‘ diigenciando el formulario, adjuniando el arie, el logo, A N X
Registro Marca marca con el registro de la los formatos, refroalimentar a Ios S0Cios. orc’;:;c;' gra:ggﬂzzue acompafie el proceso, ya que tardar varios meses Y esias eiapas pueden ser complejas y necestan de Noforiedad de marca Asesoria Abogado. Horerarios abogados $400.000 Posicionar la matca, noferadad de la misma
misma en SIC. + Determinar con todos los socios, &l aprobado del * Realizar &l page.
logo. para iniciar el proceso de regisiro anie la Sic. * Hacer seguimientc del mismo. Seefania Rodriguez
Diego Bamagan (Sccics). Gastas documentos, etc. $100.000
. Tener todos ks producos a a visia de los cien'es, Tocador Mobiiaro16. 2 Tocadares $ 535,000 $1.070.000 Experiencia de clente.
con buena exhibicion - De cada referendia se debe exhibir las prendas y accesorios, en los siand y maniquies
+ Tedes los producios deben tener precio ala visia del [+ Cada prenda que este publicada en la Senda Oniine y en la Senda fisica debe tener edqueta de precio. Etigueta circulo [3x Bom], $177.000
cienie. - En los costados de la flenda, especiicamenie en la miad, se fendré un espacio de 4 x 4 cm, ali ubicaremos un focador de 2,5 x 2om que Online Visién Grafics para los aretes. x 1000 Ud !
Alcanzar un top of mind . . + Adecuar probader fipo focador, para que elclienie  [iendra 3 espejos uno principal con dos auxdiares que fendran luminacion a su alrededor. o do diseh Eiquet illss {1015 $ 477000
del 47% comprendiendo Posicionar a It sMe, como |ienga comoditad para probar sus prendas y - Contactar el proveedor encargado de los empaques, realzando la soictud del pedido. (Empresa ds diserio) e T T e
. una boutigue que siempre |accesorios, * Inicialmenie es necesario, mandar hacer 3 disefies, para el efquetado correspondiente a: 1. Eiqueda circule (3 X 6 CM), para los arefes. Etiquet das (9557
un periodo de 9 meses y ! . e . i i impresid ioeta prendas [9 517 $177.000
. tiene algo atractivo para |*Hacer empaques especiales parala enrega de los (2. Esqueta manilas (10 x 15 cm), 3. Efqueta prendas (9,5 x 7 cm). Material pape! ecolbgico, con impresion & ful color. 1000 Ud, R
contemplados entre abril y comprar prodiscios, que sean atrackios para los consumidores. |- Elaboracién de bolsas con manjas de tamario 16 X 45 om, elaboradas en papel ecokigioo, oon el logo, redes y datos de la bousque. Total, impacios = 900 clerfes en P
diciembre 2020. . + Bolsas ecologicas reulizables y comodas que + Elaboracién de iarjetas de preseniacion cansdad 1000, ' ventas. 0nTae 2t o el s $375.000 Regonocimiento del 47% del publico objefive.
generan estats al momento de bevarias, adiional de |+ Fara la elaboracion de las mismas s debe entegar el ane logo, ala empresa desarrolladora de los empaques, asi como los daws de la | 25004
impuisar la marca y resaiar el apoyo a los femas beusque. El pedido sera de 1000 unidades por cada arie, fodo en papel ecolégico de afa calidad Tu Belsa Ecologica
ecoligioos. (Jenny Casfro) B
Eiolsa ecolégicas [15x20cm),
tipo cambre & una tinta 100 $90.000
ud
Stnia Rodnguez.
Diego Barragan (Socios). B dias $0
N _—
+ Lafiends fisica estara ubicada en Bogota, zona chapinero, especiicaments en la Carrera 13 con 63, un local de 20 metros con excelents 'a compsiencia. -
fluminacidn, esia zona feniendo en cuenia el rafico y que s un punio esiraiégico.
+ Para conocer la compatencia, la metodologia que se uliizara es rabajo de campo y shopping de precios, por lo cual 1 persona se
~ Estudiar zona Chapinero de Bogot, ya que fene un [encargara de entrar 2 10das las Sendas de la 20na que manejen 10pa y 20Ceson0s para Mueres. £ necesarid hacerse pasar por un diente Sefiz Rodriguez
Ser una boutique aho fujo de perscnas por su acividad en el secior. |en donde se debe tener fotal aiencidn en el inventario, los materiales, precios, diversidad de prendas, conocer como vende‘n los producios, Diego Baagan (Sccics). Amervgu \DE;: B Mtsl apro. $10.800.000
N . + COnocer 1a compatencia en 1a 2ona, Como sus Klensicando como es el servicio al ciente. Adicional, es importante, hacer & gjercicio de comprar un producio para saber como manejan el age Mensual
reconocida pt.Jr .‘a.cercami Abrir punto fisico de la producios y sus precios. sistema de cambio, fambién para Kenfficar el sistema de efquetado y empaquetado.
¥ las experiencias que marca. N ala | Arrendar e local para la fenda. « Contactar los arrendatarios, visiar &l local y tomar la decisién de tomar el inmusble, en este process se deben presentar decumentos de un
genera entre la marca y el ! . + Hacer con el concepio de lamarca.  |codeudor como garania para la foma del local. # de personas que visien la fenda Letrera $45.000.000
0,02% del total de la pleferenc!i de los Muebles y probadores en madera viniage, resatando |+ En cuanio a las adecuaciones, la empresa: Mobiiario15, serd encargara de todas las adapiaciones de |a fenda, ieniendo en cuenia el ’acaa‘”;s defg"i“”’*z
pobiacion de Bogots, en consumidores. &l apoyo que It'sMe, ke da a o ecoldgico. lefrero, mushies, estantes, probadores y demas, ya que manejan madera ecoldgica, que es el concepio de It'sMe (aulenscidad). Inicaimente } R uebe ;;;j‘es‘mm en
. y + Alianzas para medics de pago. s debe contactar a la empresa para que se relina con los socios para que se defina el desarrolle de las adecuaciones y fome las medidas Moiarot6 Mueble de 13 caja. §8.000.000
un periodo de 9 meses. + Aperura de la Senda de puerias al cients final dellocal Sillas de espera
+ Contactar a las personas de Redeban para acceder a un datafono, también contaciar a Davivienda, y Bancolombia para que faciiien E1 Espejos.
oddigo Qr, para los pagos.
- Comprar los maniquies de ropa y accesorios, fambién en madera.
Persona ooniraiada parala denciénde | <\ Lo oo 59000000
latenda,
Siefania Rodriguez
Diego Barragan (Socios). Datafono - Redeban $ 900.000




Seruna boutique
reconocida por la cercania
¥ las experiencias que
genera entre la marca y el
0,02% del total de la
poblacion de Bogota, en
un periodo de 9 meses.
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+ Adecuar un espacio especial deniro de la Senda, para la toma de las oiografas en donde se ‘enga un buen espacio y buena enirada de
uz.
- Contar con una camara profesional, para la foma de las olografias.
- Ambientar los espacios en donde siempre se tengan luoes, en las repisas de zZapalos y maniquies se tengan, pequefias materas arfiiciales,
. letreros de luces, cajas de madera con accesonos, que representen iranquilidad, naturaleza, impieza y genere gusio por kas Cosas,
. . ?:a"a’me “hs”‘““"":;:“’*mef;f” + Enla tenda fsica y virual poner en las repisas de los Zapaios, Maniquies, 30CeSONS Y e5peios Cajas de madera con pedazos de ias, con o
Robustecer tienda Online g Scoesarias y prendas " |las endencias en moda, i &l manejo de los colores. 2 outits diarios mas contenido.
- instagram, redisenando + Creacin de Oufks con el in rodela + La duminacion, es undamental, la idea es que la Senda en sus dos versiones, tenga lamparas que permian mucha luz, espediaiments en el 100 al mes. Modelo de la marca, mes $ 1.800.000 $9.000.000
sus publicaciones. mE 3dias p MW'; " |producto o lugar a resakar, pues permits kamar la alencion de los compradores.
- La distribucitn del inventario en la Senda virtual, con todos los producios de la marca, pero en publicacion de 2 foios adiconales de los
producios estrela (jeans, biusas, zapaios, 8008sorios, vessdos, abrigos. )
= Creacion de oufis, cada 2 dias oon el inventanio de 13 fenda, |a idea es que se pusdan brindar alernaivas eleganies, casuales, comodas ¥
modernas, para los consumidores con la combinacion de unas  ofras prendas, sin necesidad de cambiar totaimente de atuendos,
+ Tode el inventario de la marca debe ser biografiado y pautado en los difrentes medios comerdializacion de lamarca. Las publicacones se
deben hacer minimo 2 folograkias con pauta todos los dias a las Gpm.
 El community manager, debe generar dierenies plandlas que maniengan el concepio de la marca.
= Las ptaniiias deben publicar conienido referente a moda y ser publicada cada 3 dias, esvaiégicamente, manes, jueves y sabado alas
, i - 10:00am, & in de tener buenas horas de visibiidad para Ia lectura de 10dos los usuarics en medios digtales, pedir paricipacion de los
Creacion de contenido ;m“’:“ﬁ:‘wm““’m"‘ AR, | suarios en los comentarios.
propio de la marca It'sMe, |* . Siefana Rodnguez
denominado (It sMe, te n}:z“ms"m““"‘am"wm”"ew“ -« Los temas a pautar se deben invesigar en goagle  los demds medios informavos y la informacién debe estar relacionada con tendencias 120 prezas o mes Paga communty manager $8000000 $9.000.000
informa) B en moda, colores, secior de la moda, Spos de cuerpos, Bps para vesir eleganie y casual, actesorios de moda, y un tema muy especial que es|
como 'sMe apona al tema ecoiigicn con sus actvidades y uses,
+ El contacio constanie con estas publicaciones genera empata, elestaus enel lamarca.
- Se debe pagar pauta en Instagram, a fin de
robustecer la audiencia, begando a mas plbico
objesvo, posiconando la marca, los producios, los
datos de coniacios y generar - La bousque virlual debe tener el inventario aciualzado, en Instagram para poder tener mayor visiblidad. Instagram permie el acceso a 83'3‘2500 s por dia de Inst $2250.000 $9.000.000
. Croaruns - 40 e comparir o _|P9° 08 Pa3 en conde es pasile indcar e 390 de neqocio y ef pbico abjetvo, Se va adqui paguess de 1000 kes y 0¥ paquets de W por mes Tatphorma de Insiregram. mes - o
. e ‘aperlammma&yloglal “'”n BL"’O 2500 sequidores, esios paquetes se van adquirr 1 ves al mes S0k por Mays y Junio, €S0 es una del Community Manager, ya que
de lamarca actuaimenie se evalan las fendas viruales por nimero de seguidores y 105 Comentanos en Su MUro, una vez se Tabaje en las buenas
il pubicaciones en Sincronia con K0S 5eguidores, s obiendrin comentanos sobre I3 Marca. En esie 25pecio se pueden IEner comentanos
- Lograr 5106 A do s por tanto posiivas como negasves, ko importante es responder a cada Ung de elos de la forma mas objetivo garanizando la buena imagen de la
Invertir en medios dé | medio de comentarios o unias referenies en marca y el respefo por bs usuanos y consumidores.
comunicacion de ato  |que se generaran por mﬂe odela - Crear cuenta corporaiva en Pinterest, seguir negocios de moda Y accesonos, publicar s de aka caldad a ful color, crear conienido,
- —m Vemui“m end 3 P32 | om0 y relevane. Ciquear una caniiad apropiada de PDICACONES COMpIOMESENdo a los Sequdores
trafico en moda. ;@m‘g:raﬁ:::’hq ,P‘“‘;'ws - El concepio de la marca para las Sones son tendencias, de colores, brma de usar las prendas y accesorios, moda
msl deloquela Wm‘ e ﬂmnenotmspasa‘e:mhnnademqrarabstsuamsespumrmmyDregumr‘eﬂnplo “Se estan usando las batas largas con
b Hlammer b jarca hace, es 3 bokeros, My acorde para MUSTES 3155 y Para aqUSLas que 1eS QUSIS USAr 13C0NES, 3 CUAN'ES S USTA LSAr 13CONES PAra 0Casones
lespeciales”
- Estar acualzando la inbrmacidn de la marca en redes y en , validar constaniemente la visibiidad de la marca en cada red y las
" s ¥ en google, ¥ 200impacios al mes Plisiorma Pinerest 50 Exvosiciin de lamarca
- Incir 105 020 0 cortac como o &5 la direccion ge 115718 0pCiones aprovimadaments.
Ia senda fica en Google My Business, para tener mds
visibiidad en Cffine.
» Se disefidy un calendario comercial para If shMe, con
las fechas mas importanies con alio fujo de
consumidores, en las cuakes se pueden apalancar
descuentcs en moda, arayendo mas che + Analizando 0, arroja que los meses en los g de ropa y d por alio tréfco en ventas son;
enero, julo, noviembre y diciembre.
« Es importanie para ka marca conocer ks echas
Manejo estratégico de especiales, asi no tengan que ver con moda, esio ya |» It'sMe, debe contemplar descuenios en estas fechas, ademés ambieniar la fenda con la temésca del mes. Stefania Rodriguez
que en la creacion de contenido es de gran # de personas que visken latenda communty manager $9.000.000 Aumento de clentes.

calendario por mes.

imporiancia.

« El calendario permiiz concosr las campafias, de
descuentos y de decoracion en los dos brmatos de la
Senda fsica y virual

« Es imponianie regisirar & los chenies en el momenio de sus compras, 8 fin de conacer fecha de sus cumpleafios ¢ profesiones para
enviarkes un mensaje alusivo,

- Es importanie pedir autorizacidn del envio de informacin via calular o correo elecirinico.




Desarrollar nuevos
merc¢ados, brindande

+ Liegar a fodas las mujeres, en esia esiraiegia
legaremos a las mujeres que eniran ala fenda
pregunian y salen, y no se sienien afraidas por nada
ya que no Senen definido un eslio, sienien que nada

- Implementar un televisor en la ienda ubicado esraségicamente para que se vea desde la enrada, debe tener un tamafio adecuado
ubicado en posicion verical, alli se proyediaran fodos los ouffis de It'sMe, es imperiante que el inventario sea el acive, a fin de que las
personas puedan ver como se ven las prendas puestas y se sienian atraidas por ellas, pues el verlas en los ganchos no es lo mismo que
puestas.

5 stand en los 9 meses, coberiura de

Stefania Rodriguez
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facilidades para acceder a |les queda, y simplemente ven una prenda colgada. |+ Los socios cuentan con relaciones publicas dentro de empresas en donde su gran mayoria son mujeres, pof ko que es imporianis se 12 mujeres por mes. Calaboradora del stand G0.000 por da. $760.000 § 2200000
los productos de la marca. logre agendar un espacio dentro de la empresa en donde s2 pueda contar con una sala de reuniones a fin de ambientaria con los
« Crear alianzas para lbegar a mercados corporaivos. | producios de la bousque, para que las mujeres puedan realizar sus compras.
- Fidelizar a las cientes y ofrecer esta aliernafiva, pues la misma chienie nos abre esia pueria en su empresa y la marca puede levar el
invenianio que sea soliciade, asegurando venias a las mujeres que no cuenian con mucho Sempo.
Generar utilidades
mayores a 10millones + Es imporianie definir una fragancia para Ii sMe, por medio de la cual se idenfiique |a marca, una vez analizado, diversidad de aromas,
con cierre a diciembre + Realizar acfvidades de markeding Olfaive, maniener |se recomienda ambieniar la Senda con Splash 360 purple de Perry Elis, ya que esie aroma refieja feminidad, modernidad, y estalus. La
en la Senda un ambientador ekéctrico conectado que  [Senda debe ser expuesta todos los dias, generando
tenga una fragancia simple, que idenffique la marca,
un olor neutral agradable. « Deben reproducirse canciones que incendiven la compra en una Sienda de ropa, asi se deben buscar en yousibe com y spoffy. Es
. importanie que el volumen sea controlado, que permia un espacio agradable al momento de pasar y entrar en la enda y que las Diasor e
Generar ConN |. Lagenda tar ambieniada con personas se escuchen al comunicarse. Las canciones guia son: EHRLING - Nu Lounge Bar Music 2017, DJ Snake - Let Me Love You | Esencias. Siefania Rodriguez. Aumenio del fempo de permanendia en
los clientes y usuarios de |misica adecuada para comprar ropa. Jusin Bieber, lounge, house, music, fop, bistro, musica bares, musica para fendas, ropa, cothes, siore musk, eleciro house, disco, bares, D - Mery Caro $ 270.000 ZZ 4 pet
It'sMe. musica para pubs, resiobar, chill out racon naa.
+ Las luces deben generar empaia enire los chenies y|
los producios. + Se debe ambieniar muy bien Ia Senda, tanio fisica como virual, resafiando esos detalles, por los que la prenda debe ser comprada.
Adicional permiir al consumidor, sendrse como al probarse las prendas y poder evidenciar lo bien que luce.
+ Espejos adecuados en lugares esiraiégioos.
» Los espejos deben estar presenies en los dos rmatos de la flenda, esio permiira resaliar aspecios para el consumidor y generara
seguridad en la decision de compra.  Refiejando los valores de la marca (Diferenciacion, empasa y rabajo en equipo)
; . . Siefania Rodriguez
. Caéa mes se debe resaliar un producio en especiico, del u'!ven ano de Ia} gnda (Jeans, I_:\usas, cfamrse.a:.‘ (gabardinas, abngos, faldas, Destacar § meses en el periodo del Mery Caro 4 prendas $0 $1296.000
. Seleccionar la prenda del mes zapa.os?/acoefsoncs),esdec\r.luhoelmesde los Jeans en It'sMe, por lo fanio, se Bene mas inventario del progucio y se realizan plan de markeén (9 meses) Colabora de la fenda 4P &
descuenios y es el producio lider en las comunicaciones.
* Realzar un networking con las personas mas « Enlos evenios en donde la marca y los socios se presenten, se inviara a conocer la marca [t'sMe, adicional las redes sociales,
allegadas a los secios a fin de comparir un brindis por| | y . . .. . . . ) Stefania Rodniguez
N a Instagram, en donde s& informa que por estar en dicho evento o por recomendacion del socio se tendré
el fanzamients de a fenda fica, en un descuento espedal en la prenda del mes. 5 Mery Caro Vino
i i ar minimo a § personas por
Bevarén prendas estagias, parala venta en teg N etmrkfg po Colabora de la senda Tablade quesos $1.350.000 §3240.000
Rotacién de inventario |S¥&M% + Enlas fechas especiales como dia de San Valenin, dia de la Mujer, Amor y amisiad eic, es imporianie crear empaques agradables, que Diego Barragén
antes de terminar el mes coniengan diferenies accesorios a in de ofrecer una selucion para conmemorar una fecha ian espedial
. + Promover la compra de mas de 1 producio de la
Incrementar las ventas de comercial. senda
Ia boutique + Teniendo en cuenta la prenda del mes, se invitara a bevar el segundo prodi &l 10% de d: OnLine Vision Grafica
comprendiendo Ia venta  Adecuar producios esiraégicos, de acuerdo alas Empaques personalizados (Empresa de disefio) 300 empaques. $810.000 $8.750.000
y i ! « Por la compra de un Cutit completo, es dedir, 3 prenda comprendidas como blusa, jean y Zapatos, se obsequiara un accesorio de las
en el 2020 de 300 prendas fechas comerciales del calendario de markefing de N y
N 3 . marcas seleccionadas.
de vestir y 100 accesorios [VsMe.
a nivel Colombia. + Sila compra se realiza por redes, €l envio es olamenis grauio. Sila compra por esie Mismo medio, (fredes), supera los $300.000,
+ No cobrar el envio de las compras a nivel nacional. sene se obsequiara un a o de las marcas seleccionadas,
s 300 envios Servientrega fotal envios $2.700.000 $21.600.000
+ Contar con clientes referenciadas, para poderias
persuadir por medio de contenido. » Cada cliente recibird un 10% de descuento adicional en su primera compra por eSquetar a 2 de sus mejoras amigas en el
HESMESIempreconago. .
Aumento de clientes . Siefania Rodriguez R
. N . . N Aumento de clientes =300 petenciales Mery Caro 10% de las prospeco. $0 $ 6.000.000
potenciales. + Contaciar a estas personas referenciadas, * Como los gustos y pi de las personas , en los idos de mejores outfis de acuerdo al fpo de Golabora de la fenda
efquetandolas en el contenido estraiégice de la ciima, se eSquetara a las referenciadas, solo en 2 publicaciones para no generar incomedidad en los usuarics.
bousque.
$ $ 59.951.000 $ 116.786.000
Total $6.661.222 $12.976.222
Retribuccién 49%

El Plan de Mercado para It'sMe, tiene proyectada una inversion de $60.000.000, el plan tiene inicio el 1 de abril 2020 con una
retribucién del 49% hasta diciembre del 2020.




12. Tablero de control.
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A continuacidn se presentan los indicadores para la medicion de la estrategia propuesta para It'sMe.

Cuadro de Control Plan de Marketing It'sMe

Objetivo Estrategias Indicador Formula Alerta Revision
Porcentaje de recordacion de marca Total de encuetas con respugsta PosiiivalTotal de <50% Entre el 60% y el85% 90%
encuestas aplicadas
Total de quejas { total de clientes compradores
Porcentaje de quejas, reclamos y sugerencias del mes Total de reclamos /
! auel I;‘OR ysug total de clientes compradores del mes =30% Entre el 10 % v el 20% de PCR 0%
Total de Sugerencias / total de clientes
compradores del mes
. L . o
Alcanzar un top of mind . , Rotacion de producios Refiencias agotadss | Total de referencias de la >50 % agotados Ente ol 20% y ol 40% lograr rotar &1 100 % del
o . Posicionar a lt'sMe, como tienda inventario
del 47% comprendiendo - 5
L una boutique que siempre
un periodo de 9 meses - A
. tiene algo atractivo para
contemplados entre abril y
diciembre 2020, comprar. Num empaques entregados/ Num de empaques
' Contral de produccion de empaques Paq 8 paq <50 % Entre el 60% v el 90 % 100%
elaborados
Porcentaje de utilidad del empaque ecologico | Numero de encuestas con percgpc\on positiva / <50 % Entre o 70%y &l 90 % 95%
(Encuesta) Total de encuentas aplicadas
Percepcion de comodidad de los probadores en |Numero de encuestas con resultado satisfactorio / <50 % Entre e 60% y el 90 % 95%

punto fisico (Encuesta)

Total de encuentas aplicadas




Num de Clientes que usan los probadores Num

Plan estratégico de marketing - It'sMe.

Utilizacion de espacios (Probadores) . <60% Entre el 70% y el 90 % 100%
de clientes compradores
Ticket diario de compra por cliente Total de venta clari | Totelde cléntes efectios < $100.000 Entre $ 100.000 y $120.000 $120.000
Efectividad en clientes compradores mensual | 112 0¢ Clientes compadores mes / Objetivo mes <70% Entre el 80% y el 90 % 100%
clientes compradores (100)
Abrir punto fisico de la
marca, respondiendo a la Cumplimiento del presupuesto de venta mensual Total de ventas $5 mes/ Presupuesto de venta <70% Entre el 80% y el 90 % 100%

preferencia de los
consumidores.

mensual

Total Ventas Efectivo / Total de las ventas

en la categoria que me de inferior al

50% para cada uno de los medio

Preferencia de medios de pago Total de ventas pago con tarjeta/ Total de ventas 20% Categoria que esta sobre el 50% de pago
i i !
Estudio de mercado Numero de estudios realizados al mes /Total de <70% Entre el 80% y el 90 % 100%
competidores del sector
' w
Porcentajes de ventas Online Total de ventas realizadas Online/ Total de las <10% entre el 15% y el 30% entre el 30 %y el 40%

ventas realizadas
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Ser una boutique
reconocida por la cercania
y las experiencias que
genera entre la marca y el
0,02% del total de la
poblacion de Bogota, en
un periodo de 9 meses.

Robustecer tienda Online
de - instagram,
redisefiando sus

Total de Outfits generados /Objetive del mes
Total de piezas publicitarias creadas / Objetivo

publicaciones. Generacion de contenido del mes Total de <50% Entre el 51% y el 89% desde el 90 %
Publicaciones compartidas y / o cometadas /
Total de las piezas pueblicadas en el mes
Aprobacion interna de Contenido Total de plantilis publicacas ’ITD.I.a | de disefios <30% Entre el 70 % y el 80% 90%
» A pasados para aprobacion
Creacion de contenido
propio de la marca It'sMe,
denominado (It'sMe, te
informa)
. . cantidad de publicaciones compartidas /total de
Impacto del contenido publicado : publcact part <70% Entre el 70 % y el 80% 90%
seguidores de redes sociales
Retorno Inversion valor total de la |_nver5|onf Va\oriotallde las <50% 90% 100% o mas
ventas realizadas por este medio
Invertir en medios de
comunicacién de alto
trafico en moda.
Interaccion con los clientes Cantidad de solicitudes o inquietudes <50% Entre el 60% y el 80% 100%

atendidas/toal de solicitudes recibidas

Manejo estratégico de
calendario por mes.

Efectividad del calendario comercial

Cantidad de prendas vendidas en un mes sin
descuento / Cantidad de prendas del Inventario
VS Cantidad de prendas vendidas con
descuento /Cantidad de prendas del inventario

Si el numero de prendas vendidas

sin descuento es igual o inferior al

numero de prendas vendidas con
descuento

Se revisa si la diferencia esta en
promedio un 20 % ya que la

esirategia esta encaminada a verder

mas con la implementacion de los
descuentos del calendario

Cundo se logre un incremento
de ventas en un 40 %

Clientes compradores

Cantidad de clientes compradores del mes sin

oferta VS Cantidad de clientes compradores del

mes con oferla

Si el numero de clientes
compradores en un mes sin oferta
esigual o inferior al numero de
clientes compradores de un mes
con oferta

Se revisa si la diferencia esta en
promedio un 20 % ya que la

estrategia esta encaminada a verder

mas con la implementacion del
calendario

Cundo se logre un incremento
de ventas en un 40 %




Generar utilidades
mayores a 10millones con
cierre a diciembre 2020.
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Incrementar las ventas de
la boutique
comprendiendo la venta
en el 2020 de 300 prendas
de vestir y 100 accesorios

a nivel Colombia.

potenciales.

Clientes Nuevos

datos / Total de clientes registrados

Ventas Cantidad ;:ﬂpdr:;“"l::i:';a:v‘;ﬁ;”t‘dad de < 50% Entre el 60 % y el 80% 90%
Desarrollar nuevos
mercados, brindando
facilidades para acceder a
los productos de la marca. Total d , sidos / total d ;
Participacion en eventos o Z:’;!;Z;:I:J jo: pI;nZad?::mn o8 < 50% Entre el 60 % y el 80% 100%
Generar engagement con cuando se evalue la factbilidad
los clientes v usuarios de Percepcion de la ambientacion de la tienda Total de encuentas con respuestas favorables / <50% Entre ol 60 % v &l 90% de las salicitudes de los clientes
i Y (Encuesta) total de encuentas aplicadas ? oY ¢ para identificar que se puede
It'shle. cambiar
Prendas facluradas Total de prendas facturadas / Total de cientes lual a 1 Clienles que solo compran accesarios Lograr que los clientes compren
compradores 2 0 mas prendas
A q,
Rotacion de prendas por coleccion Total de prendas vendidas por colecmqn\ Tota <70% Entre el 80% vy el 80 % lograr vender el 100 "’_‘?e las
Rotacion de inventario de prendas compradas por coleccion prendas por coleccion
antes de terminar el mes
comercial.
; . o "
Porcentaje de envio de mercancia Total de ventas realizadas por este medio / Total < 60% Entre el 80% y ol 90 % Lograr el 100 % del objetivo de
de ventas objetivo mensual envios
Efectividad de la doble promacion Total de clienies acreedores de doble promocion <50% Entre el 80% y el 90 % 90%
del mes /Total de clientes compadores mes
Aumento de clientes
Total de clientes nuevos registrados en base de <50% Entre ol 60 % y &l 90% 80%
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Cronograma de actividades Plan de Marketing It'sMe

Abril

Mayo

Junio

Julio

Agosto

Septiembre

Octubre

Noviembre

Diciembre

Estrategia

Tactica

Responsable

Incrementar notoriedad de marca con el
registro de la misma en SIC.

Registro de marca en la SIC

Stefania Rodriguez y Socio.

Exhibicion de todo el inventario.

Colaboradora Contratada

Posicionar a It'sMe, como una boutique que
siempre tiene algo atractivo para comprar.

Etiquetado de fodos los productos.

Stefania Rodriguez y Colaboradora

Adecuacion tocador

Stefania Redriguez - Mobiliarie 16

Empaques, etiquetado y bolsas.

Stefania Rodriguez -OnLine Visidn Grafica

Abrir punto fisico de la marca, respondiendo
ala preferencia de los consumidores.

Evaluacion de lazona para el punto fisico.

Stefania Rodriguez y Socio Diego Barragan.

Anélisis de la competencia

Lady Gonzalez -Contratada por dias.

Arrendar el local

Stefania Rodriguez y Socio Diego Barragan

Adecuar la tienda con la marca.

Stefania Rodriguez - Mobiliario 16

Alianzas medios de pago.

Diego Barragan

Apertura de latienda.

Stefania Rodriguez y Socio Diego Barragan

Robustecer tienda Online de - instagram,
diseRando sus publicaci

Toma de fotografias.

Stefania Rodriguez -Modelo contratada de la marca.

Ambientacion luces, decoracion, telas, tienda fisicay
virtual

Stefania Rodriguez y Colaboradora

Distribucion de todo el inventario en |as dos tiendas.

Colaboradora - Stefania Rodriguez.

Creacion de outfits.

Stefania Rodriguez.

Publicacion en redes

Stefania Rodriguez.

Creacién de contenido propio de la marca
It'sMe, d do (It'sMe, te informa)

Generacion de Plantillas.

Stefania Rodriguez.

Publicacion de contenida

Stefania Radriguez - Mery Caro

Pago de pauta en Instagram

Stefania Rodriguez - Mery Caro

Invertir en medios de de alto

tréfico en moda.

Crear cuenta en pinterest

Stefania Rodriguez

Inclusidn datos de |a ienda en Google My Business.

Stefania Rodriguez

Manejo estratégico de calendario por mes.

Disefio de calendario

Stefania Rodriguez.

Disefio de campafias por mes

Stefania Rodriguez - Mery Caro

Desarrollar nuevos mercados, brindando
facilidades para acceder a los productos de
lamarca.

Alianzas nuevos mercados

Stefania Rodriguez, Diego Barragan, Mery Caro

Participacion ferias - stand

Mery Caro - Stefania Rodriguez - Persona de apoyo.

Generar engagement con los clientes y
usuarios de It'sMe.

Marketing Olfativo

Mery Caro - Stefania Rodriguez - Colaboradora.

Ambientacién musica

Mery Caro - Stefania Rodriguez - Colaboradora.

Ambientacién Luces.

Stefania Rodiguez - Mobiliario 168

Rotacion de inventario antes de terminar el
mes comercial.

Seleccionar prenda del mes.

Stefania Rodriguez - Mery Caro.

Actividad Networking

Stefania Rodriguez, Diego Barragan, Mery Caro.

Adecuar productos - fechas especiales.

Stefania Rodriguez, Mery Caro

Aumento de clientes potenciales.

Referenciar clientes potenciales

Clientes de |a tienda

Contactar persenas referenciadas tienda virtual

Stefania Rodriguez -Mery Caro
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14. Anexos - Disefios Comunicacion Plan Marketing It'sMe

Concepto: Autenticidad.

Bajo el concepto de la marca se disefian las siguientes etiquetas y opciones de empaquetado.

14.1 Etiquetado, accesorios, aretes.

14.2 Etiqueta prendas.
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14.3 Empaquetado prendas.

14.4 Empaquetado accesorios.
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14.5 Disefio de la tienda: en la siguiente imagen se puede ver la forma en que debe estar organizada

la tienda, con las adecuaciones y las decoraciones, cumplientod con el concepto de la marca
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14.6 Creacion de plantillas de contenico.

Estas son las plantillas para la publicacion de | contenido referente a moda, adicional a las publicaicones de

los outfit en la teienda, fisica, tamnien es el formato para la proyeccion del televisor en la teienda.
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14.7 Calendario de trabajo It'sMe.

Se disefio un calendario general, en donde se encuentran todas las fechas especiales del afio, y uno
personalizado que aplica para las estrategias especiales en las cuales se puede apalancar la maca enfocado
en mujeres, lo que permite el calendario general es tratar de re-orientar las tacticas para tener siempre

eventos especiales en los dos formatos de la tienda.

14.7.1 Calendario general
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CONCLUSIONES

El sector textil es uno de los mas atractivos de las industrias por la innovacion que trae consigo mismo, es
un negocio que esta condicionado a la creacion de nuevos productos y canales de comercializacion, que
obliga a dinamizar constantemente las formas de llegar a los diferentes tipos de consumidores. El panorama
en Colombia es creciente con utilidades que aportan al producto interno bruto del pais. A nivel internacional
la cifra también es ascendente y aporta a cambios mundiales en temas de tendencias. Hablando del consumo
de moda, comprendiendo, prendas de vestir y accesorios, la forma de consumo se torna retante cada dia,
teniendo en cuenta las tendencias de consumo, (un consumidor mas consiente y responsable) y la llegada

de la tecnologia, estos aspectos son importantes para el éxito de las marcas que comercializan este sector.

It'sMe, es un emprendimiento que entiende el sector en el cual se encuentra, ademas de entender el
consumidor en todas sus facetas, (gustos, preferencias, poder adquisitivo, ubicacién, etc), por lo que ofrece
alternativas, que solucionan las necesidades dea aquellas mujeres que hacen partee del target de la marca,
entregando prendas de vestir a la moda, de precio promedio y que logran la autenticidad de cada una de las

compradoras.

El plan de marketing disefiado para la marca se ajusta a la necesidad de posicionamiento y crecimiento de
It'sMe, y también a lo que un grupo especifico de mujeres con determinados estilos de vida estan necesitando
en el mercado pero actualmente no esta a su alcance, es por esto que al cumplimiento escrito del plan, el
resultado es de grandes utilidades, pero lo mas importante es el posicionamiento por ser una marca
innovadora en temas de moda, que entiende la mujer Colombiana y resalta la belleza latina. Es importante
re-disefiar el plan para inicio afio 2021, teniendo en cuenta las estrategias planteadas para este afio el

impacto de cada una de ellas, y las tendencias y tecnologias para llegar al consumidor, siempre emtregando
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experiencias en moda. latina. Es importante re-disefiar el plan para inicio afio 2021, teniendo en cuenta las
estrategias planteadas para este afio el impacto de cada una de ellas, las tendecias y tecnologias para llegar

al consumidor, siempre empregando experiencias en moda.

La buena comunicacion es la clave para los objetivos de la marca, se trata de un buen relacionamiento con

los consumidores, logrando conocer su estilo y forma de vestir, persolizando outfits.
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