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Resumen

El presente trabajo de grado tiene como objetivo desarrollar un manual para la creacion de una
marca de ropa y emprendimiento en torno a la marca de ropa "Sons of XTC" en la ciudad de Cali,
Colombia. Para lograrlo, se realizé una detallada entrevista a dos de los socios fundadores de la
empresa, enfocada en los aspectos financieros, logisticos, operacionales y de mercadeo. A partir
de los datos recolectados, se disefid una metodologia que permitiera a cualquier emprendedor
aplicarla para el desarrollo de una marca exitosa en el sector de la moda. De esta manera, se tiene
que el manual desarrollado es una herramienta Gtil para aquellos que deseen emprender en la
industria de la moda en Colombia, ya que se basa en una investigacion profunda y detallada de
una marca exitosa y en la experiencia de sus fundadores. Asimismo, se espera que este trabajo
fomente la creacion y desarrollo de nuevas marcas en el pais.
1.1 Palabras Claves

Emprendimiento, sector de la moda, marca de ropa, manual.

Abstract

The aim of this thesis is to develop a manual for creating a successful clothing brand and
entrepreneurship around the "Sons of XTC" clothing brand in the city of Cali, Colombia. To
achieve this goal, a detailed interview was conducted with two of the company's founding partners,
focusing on financial, logistical, operational, and marketing aspects. Based on the collected data,
a methodology was designed that could be applied by any entrepreneur to develop a successful
brand in the fashion industry. In conclusion, the developed manual is a useful tool for those who
pretend to venture into the fashion industry in Colombia, as it is based on in-depth research of a
successful brand and the experience of its founders. Furthermore, it is expected that this work will
encourage the creation and development of new brands in the country.

1.2 Key Words

Entrepreneurship, clothing brand, fashion industry, manual.



2. Introduccion

Dentro de este proyecto vamos a tratar sobre los distintos factores, tanto externos como internos, que
influyen en la creacion de un manual metodolégico de un emprendimiento dentro del territorio colombiano.
Se plantean una serie de instrucciones y reglamentos recomendados pensados a raiz de las problematicas
gue se presentan dentro del campo comercial al crear un emprendimiento, especialmente direccionado hacia
los inconvenientes de &mbito tecnoldgicos y culturales. Para esto, se tendra en cuenta los aspectos que rigen
a una empresa, como: analisis de mercado y viabilidad, segmento de mercado de ropa “Streetwear”, perfil

del consumidor, estrategias y aspectos legales dentro del marco colombiano.

Este proyecto tiene el fin de plantear un orden cronolégico que regira el planteamiento adecuado para
llevar a cabo la creacion de una empresa acorde a las tendencias del comercio en Colombia. EI Manual
metodol6égico que se va a plantear, se encerraran todas las caracteristicas e influencias de los
emprendimientos colombianos que no han tenido el impacto esperado dentro de su mercado objetivo. Por
lo cual, tomaremos como base las falencias pasadas de los emprendedores y analizaremos los factores de
mayor influencia para poder plantear las prevenciones y/o soluciones a las problematicas y dificultades que

se presentan al desarrollar un nuevo modelo de negocio.

2.1. Planteamiento del Problema

Actualmente, se sabe que en el campo de empresarial dentro de Colombia se presentan varias
dificultades frente a la falta de educacion de creacion de emprendimientos, los altos impuestos y la escasez
de recursos para llevar a cabo el proyecto. Muchos emprendedores no tienen éxito en sus proyectos debido
a los factores externos que les limita sus expectativas a largo plazo, lo cual se puede entender como un

ecosistema débil. Ahora bien, para poder desarrollar un emprendimiento dentro de Colombia, se deben de



crear y tener en cuenta ciertos procesos y metodologias que solventen las problematicas presentes en este
sector, tales como: transformaciones tecnoldgicas, cambios en la cultura emprendedora y la consolidacion

de un mejor y mas efectivo ecosistema emprendedor.

Por lo tanto, ¢cudl debe de ser el manual metodologico para desarrollar la marca de un
emprendimiento del sector de moda en Colombia que pueda solventar las probleméticas relacionadas a
transformaciones tecnoldgicas, los cambios en la cultura emprendedora y a la consolidacion de un

ecosistema emprendedor mas efectivo?

2.2 Objetivo General

Desarrollar un manual que permita a una marca del sector de moda construir su plan de

trabajo y validar su aplicacion en la empresa de ropa y apparel “Sons of XTC”.

2.3 Objetivos Especificos

1. Realizar una investigacion bibliogréfica para identificar los puntos.

2. Desarrollar una entrevista a los socios fundadores de la empresa con el fin de obtener informacion
relevante sobre los aspectos financieros, logisticos, operacionales y de mercadeo.

3. Construir un manual de marca en torno a la investigacion realizada.

4. Evaluar la gestion general de la empresa mediante el manual y llevar a cabo las recomendaciones

correspondientes para ajustar lo necesario.



3. Antecedentes

Como bien se sabe, el desarrollo de un emprendimiento dentro de un pais subdesarrollado
no es algo fécil de manejar, pero eso tampoco quiere decir que sea imposible. A lo largo de la
evolucion de algin emprendimiento, siempre se van a presentar algunos percances o factores
externos que alteren el modelo de negocio de manera negativa, pero con la planeacion adecuada y
la anticipacion a esas dificultades, se puede lograr el éxito dentro del mercado. A lo largo de los
afios en Colombia, se han creado emprendimientos que hoy en dia tienen una presencia fuerte en
el mercado y su desempefio es muy bueno, pero el éxito de esas empresas ha venido de varios

fracasos y percances que se presentan a lo largo del proceso.

4. Marco Teorico

4.1 ;Qué es una marca?

En primera instancia, tenemos que la definicion de marca mas popular entre los
autores es la de Philip Kotler, quien dice que es “un nombre, un término, un signo, un
simbolo, un disefio 0 una combinacion de todos estos elementos, que identifica al fabricante
o vendedor de un producto o servicio y que lo diferencia de la competencia” (Kotler &

Armstrong, 2008).

Siguiendo este orden de ideas, la definicion de la American Marketing Association

(AMA) establece que una marca es “un nombre, término, disefio, simbolo, o cualquier otra



caracteristica que identifique el bien o servicio de un vendedor y lo diferencie de los demas

vendedores de la competencia” (American Marketing Association, 2013).

Asi pues, es pertinente afirmar que, dentro del ambito comercial, una marca es la
identificacion en el mercado que se le da a una empresa. Se cataloga como el conjunto de
varias caracteristicas que generan una identidad propia de la empresa mediante logos,
iméagenes o ideas. Para una marca, debe tener especificado el nombre, eslogan y un disefio
o logotipo que sea llamativo para el consumidor objetivo. En resumidas cuentas, el objetivo
de una marca es lograr que el cliente perciba la empresa, producto o servicio como algo
anico y que no se confunda con las demas competencias en el sector, mediante atributos

que sean favorables para su mercado objetivo.

4.2 ¢ Que es una investigacion de mercado?

Seglin Kotler (1996): “La investigacion de mercados es la planeacion, recopilacion
y andlisis de la informacion relevante para la toma de decisiones en las estrategias de

marketing de las organizaciones”.

Asi pues, se puede afirmar que la investigacion de mercados representa un vinculo
entre el consumidor, clientes y publico con el vendedor por medio de la informacién del
comportamiento de cada uno, siendo utilizada para identificar y definir las oportunidades
y debilidades de la mercadotecnia empleada por la firma en cuestion. En otras palabras, se

busca generar, sintetizar y analizar las actividades de marketing y asi monitorear el
10



comportamiento del mercado segun los resultados obtenidos en cuanto al numero de

unidades vendidas y el servicio posventa de la misma.

En resumidas cuentas, es un proceso que realizan las firmas y empresas con el fin
de obtener la informacidn necesaria que les permita conocer a sus clientes objetivos,
entender el mercado donde circulan y usar dicha recopilacion de datos para tomar
decisiones fundamentadas e inteligentes. Normalmente se utiliza con el fin de maximizar
ventas, plantear estrategias efectivas, conocer las intenciones de compra de los

consumidores u obtener un analisis de las tendencias de mercado y su crecimiento.

4.3 ¢ Qué es un estado financiero?

El autor E. Galvez Azcanio (1995) estipula lo siguiente:

Los Estados Financieros son los documentos primordialmente numéricos, elaborados en
forma generalmente periddica, con base en los datos obtenidos de los registros contables,
y que reflejan la situacion o el resultado financiero a que se ha llegado en la realizacién de

las actividades por un periodo , 0 a una fecha determinada. (Galvez, 1995, p. 17)

Los estados financieros son documentos contables que reflejan la situacion financiera de
una empresa en un determinado momento. Estos deben ser elaborados por obligacion en toda
empresa y cumplen con una serie de principios, reglas y criterios realizados por los analistas de la
informacidn financiera. Dentro de estos se ve reflejada la informacidn de la empresa basada en los

registros contables, ingresos y egresos, capital social e inversiones, con el fin de informar acerca
11



de la situacion economica y financiera que puede estar expuesta la empresa ante la entidad publica
encargada, por lo que son elaborados de acuerdo con normas contables o normas de informacion

financiera.

4.4, ; Como es un analisis del sector?

Seglin el documento emitido por la Alcaldia Mayor de Bogota titulado “Guia para
la elaboracion del analisis del sector” (2017) es una herramienta para identificar ciertos
riesgos, determinar condiciones favorables y como evaluar ofertas. El analisis del sector

debe cubrir tres areas: aspectos generales, estudios de oferta y estudios de demanda.

4.4.1. Aspectos generales

e Economico: Se evalua el sector al que pertenece la empresa, los gremios o
asociaciones que componen el sector, las ventas anuales del sector,
perspectivas de crecimiento, inversion y ventas, variables que afectan al
sector como inflacion, tasa de cambio, variacion del SMLMV, materias
primas para su produccion y la variacién de precios, exportaciones e
importaciones y si el contrabando afecta el precio. (Alcaldia Mayor de
Bogota, 2017, p. 10).

e Técnico: Se analiza la calidad del producto y sus innovaciones o cambios

tecnoldgicos que puedan generar nuevos productos y/o afectar el precio,
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condiciones especiales para la entrega y tiempos de entrega. (Alcaldia
Mayor de Bogota, 2017, p. 11).

e Regulatorio: Se identifican regulaciones que existan tanto internacionales
como nacionales y que son aplicables al bien, obra o servicio a contratar, a
sus fabricantes y/o proveedores incluyendo las de mercado, precios,
ambientales, tributarias y politicas que de una u otra manera pueda afectar

el precio. (Alcaldia Mayor de Bogota, 2017, p. 11).

4.4.2. Estudio de la oferta

Se analizan conceptos en el siguiente orden?:
a. Quién vende
b. Conocer la dindmica de produccion, distribucién y entrega de los bienes,
obras o servicios.
c. Produccion
d. Distribucion

e. Inventario

4.5 ¢Qué es una empresa?

1 para profundizar en cada uno de los apartados, remitirse al documento “Guia para la elaboracion del analisis del sector” (2017)
en la Bibliografia.
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Segun el articulo escrito por Ivan Thompson (2006), una empresa es una entidad
conformada por capital humano, que contiene aspiraciones, realizaciones, bienes
materiales y capacidades técnicas y financieras, que da paso a que la organizacion
establecida pueda direccionarse a la produccion y transformacién de productos y/o
servicios con la finalidad de obtener un beneficio o utilidad por satisfacer las necesidades

y deseos que se presenten en la sociedad donde se encuentre (Thompson, 2006).

4.6 ¢Que es una empresa pequefa?

Segun la plataforma economipedia, una pequefia empresa recibe dicho nombre
debido a sus dimensiones reducidas comparadas con otra empresa. En Estados Unidos, se
establece que la pequefia empresa es aquella que posee menos de 500 empleados. Mientras
que, en México, como otro ejemplo destacable, establece este rango entre 11 y 30
trabajadores; ello, ademas de una facturacién entre los 4 y los 100 millones de pesos

(Morales, 2021).

En Colombia, segun la plataforma Jelpit, una pequefia empresa tiene entre 11y 50
trabajadores. Activos totales mayores a 501 y menores a 5.001 Salarios Minimos
Mensuales Legales Vigentes. Segun el DANE, en el afio 2020 se crearon en total 5.446.329
micronegocios. Los cuales registraron un ingreso de $124,1 billones, un consumo

intermedio de $80,9 billones y un valor agregado de $43,2 billones de pesos (Jelpit, 2021).

4.7 ¢ Qué es un analisis de viabilidad?

14



Segun el autor Francisco Sobrero, el término de “viabilidad” es usado mayormente
en el contexto de evaluacidn y gerencia de proyectos, en el cual se expresan y se explican
contenidos diversos dentro de este campo. Este analisis se entiende a la viabilidad como la
capacidad de un proyecto para lograr un buen desempefio financiero. Este concepto
también se puede relacionar directamente con la rentabilidad de un proyecto, al decir si un
proyecto es factible o no lo es con respecto a las actividades de identificacién, preparacion

y evaluacion de proyectos (Sobrero, 2009).

4.8 ¢ Que es un plan de mercadeo?

Segun Philip Kotler (2006), el plan de mercadeo es un "documento escrito que
resume lo que el especialista de mercadeo ha aprendido sobre el mercado, que indica cémo
la empresa pretende alcanzar sus objetivos de marketing y que facilita, dirige y coordina
los esfuerzos de marketing" (Kotler, 2006). Un plan de mercadeo opera en dos niveles
especificos, plan de mercadeo estratégico y plan de mercadeo tactico. EI primero se basa
en el andlisis de las necesidades del mercado, donde se especifican los objetivos del
mercado y los factores diferenciadores. El segundo, se basa en conquistar o dominar
mercados ya existentes, especificando acciones de marketing concretas y trabajando con la

mezcla de mercadotecnia (MinEduc, 2017).

También, dentro de este plan de mercadeo se deben de incluir los aspectos de redes

sociales, mediciones, tasas de conversion, tiempo de permanencia y trafico. Empezando
15



con las redes sociales, los influencers, en el contexto del marketing, se definen como
personas con una gran presencia y seguimiento en las redes sociales, que tienen la
capacidad de influir en las opiniones, comportamientos y decisiones de compra de su
audiencia. Su influencia se basa en su experiencia, conocimiento o habilidades en un area
especifica y en la conexién emocional que han establecido con sus seguidores (Brown &

Hayes, 2017).

Las mediciones en un plan de marketing se refieren a las acciones de recopilacion,
analisis y evaluacion de datos para medir el desempefio de las estrategias y tacticas de
marketing segun lo que explican Kotler, Keller, Brady, Goodman & Hansen (2019) en su
libro Marketing Management. Estas mediciones permiten hacer una evaluacion del éxito
de las actividades de marketing, identificar areas de mejora y tomar decisiones basadas en
datos relevantes con el objetivo principal de alcanzar las metas estipuladas (Kotler, Keller,

Brady, Goodman & Hansen, 2019).

Las tasas de conversion en un plan de marketing se refieren a la medida del
porcentaje de personas que realizan una accion deseada por la empresa que desarrolla la
misma, como, por ejemplo, realizar una compra estipulada, completar un formulario
adjunto o suscribirse a un servicio emitido, en relacion con el nimero total de visitantes o
usuarios que interactdan con una campafia de marketing especifica segin Chaffer & Ellis-

Chadwick (2019).
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De esta manera, continuamos con el tiempo de permanencia de un plan de
mercadeo. Este hace referencia a la duracion que el cliente pasa en interaccion directa o
indirecta con un sitio web, una aplicacion movil o cualquier otro medio de marketing digital
que pueda medir y registrar su uso. Esta métrica es relevante para evaluar el compromiso
y el interés de los usuarios con el contenido o las ofertas de una empresa segun lo estipulado

por Lamberton & Stephen (2016).

Finalmente, se tratara el concepto de "trafico”, el cual segin Goi & Lee (2018) hace
alusion al nimero de visitantes y/o usuarios que acceden a un sitio web, o en su defecto, a
una tienda fisica u otro medio de marketing digital que permita medir y registrar uso e
ingresos. El trafico es una métrica de suma importancia para la evaluacion del alcance y la

efectividad de las estrategias de mercadeo para un comercio digital. (Goi & Lee, 2018).

4.9 ¢ Que es el puablico (segmento o grupo objetivo) antes de investigacion de mercado?

Segun Arens (2005), el publico objetivo se puede catalogar cuando las actividades
mercadologicas de una empresa se dirigen directamente a un segmento de la poblacion. En
otras palabras, es cuando la publicidad y las estrategias de marketing van dirigidas
especificamente a un grupo en particular. Una metodologia para segmentar un mercado
consiste en utilizar los datos geograficos, ya sea habitantes de un pais, regién o ciudad, en
donde también se especifican las necesidades, deseos y habitos de compra que se difieren
de los habitantes de otras regiones o ciudades. También, los aspectos demogréaficos

permiten segmentar un mercado, donde designan las caracteristicas estadisticas de una
17



poblacién en cuanto a sexo, edad, etnicidad, escolaridad, ocupacién, ingreso econémico y
otros factores que pueden ser cuantificables. También, los factores psicograficos pueden
ser expresiones para definir una segmentacion de mercado, ya que este agrupa valores,

actitudes, personalidades y estilo de vida (Arens, 2005).

Por otra parte, el publico objetivo se puede definir segun Schiffman y Espejo (2005)
como el procedimiento de dividir un mercado en varios subconjuntos de consumidores que
cuentan con necesidades o caracteristicas similares, y de seleccionar uno méas segmentos
para tener un impacto sobre ellos a través de una mezcla de marketing especifica

(Schiffman y Espejo, 2005).

4.10 ¢ Como se mide una estrategia?

Para empezar, segin Bueno (2013), la estrategia es un “Modelo de decision que
revela las misiones, objetivos 0 metas de la empresa, asi como las politicas y planes
esenciales para lograrlos, de tal forma que defina su posicion competitiva, como respuesta
de en qué clase de negocio la empresa esta o quiere estar y qué clase de organizacion quiere
ser” (Bueno, 1996). Ahora bien, para definir como medir una estrategia, es necesario
apoyarse en los “Factores Criticos de Exito” (FCE) y en los “Indicadores Clave de
Desempeiio” (ICD), las cuales son técnicas utilizadas para definir y medir los objetivos

estratégicos (Alto Nivel, 2013).
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Los factores Criticos de Exito fueron elaborados por Ronald Daniel y Jack Rockart
en los afos 60's, con el fin de dar respuesta a la pregunta ““; Por qué nos eligen los clientes?”’.
Estos factores son eventuales o provisionales, los cuales no se establecen de manera
permanente ya que el mercado competitivo estd en constante cambio. Estos se definen de

acuerdo con la vision que tenga la organizacion (Alto Nivel, 2013).

Los indicadores Clave de Desempefio, igualmente creados por Ronald Daniel y
Jack Rockart, son medidas gque cuantifican los objetivos, junto con un objetivo y una fecha

limite, lo que facilita la medicion del rendimiento estratégico (Alto Nivel, 2013).

Los pasos necesarios para medir una estrategia son:
1. Plantear objetivos estratégicos (teniendo en cuenta la vision del negocio)
2. Estipular los factores criticos de éxito.

3. Estipular los indicadores clave de desempefio.

4.11 ¢ Qué es un marco legal?

Segun la enciclopedia de la red de conocimientos electorales o ACE Projects
(2022), el marco legal proporciona las bases que usan las instituciones para construir y
determinar el alcance y naturaleza de la participacién politica. Normalmente, se encuentran
en un buen ndmero de provisiones regulatorias y leyes interrelacionadas entre si. Dentro
de muchos paises, el fundamento de este marco legal es la Constitucion politica de cada

regién, donde concierne una ley electoral, leyes, cddigos penales y regulaciones que
19



incluyen cddigos de conducta y ética, los cuales son presentados al pueblo mediante
distintas instancias reguladoras que guardan estrechos vinculos con la materia electoral.

(ACE Projects, 2022).

4.12 ;Cual es el manual y orden cronoldgico recomendado para la creaciéon de un

emprendimiento?

Para desarrollar el manual y orden cronoldgico de un emprendimiento se deben de tener en

cuenta los factores micro y macro que influencian dentro de este, tales como:

1. Estrategia (Strategy): contar con una buena estrategia, que indique el mejor camino a
seguir, de acuerdo con el entorno y a los recursos con que contamos, determina las
metas, los tiempos, los plazos y establecen las condiciones de relacion entre la
competencia y clientes. (Gomez, M. 2018).

2. Estructura (Structure): se refiere a la estructura de la organizacion y a las relaciones de
autoridad y responsabilidad que en ella se dan.

3. Sistemas (Systems): se refiere a todos los procesos internos, formales o informales, que
se dan en la empresa para desarrollar la estrategia; sistemas financieros, sistemas de
reclutamiento de personal, de promociones y de valoracién del trabajo hecho. (Gomez,
M. 2018).

4. Personal o equipo de trabajo (Staff): las empresas estan conformadas por personas que
son las que realmente ejecutan los procesos. La administracion de personal contribuye
enormemente en los procesos de obtencion, mantencion y desarrollo de los recursos
humanos, en su orientacion hacia la estrategia. (Gomez, M. 2018)

5. Competencias (Skills): se refiere a las competencias distintivas que se han logrado

instalar en la empresa; buscando incorporar como parte del proceso, "lo que mejor se
hace". (Gomez, M. 2018).
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6. Estilo (Style): es la forma como la alta direccion se comporta, es el modelo para seguir,
son las acciones relevantes que incluso, se comunican a cada miembro respecto a las
prioridades y compromisos de la empresa para con la estrategia. (Gomez, M. 2018).

7. Valores compartidos (Shared goals): constituyen el soporte de la organizacion, forman
las creencias, las actitudes y orientan todas las acciones de la empresa. (Gémez, M.
2018).

5. Marco Contextual

5.1. Sector de mercado

Segun el analisis “Dinamica de creacion de empresas productivas” publicado por
Confecamaras, correspondiente al afio 2019, en los paises de la Organizacion para la
Cooperacién y el Desarrollo Econémico (OCDE), mas de la mitad de las empresas nuevas
fracasan en sus primeros cinco afios de funcionamiento. En el primer afio desaparecen entre
20% y 30% de ellas y el indice aumenta 10% cada afio hasta completar el quinto afio de
funcionamiento (Equipo editorial Py, 2019). Sin embargo, esto no quiere decir que el
porcentaje de creacion de empresas en Colombia no haya aumentado, puesto que desde el
2020 hasta el 2022, se han creado 480.196 empresas, un crecimiento del 14,3% con
respecto al 2020 (Confecamaras, 2022). Este impulso de creacion de nuevas empresas
representa que, en la sociedad colombiana, la persistencia y la dedicacion durante los

primeros cinco afios son factores clave para consolidar un emprendimiento exitoso.

En el mercado actual, hay varios factores que pueden generar el cierre de una

empresa, pero se puede decir que hay tres “errores” que conllevan al fracaso si no se saben
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manejar de una manera adecuada: gastos innecesarios, no demostrar un factor diferenciador

y la poca adaptabilidad a cambios en el sector.

Si se tienen en cuenta estos tres factores durante el desarrollo de un
emprendimiento, las probabilidades de tener un buen impacto en el mercado serian mas
favorables. Por ejemplo, analizando el caso de la empresa Rappi, el cofundador y CEO,
tuvo varios altibajos antes de formar la empresa que conocemos hoy en dia. El invirti6 su
tiempo y dinero en formacién académica de programacion, que con su experiencia previa
pudo crear la app de domicilios Rappi. Ademas, se lanz6 al mercado con la habilidad de
atender cualquier necesidad del cliente y no limitarse a ningun tipo de mercado, lo que hace

que se diferencie de la competencia.

Hoy en dia Rappi tiene un crecimiento mensual de 20%, es aqui donde su factor
diferenciador y su facilidad de adaptarse a cualquier necesidad del cliente tienen el impacto
que mas favorece a la compafiia (Cardenas, 2022). Gracias a la inteligente inversion de
dinero y al tener una facil adaptabilidad al mercado, Rappi pudo sobresalir después de los
primeros cinco afos clave para el desarrollo de un emprendimiento, donde no decayeron y

persistieron de una manera estratégica para lograr el objetivo.

A nivel mundial, la industria textil es uno de los sectores de mayor desarrollo en el
mercado internacional, sin embargo, en el territorio colombiano se han presentado periodos
de crisis, principalmente debido a la falta de preparacién para asumir los retos de la apertura

econdmica (Campos, 2014). Actualmente en Colombia, segun cifras oficiales reveladas
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por el DANE, las exportaciones del segmento de confeccion, textil y moda aumentaron por
encima del 30% en los primeros 5 meses del 2022 (Gonzalez, 2022). Acorde a los indices
de crecimiento, se evidencia que el mercado de textiles en Colombia puede tener un gran
impacto a nivel global mediante exportaciones. Frente a las prendas y accesorios de vestir,
el DANE presenta que las cifras de exportaciones estan evaluadas por un valor de 231,1

millones de dolares, con un crecimiento del 28,8% frente a 2021.

Ahora bien, viendo la balanza comercial de la industria de moda en Colombia, esta
se ha destacado en los subsectores de textiles con un 45,3%, seguido por confecciones con
un 29,4% y calzado con un 14,5%. Ademas, dentro de este sector Colombia se destaca
mucho por su capacidad para producir una amplia seccién de productos como, Jeans, ropa

interior, fajas, vestidos de bafio, calzado, entre otros (InvestiColombia, 2019).

A nivel regional y de localizacién, Colombia se encuentra en una ubicacion
estratégica en América Latina que permite contar con tiempos de entrega apropiados para
abastecer la demanda internacional. El pais estd a menos de tres dias en buque de los
principales puertos de las Américas y a 12 dias de Europa gracias a las méas de 4.500 rutas
maritimas y al acceso a 680 puertos alrededor del mundo (InvestiColombia, 2019).
Ademas, Colombia cuenta con mas de 16 acuerdos comerciales que le brindan acceso
preferencial con cero aranceles a importantes centros de consumo y a cerca de 1.500

millones de consumidores de la industria de la moda en el mundo.

5.2 Competidores
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Segun Informa Colombia, el sector manufacturero de confeccion de prendas de
vestir cuenta con un total de 12.284 empresas y a su vez esta formado a su vez por 4
sectores: Confeccidn de prendas de vestir excepto prendas de piel, confeccion de prendas
de vestir, fabricacion de articulos de piel, fabricacién de articulos de punto y ganchillo.
Haciendo énfasis en el sector de confeccion de prendas de vestir excepto prendas de piel,

se encontrd que éste cuenta con 11.655 empresas actualmente activas (Cardenas, 2020).

La industria del textil y moda en Colombia tiene una oferta muy diversificada y
reconocida por la alta calidad de confecciones, joyeria y bisuteria, textiles e insumos
(InvestIColombia, 2019), por lo cual, dentro de esta regidn, la competencia es muy alta y
en el mercado se presentan muchas opciones que para poder sobresalir se debe de entrar
con una propuesta de valor que genere la diferencia. A nivel global, debido a que Colombia
tiene una alta fama por sus confecciones y textiles, no es un factor de preocupacion la
competencia a nivel internacional, puesto que como se evidencio antes, este sector tiene un
gran porcentaje de exportaciones, lo cual indica que la presencia internacional de Colombia

en el mercado textil es requerida por los consumidores de otros paises.

5.3 Tendencias de los consumidores/caracterizacion del publico

Los consumidores de la marca “Sons of XTC” son personas que buscan
activamente prendas de vestir que estén a la moda, con disefios juveniles, modernos, que

sean con estampados “futuristas” o imagenes que no son recurrentes en el mercado, que les

24



den el factor diferenciador a las demas marcas. Las tendencias de estos consumidores
suelen estar encaminadas mas que todo al consumo del sector nocturno (discotecas, bares
y restaurantes), puesto que son personas jovenes que tienden a visitar a menudo estos
lugares, especialmente usando el tipo de ropa que maneja la marca “Sons of XTC”.
Ademas, tienden a frecuentar gimnasios y centros de acondicionamiento fisico, por lo que
Son un grupo que estan en constante cuidado de su apariencia fisica, y asi mismo, buscan

cuidar sus habitos alimenticios y mejorarlos.

En el ambito laboral y académico, la mayoria de los consumidores objetivos son
personas que se encuentran actualmente estudiando su carrera universitaria, lo cual pasan
gran parte de su tiempo dentro de la universidad y estudiando para sus clases
constantemente. También, dentro de los consumidores objetivos se encuentran personas
dentro del mundo laboral, que en su mayoria son personas de carreras administrativas,
economicas y/o de salud principalmente, por lo cual se sabe que durante la semana pasan
su dia laborando dentro de sus cargos respectivos. En ambos casos, los consumidores

frecuentan los comercios del sector nocturno desde el viernes hasta el domingo.

5.3.1. Perfil del cliente

Analizando los consumidores de este sector, el género no tiene gran importancia,
sin embargo, se reconoce que la gran mayoria sean mujeres debido a la inclinacion
que tienen al gusto y conocimiento por la moda. Igualmente, también se considera

muy importante la participacion de hombres dentro de este sector (Ramos, 2022).
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Segun Pefialosa Otero y Lopez Celis (2016) “Los millennials estan, en gran parte,
comprometidos con el trabajo de consumo socialmente responsable”. Por esta razon
se puede afirmar que la generacion millennial es el mercado objetivo para este
sector de mercado, ya que, dentro de dicha generacion, la inclinacién y gusto por
la moda radica mucho mas que en las generaciones pasadas 0 nuevas. Ademas,
porque esta generacién tiene un mayor énfasis en las consecuencias
medioambientales que se puedan derivar de su consumo. En pocas palabras, el
segmento demogréafico se puede explicar cdmo los hombres y mujeres interesados
en el sector de moda que pertenezcan a la generacion millennial de Colombia

(Ramos, 2022).

El perfil del cliente objetivo para el emprendimiento “Sons of XTC” son
principalmente hombres y mujeres entre los 15 y 30 afios con un nivel
socioecondémico medio alto. Son personas que estan en busca activa de encontrar
ropa con tendencias modernas en el sector juvenil. Usualmente se identifican como
personas gque gustan de usar ropa con disefios modernos y futuristas, donde la
mayoria se podria decir que son estudiantes universitarios y personas jovenes que
se estan adentrando en el mundo laboral. Ademas, en nuestro perfil del cliente se
podria evidenciar a personas en su mayoria solteras o con alguna relacion de

noviazgo, sin hijos.

Frente a los habitos, se identifica que son personas gque se preocupan por su

apariencia fisica y por el cuidado de su cuerpo, por lo cual sus habitos y tendencias
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estan orientadas hacia el cuidado personal y buscar formas de mejorar apariencia
fisica mediante ropa, accesorios, ejercicio, cuidado alimenticio, entre otros. Asi
mismo, como buscan mejorar su apariencia fisica, su frecuencia de compra se puede

promediar en una vez al mes aproximadamente.

5.4 Propuesta de valor

La marca “Sons of XTC” tendra el factor diferenciador en el mercado de textiles y
moda mediante sus disefios y estampados Unicos que estan enfocados hacia el uso dentro
de la vida nocturna, especialmente en fiestas juveniles de géneros musicales modernos
(reggaeton, techno, electronica). La propuesta de valor esta direccionada hacia darle a los
consumidores la sensacion y propiedad de usar una prenda de vestir que sea
especificamente hecha para ser usada en fiestas, donde el consumidor se sienta satisfecho

al usarlo ya que son disefios pocos vistos en el mercado.

Los disefios son imagenes antes vistas. ya sea dentro de un contexto histérico o
cultural, pero que tienen arreglos que le agregan el valor de la vida nocturna, lo que se ve
como una propuesta contemporanea con arreglos alternos, futuristas y modernos que hace

que sobresalga dentro del ambiente de fiesta y ocio.

Sons of XTC busca que sus disefios sean Unicos y especiales para cada usuario, por
lo cual estan en una blsqueda activa de renovar disefios y proponer nuevas ideas, lo cual

es algo que hace que sea deseado en el sector nocturno, puesto que el factor mas especial
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estd en la diferencia visual, donde no se vea algo repetido y siempre sea algo nuevo y

llamativo.

5.5 Tendencias de comercio digital en Colombia

La Cémara Colombiana de Comercio Electronico (CCCE) presentd en su mas
reciente informe a la fecha (hoviembre de 2022) sobre el comportamiento del e-commerce
en Colombia durante el segundo trimestre de 2022 que, para el periodo en cuestion, la
tendencia de crecimiento en torno al comercio electrénico en el pais es cada vez mas
consolidada posterior a los cambios estructurales en la conducta comercial que trajo

consigo la pandemia del Covid-19.

Segun el documento indica, el total de ventas en linea fue de $13,5 billones,
estableciendo un incremento del 53,3 % respecto al segundo trimestre de 2021y de 112,2
% respecto al mismo trimestre en el afio de 2020. En cuanto al primer trimestre de este afio,

la CCCE muestra que las ventas presentaron un aumento del 11,4 %.

Siguiendo este orden de ideas, se puede contar con que el nimero de transacciones
en torno a ventas en linea desempefié igualmente un incremento de 26,6 % respecto al
segundo trimestre de 2021 y un crecimiento de 7,2 % en comparacién con el primer
trimestre de este afio, logrando asi un crecimiento no visto desde el inicio de la pandemia

segun el informe.

Por otro lado, entrando en materia macroeconémica segun lo ensefia la CCCE, el
fenomeno inflacionario que se ha ido desenvolviendo este pasado afio presiond al alza
generalizada de los precios de los bienes y servicios en el comercio electronico. Esto logro
generar un aumento en el valor nominal de las ventas digitales y consiguié llegar a acelerar
el crecimiento de las ventas por encima del nimero de transacciones realizadas. Asi pues,
durante el segundo trimestre de 2022 el ticket promedio aument6 3,9 % mientras que en

para el mismo trimestre en el 2021, el porcentaje fue de 21,1 % del ticket promedio.
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5.6 Caracterizacion de la empresa

La marca de ropa Sons of XTC surge en el afio de 2019 como resultado de la idea
de penetrar la escena de mausica y fiesta electronica en la ciudad de Cali un mercado
emergente para ese entonces a través de la vestimenta, mas precisamente, camisetas. En su
momento, no era dificil notar la falta de oferta en cuanto a vestimenta adecuada para el
género, en donde principalmente se destacan las camisetas con disefios méas creativos y

fuera del estandar clasico visto en la escena nocturna de la ciudad de Cali.

Asi pues, surge la idea de penetrar el mercado como pioneros locales tras el
incremento sostenido de la escena. No obstante, finalizando el primer trimestre de 2020
entra en rigor la cuarentena obligatoria producto de la pandemia del Covid-19, junto con
las medidas de prevencion que se extendieron por mas de un afio, prohibiendo la
organizacion de eventos masivos. Lo anterior fue un evento determinante que cambid por
completo el curso de la empresa ya que, de esta manera, con 6 disefios totalmente originales
se lanz6 al mercado el primer lote de Sons of XTC como un emprendimiento online
operado Unicamente en Instagram como plataforma de venta y promocion, enfocado esta

vez en convertirse en una de las primeras marcas streetwear de la ciudad.

5.7 4P 's: producto, precio, plaza y promocién.

Las 4P del marketing mix son un conjunto de herramientas que se utilizan para
promocionar un producto o servicio. Estas herramientas son: Producto, Precio, Plaza y
Promocién. A continuaciéon, te daré un ejemplo de cdémo aplicar las 4P a un
emprendimiento colombiano de ropa streetwear, utilizando las normas APA de bibliografia

para citar las fuentes consultadas:

Producto: El producto en este caso es la ropa streetwear. Se debe definir qué tipo de ropa

se va a ofrecer, cuales son los disefios y materiales que se van a utilizar. Ademas, es

29



importante definir cual es la propuesta de valor que se ofrece al cliente, qué la hace
diferente de otras marcas de streetwear. Por ejemplo, segin Martinez y Moreno (2021), la
ropa streetwear se caracteriza por tener disefios inspirados en la cultura urbanay en la moda

de la calle, con materiales de alta calidad y detalles Unicos que la hacen exclusiva.

Precio: El precio debe ser competitivo y acorde con la calidad del producto y la propuesta
de valor. Se debe realizar un andlisis del mercado y de la competencia para determinar el
precio adecuado. Ademas, se pueden ofrecer descuentos y promociones para incentivar la
compra. Segun Gonzalez y Montoya (2019), es importante establecer precios que reflejen

el valor percibido por los clientes y que permitan obtener un margen de beneficio adecuado.

Plaza: La plaza se refiere a la distribucién del producto. En el caso de un emprendimiento
de ropa streetwear, la distribucion puede ser a través de una tienda fisica o una tienda en
linea. También se pueden utilizar plataformas de venta como MercadoLibre 0 Amazon para
Ilegar a mas clientes. Segun Palacios y Gomez (2020), la eleccién del canal de distribucion

adecuado es fundamental para llegar al publico objetivo de manera efectiva.

Promocidn: La promocion se refiere a las estrategias de marketing para dar a conocer el
producto y atraer clientes. Algunas de las estrategias que se pueden utilizar para

promocionar un emprendimiento de ropa streetwear son:

e Crear contenido en redes sociales como Instagram o TikTok para mostrar los
disefios y llegar a mas personas. Segun Arbelaez y Ochoa (2020), las redes sociales
son un canal importante para promocionar marcas de moda y llegar a un pablico

joven y conectado con la moda urbana.

e Colaborar con influencers o microinfluencers que se identifiquen con la marca para
dar a conocer el producto. Segun Garcia y Pérez (2019), las colaboraciones con
influencers pueden ser una estrategia efectiva para aumentar la visibilidad de la

marca y llegar a nuevos publicos.
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e Participar en ferias y eventos de moda para dar a conocer la marca y los productos.
Segun Torres y Castro (2021), las ferias y eventos de moda son una oportunidad
para mostrar los productos de la marca, establecer contactos con otros actores del
sector y obtener feedback directo de los clientes potenciales.

6. Metodologia

En este capitulo se describe la metodologia utilizada para la realizacion de este trabajo de
grado, la cual se basa en una investigacion mixta y un enfoque de estudio de caso Unico. En primera
instancia, se presenta la pregunta de investigacion que se aborda en esta tesis, seguido por la
descripcion de las categorias de analisis que se utilizaron para responder a la pregunta de
investigacion. Posteriormente, se describe la muestra utilizada para la investigacion y los

instrumentos de recoleccion de informacidn que se utilizaron para recopilar los datos.

La pregunta de investigacion se enfoca en cdmo se puede crear un manual para la creacion de
una marca y emprendimiento en torno a la marca de ropa Sons of XTC, y se aborda a través de la
definicion y aplicacion de una metodologia de emprendimiento. Para responder a esta pregunta, se
utilizaron categorias de analisis que incluyen teorias y modelos de emprendimiento de marca,
estrategias de marketing y branding, asi como estudios de caso de marcas exitosas en la industria
de la moda. Estas categorias de analisis se utilizaron para proporcionar una guia detallada para la

creacion de un manual de emprendimiento para una marca de moda exitosa.

6.1 Disefio de la investigacion
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El disefio de la investigacion se basa en un enfoque de estudio de caso Unico, el cual
se enfoca en una sola empresa, en este caso, Sons of XTC. La investigacion se centra en la
recopilacion de informacidn a través de una detallada entrevista a dos de los socios fundadores
de la empresa, con el objetivo de obtener informacion acerca de los aspectos financieros,

logisticos, operacionales y de mercadeo involucrados en la creacion y éxito de la marca.

La entrevista se realizé utilizando un cuestionario estructurado que permitié obtener
informacidn precisa y detallada acerca de los procesos, estrategias y desafios enfrentados por
los fundadores de Sons of XTC en la creacion y desarrollo de su marca de ropa. La
informacidn recopilada a través de la entrevista fue posteriormente analizada y clasificada en
las categorias de analisis definidas previamente para el proyecto de grado en cuestion, lo que
permitio el desarrollo de un manual para la creacion de una marca de ropa y, ademas, un
diagnostico general de la marca de estudio segun las categorias evaluadas. Este enfoque
admitid realizar una comprension profunda de los procesos y estrategias utilizados por una
empresa exitosa en la industria de la moda, lo que se convierte en una valiosa herramienta

para aquellos que deseen crear su propia marca en este sector.

6.2 Poblacién y muestra

La poblaciéon objetivo de esta investigacion fueron todas aquellas personas
interesadas en crear una marca de ropa exitosa en el sector de la moda. Sin embargo, debido

a la naturaleza especifica de la investigacion, la muestra se limitd a dos de los tres socios
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fundadores de Sons of XTC, empresa que opera principalmente en la ciudad de Cali. A
pesar de esto, se considera que la experiencia y conocimiento de estos dos individuos son
representativos del proceso general de creacion y desarrollo de una marca exitosa en el
sector de la moda en cualquier ciudad del planeta con los necesarios recursos para llevarla

a cabo.

Se debe tener en cuenta que la muestra no es estadisticamente representativa, y, por
lo tanto, los resultados obtenidos no se pueden generalizar a la poblacion total de
emprendedores interesados en crear una marca perteneciente al sector de la moda. No
obstante, los resultados obtenidos pueden ser utiles como referencia para aquellos que
deseen crear una marca de ropa y deseen conocer las mejores practicas y factores criticos

de éxito para tener en cuenta en el proceso.

6.3 Instrumentos de recoleccién de datos

Para la recopilacion de datos, se utilizd un elaborado cuestionario estructurado para
la entrevista a los dos socios fundadores de Sons of XTC. EIl cuestionario se disefié con
base en las categorias de analisis definidas previamente para la tesis, con el objetivo de
obtener informacién precisa y detallada acerca de los aspectos financieros, logisticos,
operacionales y de mercadeo involucrados en la creacion y éxito de la marca. Sin embargo,
cabe resaltar que uno de los socios fundadores no pudo estar presente el dia agendado para

realizar la entrevista, por lo que finalmente se opté por modificarla y entrevistar solo a uno
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de ellos ya que, si bien se limitan los puntos de vista, se considera que la informacion es

igual de valiosa y representativa segun el fin de la investigacion.

Siguiendo este orden de ideas, el cuestionario incluyd preguntas especificas
relacionadas con la historia y origen de la marca, la identidad comercial y empresarial de la
marca, los procesos de produccidn, los canales de distribucion utilizados, las estrategias de
promocion y publicidad, y los desafios y oportunidades que se presentaron en el desarrollo de
la marca en la ciudad de Cali y su compenetracion con el mercado nacional. Ademas, se
permitio la inclusion de preguntas abiertas con el fin de obtener informacion adicional y mas

detallada.

6.3.1 Formato del cuestionario utilizado en la entrevista

1. ¢Qué tipo de investigacion de mercado realiz6 para su proyecto y como obtuvo los
resultados?

2. ¢Como determing el tamafio de mercado para su negocio y como lo analiz6?

4. ¢Podria contarnos sobre el desarrollo del proyecto hasta el momento y cuales son sus
préximos pasos?

5. ¢Ha utilizado alguna herramienta de andlisis en particular para evaluar su proyecto?
¢Cual o cudles?

6. ¢Cudl es su plan de inversion para el proyecto y como se va a financiar?

7. ¢Cémo ha calculado los costos y gastos del proyecto y cémo ha determinado su

rentabilidad?
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10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

¢Podria describir el perfil del cliente objetivo para su negocio? ¢(Como llego a esa
conclusion?

¢Ha utilizado el modelo Canvas para su proyecto? ¢(Si lo ha usado, lo considera
importante?

¢ Cuél es su plan de mercadeo para llegar a su publico objetivo?

¢Coémo ha validado el mercado y como ha adaptado su proyecto en funcion de los
resultados?

¢Como ha evaluado las tendencias de su mercado objetivo?

¢ Qué estrategias de mercadeo y publicidad ha usado para la promocidn de su proyecto?
¢ Como han sido los resultados?

¢ Cudles son sus proyecciones de ventas a corto y largo plazo y cémo las ha calculado?
¢ Podria describir los procesos productivos de su negocio y sus proveedores?

¢ Cudl es su enfoque estratégico para hacer crecer su negocio a largo plazo?

¢Cuél es su vision empresarial para su proyecto y cémo espera alcanzarla? ;Como
formulé esa vision empresarial?

¢Qué valores corporativos son importantes para su negocio y como se reflejan en sus
practicas comerciales?

¢Cudl es la mision de su emprendimiento y como se alinea con los valores corporativos?
¢Ha establecido alianzas o redes con organizaciones de apoyo para su proyecto? ¢ Podria
contarnos sobre ellas?

¢Cémo han manejado y superado los desafios y obstaculos que se han presentado en el

proceso de creacion y desarrollo de su empresa?

En los anexos del trabajo puede encontrar el Anexo A, correspondiente a la

transcripcion del audio de la entrevista en cuestion.
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6.4 Procedimiento

La entrevista se llevo a cabo en las instalaciones de la empresa Sons of XTC en la
ciudad de Cali, Colombia. Se contacto a los socios fundadores previamente para coordinar
una cita y asegurar la disponibilidad de tiempo para la realizacién de la entrevista.
Finalmente, por cuestiones de fuerza mayor, se realiz6 la entrevista a uno de los dos socios

en cuestion.

La entrevista se realizd en un ambiente informal y amigable para facilitar la
comunicacion y la apertura por parte del entrevistado. Durante la entrevista, se permitié la
grabacion de audio con el fin de asegurar la precision de la informacién recopilada y

facilitar su analisis posterior.

Posteriormente, se transcribid la entrevista y se realiz6 un analisis tematico para
clasificar la informacién obtenida en las categorias de analisis definidas previamente. Una vez
clasificada, se procedio a la elaboracion del manual para la creacion de una marca de ropay a

la realizacion del diagndéstico general de la marca de estudio segun las categorias evaluadas.

6.5 Andlisis de los datos

Una vez recopilados los datos a través de la entrevista y su cuestionario

correspondiente, se procedio a realizar la evaluacion de la informacion obtenida. Se llevd
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a cabo un analisis minucioso para contrastar la teoria estudiada con el caso de la empresa,
el cual permitid clasificarla en las categorias de analisis definidas previamente. A partir de
esta clasificacion, se identificaron patrones y tendencias, asi como fortalezas y debilidades

en cada una de las condiciones evaluadas.

En cuanto a la elaboracion del manual para la creacion de una marca de ropa, se
utilizo la informacion obtenida en la entrevista para identificar los principales aspectos a
tener en cuenta en el proceso de creacion y desarrollo de una marca exitosa en el sector de
la moda. Se tuvieron en cuenta las mejores practicas identificadas a partir de la experiencia
de los socios fundadores de Sons of XTC y las respectivas limitaciones, errores y

recomendaciones que cada uno quiso agregar.

6.6 Limitaciones

Una de las principales limitaciones de esta investigacion fue el hecho de que se basé
en una muestra pequefia de informacion recopilada a través de una entrevista a solo un socio
fundador de la marca de estudio. Por lo tanto, los resultados obtenidos pueden no ser
generalizables a otras marcas o situaciones parecidas, pero si para realizar un diagndéstico que
facilite la comparacion a desarrolladores de marcas de ropa en contextos similares. De igual
forma, se presentaron problemas de disponibilidad de uno de los socios fundadores en

cuestién, limitando aiin més el tamario de la muestra.
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Ademas, es importante tener en cuenta que la informacion obtenida se basé en la
percepcion y experiencia del entrevistado, por lo que puede estar sujeta a sesgos O
inexactitudes involuntarias. A pesar de estas limitaciones, se tomo especial cuidado en la
recopilacion y analisis de la informacion con el fin de asegurar la validez y confiabilidad de

los resultados obtenidos.

En resumen, la metodologia utilizada para la realizacion de esta investigacion consistio
en una entrevista detallada a uno de los socios fundadores de Sons of XTC, la revision de la
literatura especializada y la unificacion de estas para concluir con la elaboracion de un manual
para la creacion de una marca de ropa exitosa. Se utiliz6 un enfoque cualitativo para la
recoleccion y andlisis de datos, y se llevaron a cabo técnicas de andlisis de contenido para
identificar y categorizar los principales temas y factores criticos de éxito en la creacion de una
marca de ropa. Asi pues, es de vital importancia recalcar que, a pesar de las limitaciones de la
muestra, se considera que los resultados obtenidos son de gran utilidad como referencia para

aquellos que deseen crear una marca de ropa exitosa en el sector de la moda.

7. ANALISIS DE RESULTADOS

7.1. Evaluacién de desempefio segun la teoria
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Tabla 1. Rubrica para la evaluacion del desempefio de Sons of XTC segun el manual para la

creacion de marca

CAPITULOS PASOS A SEGUIR VALIDACION CASO DE ESTUDIO SON'S OF XTC
Analisis de la industria streetwear en Cali. Identificando
1. Analisis de la industria Cumple factores de oportunidad y de mejora
Identificacion de la creciente popularidad de la moda
. Cumple -
. . 2.1d de tend wrbana y las prendas distintivas.
[NVESTIGACION DE MERCADO Anglisis de los competidores de la industria, competidores
3. Analisis de competidores Cumple directos y enfaques de marketing
Los jovenes adultos urbanos como mercado objetivo
Cumple principal Basados en estrato socioeconomico y afinidad
4. 8eg del mercado objetiva pormoda urbana
Propuesta de valor unica v autentica en tenmnos de
1. Definicion de la propuesta de valor Cumple calidad y estilo
POSICIONAMIENTO DE MARCA . " - —
2 Seleccian delp estrategico Cumple Marca exclusiva y de alta gama
Cumple "Disefios auténticos y vanguardistas para quienes buscan
3. Creacion de una declaracion de p destacarse en lamoda urbana".
Compte Logotipa minimalista llamative que tenga un estilo unico
1 Disefio del logotipo y elementos visuales con elementos y tipozrafia modema
DESARROLLO DE LA IDENTIDAD DE MARCA Cumpte Guiz de estilo con colores vibrantes v patrones
2. Guia de estilo de marca geometricos llamativos para los consumidores
Identidad visual coherente en todos los medios de
Cumple comunicacion, con estilos modemos que reflejen su
3. Identidad visual y estilo de comunicacién. autenticidad
Cumple Un tono joven, modemo v fresco, con lenguaje cologuial v
1 Desarolla del tono de voz de Ia marca cercano que se identifique con su audiencia
Contenido mediante redes sociales usadas por el mercado
ESTRATEGIAS DE COMUNICACION Cumple objetivo. Mostrando nuevos disefios, inspiracion y estilos
2. Creacion del contenido relevante v atractivo de vida urbano.
Colaboracion con influencers de la moda urbana en Cali,
Cumple seguidos por el mercado objetivo. Promocion de los
3. Estrategias de relaciones publicas y colaboraciones con influencers productos g do mas impacto y reconocimeinto
Brinda una experiencia de mercadeo digital fluida con
Cumple  |productos personalizados. Se asegura que cada interaccion
1. Disefio de una experiencia de marca bl conla marca sea especial y unica
EXPERIENCIA DE MARCA ¥ FIDELIZACION Ofiece descuentos especiales alos clientes fieles y
Cumple  |organiza eventos exclusivos. Promocion de los descuentos
2. Estrategias de fidelizacion y retencion de clientes y ofertas exclusivas
R i de los consumidores mediante
Cumple encuestas de validacion de calidad y seguimisnto de
3. Obtencion de analisis y retroalimentacion de los clientes resefias en linea.
En desarrollo de sitio web de comercio electronico
Parcialmente
1. Identificacion de plataformas de comercio electronico mediante una plataforma confiable
En desarrollo de un sitio web interactive donde permita
ESTRATEGIAS DE COMERCIO DIGITAL Parcialmente explorar y comprar productos en linea con una estetica
2. Desarrollo de un sitio web de comercio electronico urbana ¥ vanguardista.
Estrategias de marketing mediante Instagram para
Cumple promocion v venta de los productos: Uso de hashtags
3. Tmpl acion de sias de 5 digital y gestion de ventas enlinea relevantes y publicidad dirigida hacia el publica objetivo
Tntezracion de Google Analytics en el sitio web con el fin
Parcialmente de rastrear el trafico, iempo de permanencia y demas
1. Impl acion de as de analisis factores relevantes
Datos recopilades para id los productos mas
MEDICION Y ANALISIS DE RESULTADOS No cumple populares, canales de marketing mas eficientes y como
2. Int de los datos recopilados optimizar la estrategia para ingresos.
Ajustes en estrategias de marketing en base de los datos
. recopilados, mediante palabras clave, marketing
No cumple
personalizado ¥ segmentacion de anuncios para un
3. Ajuste y optimizacion de las estrategias mercado mas objetiva

8. Desarrollo De La Propuesta

A continuacién, se pasara a describir el proceso llevado a cabo para desarrollar la propuesta

del trabajo de grado basada en la creacion del manual para el emprendimiento de una marca de
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ropa. Asi pues, se detallara como se utilizd la entrevista en cuestion como principal herramienta
para la recopilacion de informacion relevante, asi como el proceso de evaluacion de la compaiiia

y todos los elementos necesarios para describir el proceso de desarrollo de la propuesta en cuestion.

En primer lugar, analizando el uso de la entrevista al socio fundador, si bien esta estuvo
limitada unicamente a uno de los dos originalmente previstos, se puede afirmar que esta jugo un
papel clave en la recopilacion de informacion valiosa para la creacion del manual. Se logré
comprender las experiencias de los socios en la industria de la moda, los desafios que enfrentaron
como empresay las estrategias que implementaron. Se utilizaron preguntas estructuradas y abiertas
para recopilar informacidon detallada sobre varios aspectos del negocio, como analisis de mercado,

marca, marketing digital y operaciones comerciales.

Siguiendo este orden de ideas, con el fin de desarrollar una propuesta convincente, se llevo
a cabo un extenso proceso de evaluacion de procedimientos a Sons of XTC como marca. Esto
incluyé analizar sus fortalezas y debilidades, identificar oportunidades y desafios y evaluar su
desempefio actual en las areas de marketing, ventas, operaciones y finanzas. De igual forma, se
realizaron analisis internos y externos para comprender el entorno competitivo, las tendencias del

mercado y las necesidades de los clientes.

Posteriormente, el proceso de desarrollo de la propuesta se dividio en distintas etapas. En
primer lugar, se recopilé informacién a través de la entrevista y la investigacién de mercado para
comprender el contexto de Sons of XTC y su industria. Acto seguido, se realiz6 un analisis

detallado de la compafiia, identificando sus fortalezas y areas de mejora.
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De igual manera, se definieron los objetivos de la propuesta y se establecieron metas claras
y medibles para la marca de ropa. Se formularon estrategias especificas en areas como el analisis
de mercado, el posicionamiento de marca, el marketing digital, las operaciones comerciales y la
gestion financiera. Cada estrategia se basé en las mejores practicas y se adapto a las necesidades

y caracteristicas particulares de Sons of XTC.

Finalmente, se presentaron recomendaciones detalladas en el manual, brindando
orientacion préactica y acciones especificas para implementar las estrategias propuestas. Ademas,
se incluyeron ejemplos y casos de estudio de Sons of XTC para ilustrar la aplicacién practica de

las estrategias en el contexto de la compafiia.

8.1. Contenido del manual

A continuacion, se evidenciara el contenido correspondiente al manual de acuerdo
con el desarrollo de la propuesta principal de este trabajo de grado. Cabe aclarar que, por
la intencién de que este pueda ser leido por cualquier persona interesada en desarrollar su
marca en el mundo de la moda, no se utilizé la normativa APA para su desarrollo. En
cambio, se opt6 por desarrollar una pieza que se centre en la comunicacién visual a traves
de imagenes y disefios Ilamativos. Por ende, se presenta el contenido sin la rigurosidad de
la normativa en cuestion. De esta manera, puede encontrarlo en el apartado Anexo B.
Manual para la creacion y operacion de una marca de ropa en la seccion de Anexos

de este Proyecto de Grado.

41



9. Conclusiones

Dentro de este proyecto se han trabajado y evaluado los distintos factores divididos en 7
capitulos que se deben de tener en cuenta para que un emprendimiento dentro de Colombia tenga
tendencias de éxito. Dentro de este &mbito, el manual es la herramienta que se proporcionara a los
emprendedores de este pais para que estos puedan llegar a tener una guia integral que retna todos
los aspectos necesarios para llevar a cabo la creacion de una empresa y cémo este debe de ser

aplicado, ejemplificado en un emprendimiento del sector textil.

En resumen, este manual ha proporcionado un marco estructurado para el desarrollo de una
marca de ropa exitosa. A través de los diferentes capitulos, se han explorado temas como la
investigacion de mercado, el posicionamiento de marca, la identidad de marca, las estrategias de
comunicacion, la experiencia de marca y fidelizacién, las estrategias de comercio digital, y la

medicion y analisis de resultados.

Hemos utilizado el caso de estudio de Sons of XTC para ilustrar como estos conceptos se
aplican en la practica. Aunque Sons of XTC aln esta en proceso de desarrollo y enfrenta desafios
como la optimizacion de su presencia en linea y la gestion de su inventario, han logrado establecer
una identidad de marca sélida, implementar estrategias de marketing efectivas y crear una base de

clientes leales.

Este manual propuesto es la guia que se recomienda seguir para que un emprendimiento

colombiano sepa como tener un impacto constante en el mercado. Dentro de este se especifican
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los aspectos méas importantes para que el consumidor se identifique con la marca y genere una
fidelidad que genere compromiso individual. EI propdsito de este proyecto es dar la ayuda
necesaria a los emprendedores para que el desarrollo de sus empresas sea efectivo, centrados en
su mercado objetivo y con especulaciones de crecimiento geografico a futuro. Este proyecto
también se trabaja con el fin de potenciar el comercio colombiano y el desarrollo del sector textil,
en el cual se pueda evidenciar una competencia leal y justa que apoye al crecimiento econémico
de Colombia, que mejoren las tasas de inversion extranjera y disminuya la tasa de desempleo.
Todo esto con el propésito de generar un impacto socioecondémico que promueva a los
microempresarios a crecer como negociantes locales y encontrar sustentos monetarios mejorando

el ciclo empresarial en las distintas regiones del pais.
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11. Anexos

Anexo A. Respuestas transcritas de la entrevista.

Entravistado: Juan Camilo Garcia Emura
Cofundador de Sons of XTC

La entrevista fue grabada en audio y transcrita con pequefias modificaciones y sintesis para

garantizar su comprension.

1. ¢ Qué tipo de investigacion de mercado realiz6 para su proyecto y como obtuvo los

resultados?

Para nuestro proyecto, realizamos una investigacion de mercado exhaustiva utilizando
principalmente métodos cualitativos y cuantitativos. Realizamos encuestas y entrevistas a clientes
potenciales para comprender sus preferencias, necesidades y comportamientos de compra en
relacion con el streetwear. También analizamos datos de la industria, informes de tendencias y la
competencia directa e indirecta en el mercado de Cali, Colombia. Obtuvimos los resultados a
través de la recopilacion y el analisis de estos datos, lo que nos permitio tomar decisiones

informadas sobre nuestra propuesta de valor, posicionamiento y estrategias de marketing.

2. ¢ Cémo determind el tamafio de mercado para su negocio y como lo analiz6?
Para determinar el tamafio de mercado para nuestro negocio, utilizamos un enfoque

combinado.

Primero, investigamos datos demograficos y estadisticas de consumo en la region de Cali para
comprender el potencial de mercado. Luego, utilizamos herramientas de andlisis de redes sociales
y la interaccidn con nuestros seguidores en Instagram para evaluar el nivel de interés y la demanda
de nuestros productos. Ademas, hemos establecido colaboraciones estratégicas con tiendas y

boutiques locales para expandir nuestro alcance y evaluar la respuesta del mercado. A través de
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estas metodologias, hemos logrado tener una idea clara del tamafio y las oportunidades del

mercado para nuestro negocio.

3. ¢Podria contarnos sobre el desarrollo del proyecto hasta el momento y cuéles son sus

préximos pasos?

Hasta el momento, hemos logrado establecer una solida presencia en Instagram como plataforma
principal para nuestras operaciones y promocion. A través de contenido atractivo y estratégico,
hemos generado un crecimiento constante en nuestra base de seguidores y hemos realizado ventas
exitosas. Nuestros proximos pasos incluyen el desarrollo de nuestro sitio web de comercio
electrénico para ampliar nuestras capacidades de venta en linea y mejorar la experiencia de compra
para nuestros clientes. Ademas, estamos trabajando en la expansion de nuestras alianzas con

tiendas fisicas y en la participacion en eventos de moda locales para aumentar nuestra visibilidad.

4. ¢Ha utilizado alguna herramienta de analisis en particular para evaluar su proyecto?

¢ Cual o cuales?

Para evaluar nuestro proyecto, hemos utilizado herramientas de analisis en redes sociales, como
Instagram Insights, para medir el compromiso y el alcance de nuestras publicaciones. También
hemos realizado encuestas a nuestros clientes para obtener retroalimentacion directa sobre su
experiencia con nuestra marca y productos. Estamos en proceso de implementar herramientas de
analisis web para medir el trafico y el rendimiento de nuestro futuro sitio web. Reconocemos la
importancia de utilizar herramientas de anélisis para comprender mejor el comportamiento de

nuestros clientes y mejorar nuestras estrategias de marketing y ventas.

5. ¢, Cual es su plan de inversion para el proyecto y como se va a financiar?

Nuestro plan de inversion para el proyecto se divide en varias areas clave. En primer lugar, estamos
invirtiendo en el desarrollo de nuestro sitio web de comercio electronico, incluyendo el disefio, la

programacion y la seguridad del sitio. Ademas, destinamos fondos para la produccién de nuestras
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colecciones de streetwear, la adquisicion de materiales de calidad y el pago de los talleres de
fabricacion. También invertimos en marketing y publicidad para aumentar nuestra visibilidad y
llegar a un publico mas amplio. Para financiar estas inversiones, estamos utilizando recursos

propios y buscando posibles inversores y socios estratégicos.

6. ¢Como ha calculado los costos y gastos del proyecto y como ha determinado su
rentabilidad?

Para calcular los costos y gastos de nuestro proyecto, realizamos un analisis detallado de los
materiales, la mano de obra, el embalaje, el transporte y otros costos relacionados con la
produccion y la entrega de nuestros productos. También tenemos en cuenta los gastos de marketing
y publicidad, como el disefio gréafico, las campafias en redes sociales y la participacion en eventos
de moda. Ademas, hemos implementado un sistema de control financiero que nos permite
monitorear y evaluar continuamente nuestros gastos y costos operativos. En cuanto a la
rentabilidad, estamos en proceso de implementar estrategias para mejorar nuestra eficiencia y
reducir los costos de produccidn sin comprometer la calidad.

7. ¢Podria describir el perfil del cliente objetivo para su negocio? ¢Como llego a esa

conclusién?

El perfil de nuestro cliente objetivo se basa en una combinacion de datos demograficos y
psicograficos. Nos dirigimos a hombres y mujeres jovenes de entre 18 y 35 afios, apasionados por
lamoday el streetwear. Son personas que valoran la autenticidad, la calidad y el estilo vanguardista
en su vestimenta. Hemos llegado a esta conclusion a traves de analisis demogréficos de la region,
asi como através de la interaccion con nuestros seguidores en Instagram. También hemos realizado
encuestas y entrevistas para comprender mejor sus preferencias y necesidades especificas en

cuanto a disefio, materiales y precio.

8. ¢Ha utilizado el modelo Canvas para su proyecto? ¢Si lo ha usado, lo considera

importante?
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Si, hemos utilizado el modelo Canvas en el desarrollo de nuestro proyecto y lo consideramos una
herramienta importante. Nos ha permitido visualizar y analizar los diferentes aspectos de nuestro
negocio, como la propuesta de valor, los segmentos de clientes, las relaciones con los clientes, los
canales de distribucion, las fuentes de ingresos y los recursos clave. EI modelo Canvas nos ha
ayudado a organizar nuestras ideas, identificar oportunidades y desafios, y tomar decisiones

estratégicas fundamentadas.

9. ¢, Cual es su plan de mercadeo para llegar a su publico objetivo?

Nuestro plan de mercadeo se centra en utilizar Instagram como nuestro principal canal de
promocion y venta. Aprovechamos las capacidades de esta plataforma para compartir contenido
visualmente atractivo, interactuar con nuestros seguidores y generar interés en nuestros productos.
Utilizamos estrategias de marketing digital, como publicidad segmentada, colaboraciones con
influencers y promociones exclusivas para aumentar nuestra visibilidad y atraer a nuestro publico
objetivo. Ademas, estamos explorando opciones de colaboracion con tiendas fisicas y

participacion en eventos de moda para ampliar nuestro alcance y generar alianzas estratégicas.

10.  ¢Como ha validado el mercado y como ha adaptado su proyecto en funcién de los

resultados?

Hemos validado el mercado a través de la interaccion con nuestros clientes en Instagram, quienes
han demostrado un interés genuino en nuestros productos y han realizado compras. También
hemos recibido comentarios positivos y recomendaciones de boca en boca, lo que indica que
estamos satisfaciendo las necesidades y expectativas de nuestros clientes. Basandonos en estos
resultados, hemos adaptado nuestro proyecto al fortalecer nuestra presencia en Instagram y avanzar
en el desarrollo de nuestro sitio web de comercio electronico. Ademas, estamos trabajando en
expandir nuestras opciones de productos y ofrecer una experiencia de compra ain mas conveniente

y atractiva.
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11.  ¢Como ha evaluado las tendencias de su mercado objetivo?

Para evaluar las tendencias de nuestro mercado objetivo, seguimos de cerca las Ultimas colecciones
y lanzamientos de marcas de streetwear reconocidas tanto a nivel nacional como internacional.
También estamos atentos a las tendencias de moda en las redes sociales y los estilos preferidos por
nuestro publico objetivo. Ademas, hemos realizado encuestas y entrevistas a nuestros clientes para
comprender sus preferencias y expectativas en cuanto a disefio, colores, estampados y materiales.
Esto nos permite estar al tanto de las tendencias actuales y adaptar nuestra oferta de productos de

acuerdo a ellas.

12. ¢Qué estrategias de mercadeo y publicidad ha usado para la promocion de su
proyecto? ¢Como han sido los resultados?

Hasta el momento, hemos utilizado estrategias de mercadeo y publicidad principalmente en
Instagram. Hemos creado contenido atractivo y relevante, que destaca nuestro estilo Gnico y
nuestra propuesta de valor. También hemos colaborado con influencers y personas influyentes en
el ambito de la moda urbana para promover nuestros productos y aumentar nuestra visibilidad. Los
resultados han sido alentadores, ya que hemos logrado aumentar nuestra base de seguidores y
generar interacciones significativas. Sin embargo, reconocemos que debemos diversificar nuestras
estrategias de promocion y explorar otros canales de marketing para llegar a un puablico mas

amplio.

13. ¢ Cuédles son sus proyecciones de ventas a corto y largo plazo y como las ha calculado?

Nuestras proyecciones de ventas a corto y largo plazo se basan en un analisis detallado de las
tendencias del mercado, el crecimiento de nuestra base de seguidores en Instagram y la demanda
actual de nuestros productos. Hemos calculado nuestras proyecciones de ventas teniendo en cuenta
factores como la estacionalidad, la competencia y la capacidad de produccién. A corto plazo, nos
hemos fijado metas realistas y alcanzables para aumentar nuestras ventas mes a mes. A largo plazo,

tenemos como objetivo expandirnos a nivel nacional y generar asociaciones estratégicas con
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tiendas fisicas reconocidas. Sin embargo, reconocemos que el logro de nuestras proyecciones
dependera de nuestro enfoque continuo en la calidad de nuestros productos y la satisfaccion de

nuestros clientes.

14.  ¢Podria describir los procesos productivos de su negocio y sus proveedores?

Nuestros procesos productivos se basan en la colaboracion con talleres locales de confeccion y
proveedores de materiales de alta calidad. Trabajamos en estrecha colaboracion con estos socios
para garantizar que nuestros productos cumplan con nuestros estandares de disefio y calidad.
Ademas, nos esforzamos por mantener una comunicacion fluida y establecer relaciones a largo
plazo con nuestros proveedores. Actualmente, estamos buscando optimizar nuestros procesos y
explorar opciones de produccién méas sostenibles y éticas, ya que la responsabilidad social y

ambiental es uno de los aspectos en los que estamos trabajando para mejorar.

15. ¢ Cuél es su enfoque estratégico para hacer crecer su negocio a largo plazo?

Nuestro enfoque estratégico para hacer crecer nuestro negocio a largo plazo se basa en tres pilares
fundamentales. En primer lugar, nos enfocamos en la innovacion constante, buscando crear
productos Unicos y distintivos que nos diferencien en el mercado. Esto implica estar atentos a las
tendencias de la moda, escuchar a nuestros clientes y adaptarnos rapidamente a los cambios en sus
preferencias y necesidades. En segundo lugar, estamos trabajando en la expansién de nuestro
alcance geografico y en el establecimiento de alianzas estratégicas con tiendas fisicas reconocidas.
Esto nos permitira llegar a un puablico méas amplio y fortalecer nuestra presencia en el mercado.
Por ultimo, estamos invirtiendo en la construccion y el fortalecimiento de nuestra marca,
enfocandonos en la generacion de experiencias de compra memorables y en la construccion de

relaciones duraderas con nuestros clientes.

16.  ¢Cuél es su vision empresarial para su proyecto y como espera alcanzarla? ¢ Como

formul6 esa visién empresarial?
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Nuestra vision empresarial para Sons of XTC es convertirnos en una marca reconocida a nivel
nacional y ser referentes en la industria del streetwear en Colombia. Queremos ser conocidos por
nuestro estilo distintivo, nuestra calidad excepcional y nuestra autenticidad. Para alcanzar esta
vision, hemos formulado estrategias claras y medibles que nos guian en nuestras acciones y
decisiones diarias. Nos esforzamos por mantener una cultura empresarial centrada en la

creatividad, la pasion por la moda y el compromiso con la satisfaccion del cliente.

17.  ¢Qué valores corporativos son importantes para su negocio y cdmo se reflejan en sus

practicas comerciales?

Los valores corporativos que consideramos importantes para nuestro negocio son la autenticidad,
la creatividad, la calidad y la responsabilidad social. Estos valores se reflejan en nuestras préacticas
comerciales a través de la seleccion cuidadosa de materiales de alta calidad, la atencion meticulosa
al disefio y la produccion ética y sostenible. Ademas, estamos comprometidos con apoyar a la
comunidad local y minimizar nuestro impacto ambiental. Aunque reconocemos que siempre hay
margen de mejora, estamos trabajando constantemente para alinear nuestras précticas con estos

valores y garantizar que sean parte integral de nuestra identidad como empresa.

18.  ¢Cuél es la mision de su emprendimiento y cdmo se alinea con los valores

corporativos?

La misién de nuestro emprendimiento es ofrecer a nuestros clientes prendas de streetwear de alta
calidad, disefiadas con autenticidad y estilo vanguardista. Nos esforzamos por ser una marca que
refleje la individualidad y la personalidad de quienes la usan, brindando productos que les permitan
expresarse y destacarse en su estilo Unico. Nuestra mision se alinea con nuestros valores
corporativos al enfocarnos en la calidad, la creatividad y la responsabilidad social en todas las

etapas de nuestro negocio.

19. ¢Ha establecido alianzas o redes con organizaciones de apoyo para su proyecto?

¢ Podria contarnos sobre ellas?
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Actualmente, hemos establecido alianzas con tiendas fisicas locales para expandir nuestra
presencia en el mercado. A través de estas alianzas, hemos logrado exhibir y vender nuestros
productos en ubicaciones estratégicas, 1o que nos ha permitido llegar a un pablico més amplio y
generar mayores ventas. Ademas, estamos en proceso de establecer redes de colaboracion con
otros emprendedores y marcas de streetwear en Colombia, con el objetivo de fortalecernos

mutuamente y aprovechar sinergias para crecer en conjunto.

20.  ¢Como han manejado y superado los desafios y obstaculos que se han presentado en

el proceso de creacion y desarrollo de su empresa?

A lo largo del proceso de creacion y desarrollo de nuestra empresa, hemos enfrentado diversos
desafios y obstaculos. Uno de los principales desafios ha sido el establecimiento de nuestra marca
en un mercado altamente competitivo. Hemos invertido tiempo y esfuerzo en la diferenciacion de
nuestra propuesta de valor, destacando la autenticidad y la calidad de nuestros productos. Otro
desafio ha sido la optimizacion de nuestros procesos de produccion y logistica para garantizar una
entrega eficiente y satisfactoria para nuestros clientes. Estamos trabajando activamente en la
mejora de estos aspectos, y nos esforzamos por aprender de cada obstaculo que enfrentamos para

fortalecer nuestra empresa y ofrecer una experiencia excepcional a nuestros clientes.
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Anexo B. Manual para la creacion y operacion de una marca de ropa

Capitulo 1: Investigacion de mercado

Objetivo:

El objetivo de este capitulo es realizar una investigacion exhaustiva del mercado para
comprender las tendencias actuales, identificar a los competidores y segmentar el mercado
objetivo.

Pasos a seguir:

1. Analisis de la industria: Examina el panorama de la industria de la moda y la ropa,
incluyendo el segmento especifico en el que deseas incursionar.

+ Caso de estudio: En nuestro caso, analizamos la industria del streetwear en Cali, Colombia,

para identificar oportunidades y desafios especificos.

2. ldentificacién de tendencias: Investiga las tendencias actuales en el mercado de la moda
y la ropa, enfocandote en aquellas que son relevantes para tu pablico objetivo.
« Caso de estudio: Sons of XTC identificé la creciente popularidad de la moda urbana y la

demanda de prendas de alta calidad con un estilo distintivo.

3. Analisis de competidores: Examina a los competidores directos e indirectos en tu mercado
objetivo, analizando su propuesta de valor, estrategias de marketing y posicionamiento.
» Caso de estudio: Sons of XTC realiz6 un analisis de los competidores en la industria del

streetwear en Cali, identificando las marcas lideres y su enfoque de marketing.
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4. Segmentacion del mercado objetivo: Divide tu mercado objetivo en segmentos
especificos basados en caracteristicas demogréaficas, psicograficas y comportamentales.

» Caso de estudio: Sons of XTC identificé a los jovenes adultos urbanos como su mercado
objetivo principal, basandose en su afinidad por la moda urbana y su disposicion a invertir en

prendas de calidad.

Capitulo 2: Posicionamiento de marca

Objetivo:

El objetivo de este capitulo es definir la propuesta de valor Unica de tu marca, seleccionar un
posicionamiento estratégico y crear una declaracion de posicionamiento clara y distintiva.
Pasos a seguir:

1. Definicion de la propuesta de valor: Identifica los atributos y beneficios diferenciales de
tus productos o servicios que te distinguen de la competencia.

« Caso de estudio: Sons of XTC definid su propuesta de valor en la autenticidad de sus

disefios, la calidad excepcional de sus prendas y su estilo vanguardista.

2. Seleccién del posicionamiento estratégico: Determina como deseas que tu marca sea
percibida en el mercado y elige una estrategia de posicionamiento que te ayude a lograrlo.
 Caso de estudio: Sons of XTC se posicion6 como una marca de streetwear exclusiva y de

alta gama, dirigida a aquellos que buscan expresar su individualidad a través de su estilo.

3. Creacion de una declaracion de posicionamiento: Elabora una declaracion concisa que

comunique claramente tu propuesta de valor y tu posicién en el mercado.
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« Caso de estudio: Sons of XTC: "Disefios autéenticos y vanguardistas para quienes buscan

destacarse en la moda urbana".

Capitulo 3: Desarrollo de la identidad de marca

Objetivo:

El objetivo de este capitulo es disefiar la identidad visual de tu marca, incluyendo el logotipo
y los elementos visuales, y establecer una guia de estilo consistente.

Pasos a seguir:

1. Disefio del logotipo y elementos visuales: Crea un logotipo distintivo que represente la
esencia de tu marca y desarrolla elementos visuales coherentes con tu identidad.

 Caso de estudio: Sons of XTC disefié un logotipo minimalista pero llamativo, que combina

elementos graficos y tipografia moderna, transmitiendo su estilo Unico.

2. Guia de estilo de marca: Define los colores, tipografias, patrones y otros elementos
visuales que seran utilizados de manera consistente en todas las comunicaciones de la marca.
« Caso de estudio: Sons of XTC establecié una guia de estilo que utiliza colores vibrantes y

contrastantes, tipografias modernas y patrones geométricos en sus disefios y comunicaciones.

3. ldentidad visual y estilo de comunicacidn: Asegurate de que todos los elementos visuales
y el estilo de comunicacién de tu marca estén alineados con la identidad y los valores de tu
marca.

» Caso de estudio: Sons of XTC mantiene una identidad visual coherente en todas sus

comunicaciones, utilizando un estilo moderno y atrevido que refleja su personalidad Unica.
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Capitulo 4: Estrategias de comunicacion

Objetivo:

El objetivo de este capitulo es desarrollar un tono de voz auténtico y relevante para tu marca,
crear contenido atractivo para las redes sociales y otros canales de comunicacion, e
implementar estrategias de relaciones publicas y colaboraciones con influencers.

Pasos a seguir:

1. Desarrollo del tono de voz de la marca: Define el estilo de comunicacion que utilizaras
para interactuar con tu publico objetivo, asegurandote de que refleje la personalidad y los
valores de tu marca.

« Caso de estudio: Sons of XTC adopt6 un tono de voz joven, fresco y auténtico en sus

comunicaciones, utilizando un lenguaje cercano y coloquial que resuena con su audiencia.

2. Creacion de contenido relevante y atractivo: Genera contenido visual y escrito que sea
interesante y valioso para tu audiencia, destacando los aspectos unicos de tu marca y
productos.

 Caso de estudio: Sons of XTC produce regularmente contenido en Instagram que muestra

los nuevos disefios, la inspiracion detras de ellos y cdmo se integran en el estilo de vida urbano.

3. Estrategias de relaciones publicas y colaboraciones con influencers: Establece
relaciones con medios de comunicacion relevantes y colabora con influencers que puedan

ayudar a amplificar el alcance de tu marca.
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« Caso de estudio: Sons of XTC ha colaborado con influencers de la moda urbana en Cali,
quienes han promocionado sus productos a través de sus plataformas, generando mayor

visibilidad y reconocimiento de la marca.

Capitulo 5: Experiencia de marcay fidelizacion

Objetivo:

El objetivo de este capitulo es disefiar una experiencia de marca memorable en todos los
puntos de contacto con los clientes, implementar estrategias de fidelizacion y retencion de
clientes, y obtener retroalimentacion para mejorar continuamente la experiencia de marca.
Pasos a seguir:

1. Disefio de una experiencia de marca memorable: Evalta todos los puntos de contacto
con los clientes, desde la presentacion del producto hasta el servicio postventa, y busca
oportunidades para crear experiencias excepcionales.

« Caso de estudio: Sons of XTC se esfuerza por brindar una experiencia de compra en linea
fluida, con empaques personalizados y un servicio al cliente atento, asegurandose de que cada

interaccion con la marca sea especial.

2. Estrategias de fidelizacion y retencion de clientes: Implementa programas de lealtad,
descuentos exclusivos y contenido personalizado para fomentar la fidelidad de los clientes y
mantener una relacién a largo plazo.

» Caso de estudio: Sons of XTC ofrece descuentos especiales a sus clientes recurrentes,
organiza eventos exclusivos para ellos y envia boletines informativos con contenido relevante

y promociones exclusivas.
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3. Obtencion y analisis de retroalimentacion de los clientes: Establece mecanismos para
recopilar la opinion de tus clientes, ya sea a través de encuestas, resefias en linea o
interacciones directas, y utiliza esa informacion para mejorar continuamente tu experiencia de
marca.

+ Caso de estudio: Sons of XTC solicita retroalimentacion a sus clientes a través de encuestas
después de la compra y realiza un seguimiento de las resefias en linea, lo que les permite

identificar areas de mejora y ajustar su estrategia en consecuencia.

Capitulo 6: Estrategias de Comercio Digital

Objetivo:

El objetivo de este capitulo es identificar plataformas de comercio electrénico adecuadas para
tu marca, desarrollar un sitio web de comercio electrénico atractivo y facil de usar, e
implementar estrategias de marketing digital y gestion de ventas en linea.

Pasos a seguir:

1. Identificacién de plataformas de comercio electrénico: Investigay elige una plataforma
de comercio electronico que se adapte a las necesidades de tu marca, considerando aspectos
como la facilidad de uso, la seguridad y las funcionalidades ofrecidas.

« Caso de estudio: Sons of XTC esta en proceso de desarrollo de su sitio web de comercio
electronico utilizando una plataforma confiable y personalizable que les permitird mostrar sus

productos de manera efectiva y facilitar las transacciones en linea.
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2. Desarrollo de un sitio web de comercio electrénico: Disefia y construye un sitio web
atractivo y facil de navegar, que brinde una experiencia de compra fluida y refleje la identidad
de tu marca.

« Caso de estudio: Sons of XTC esta trabajando en la creacion de un sitio web interactivo
donde los clientes puedan explorar y comprar sus productos de manera intuitiva, con una

estética que refleje su estilo urbano y vanguardista.

3. Implementacion de estrategias de marketing digital y gestion de ventas en linea:
Utiliza técnicas de marketing digital como el SEO, las redes sociales y la publicidad en linea
para aumentar la visibilidad de tu marca, atraer trafico a tu sitio web y convertir visitantes en
clientes.

« Caso de estudio: Sons of XTC ha utilizado estrategias de marketing en Instagram para
promocionar sus productos, utilizando hashtags relevantes, colaboraciones con influencers y

publicidad dirigida para alcanzar a su publico objetivo de manera efectiva.

Capitulo 7: Medicion y analisis de resultados

Objetivo:

El objetivo de este capitulo es implementar herramientas de andlisis para evaluar el
rendimiento de tus estrategias de marketing y ventas, interpretar los datos recopilados y tomar
decisiones basadas en los resultados obtenidos, y ajustar y optimizar las estrategias en base a
los datos y las tendencias identificadas.

Pasos a seguir:
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1. Implementacion de herramientas de analisis: Utiliza herramientas como Google
Analytics, redes sociales insights y herramientas de gestion de ventas para recopilar datos
sobre el rendimiento de tu sitio web, la efectividad de tus campafias de marketing y el
comportamiento de tus clientes.

 Caso de estudio: Sons of XTC ha integrado Google Analytics en su sitio web en desarrollo
para rastrear el trafico, el tiempo de permanencia, las conversiones y otras métricas

importantes.

2. Interpretacion de los datos recopilados: Analiza los datos recopilados para identificar
patrones, tendencias y areas de mejora. Evalta el impacto de tus estrategias de marketing y
ventas en el crecimiento de tu negocio.

« Caso de estudio: Sons of XTC ha utilizado los datos recopilados para comprender qué
productos son los mas populares, qué canales de marketing generan mas conversiones y como

optimizar su estrategia de precios para maximizar los ingresos.

3. Ajuste y optimizacion de las estrategias: Basandote en los resultados obtenidos, realiza
ajustes y mejoras en tus estrategias de marketing y ventas. Experimenta con nuevas ideas y
enfoques para lograr un crecimiento continuo y sostenible.

 Caso de estudio: Sons of XTC ha realizado ajustes en su estrategia de marketing en funcién
de los datos recopilados, como la optimizacion de palabras clave, la personalizacion de
mensajes de marketing y la segmentacion de anuncios para llegar a audiencias mas

especificas.
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