@ Colegio de Estudios

Superiores de Administracién

PROPUESTA DE E-COMMERCE PARA LA COMERCIALIZACION DE VESTIDOS DE

BANO, PARA MUJERES DE LA ZONA NORTE DE BOGOTA

Adriana Diaz Granados Tribin y Valeria Daza Serrano

Pregrado Administracion de Empresas
Colegio de Estudios Superiores de Administracion - CESA
Bogota D.C.

2019



PROPUESTA DE E-COMMERCE PARA LA COMERCIALIZACION DE VESTIDOS DE

BANO, PARA MUJERES DE LA ZONA NORTE DE BOGOTA

Adriana Diaz Granados Tribin y Valeria Daza Serrano

Director del Trabajo de Grado: Luis Guillermo Coérdoba

Pregrado Administracion de Empresas
Colegio de Estudios Superiores de Administracion - CESA
Bogota D.C.

2019



indice

RESUMEBIN. ...ttt e s he e et e e Re e e R e e s e e b e e s me e e b e e s rneeneeanneene e 6
I | 01 oo [0 ol o] o] O USSP 7
2. EStA00 DBl AT ...ttt bbb 13
2.1 E-COMIMEICE ...ttt ettt b e e e neenneas 13
2.2 Comercio Electronico a Nivel Mundial y en Diversos SeCtores..........ccovveveeeeieerveseenne. 14
2.3 Comercio Electronico en Colombia..........cccviiiiiiiiiiiieiesc e 16
2.4 MarcO CONCEPLUAL.........cvi et ns 17
K O |V =1 (oo (o] [T | - SRS 18
3.1 MEtod0o de INVESTIGACION ......ccueceeiieeieeie ettt be e sae e e nnas 18
3.2 Definicion de 1a PODIACION..........cuiiiiiii e 18
3.3 Tamafno A€ 12 IMUBSEIA. ......ccviiuiiiieiieieie ettt bbb eneas 19
3.4 Instrumentos para calcular [a iNformacion.............cccovveveiicie e 19
4. Mecanismos de comercializacion mediante plataformas electronicas............cccccccevvevieenenn. 21
5. Comportamiento de compra por medio del comercio electronico...........ccccoevevieieecieceenee. 23
6. Estrategia de comercio electronico para empresas de vestidos de bafio.............ccccceevveenennen. 28
T O] (o [ To] 1= PSPPSR 31
8. RECOMENAACIONES .....c.veiiiiiieitie ettt sttt sb et e et et esbe b e sreennas 33
RETEIBNCIAS. ...ttt b e e bt e bttt e bt e be et e s st e nbeebeeneesbeenbe s 34



llustracién 1

llustracién 2

llustracién 3

Tabla de llustraciones



Tabla de Anexos

ANEXO L. INTOMME ENETEVISTA. ....eeeeee ettt e et e e ettt e e e e e e e e e e eeeeeaeeeaaans

Anexo 2. Informe Encuesta

ANEXO 3. INTOrME FOCUS GOUP ....cvveieeiieiiie ettt sttt te e e sreenneenee e



Resumen

El comercio electronico viene creciendo rapidamente a nivel global. Sin embargo, Colombia es un
pais que tiene una oportunidad muy grande dentro de este tipo de comercio. Esta investigacion
analiza las diferentes problematicas que tiene el mercado colombiano en cuanto al e-commerce, y
cudles pueden ser las posibles alternativas para incrementar las transacciones que se hagan por este
medio. La investigacion estd enfocada en la industria de confeccion y comercializacion de vestidos
de bafio para las mujeres entre 18 y 25 afios de la zona norte de Bogoté e incluye el andlisis de una
serie de entrevistas y encuestas que fue necesario para desarrollar la solucion al problema

propuesto.



1. Introduccién

En los Gltimos afios, se han evidenciado algunas investigaciones que presentan la importancia de
los canales electrdonicos en el modelo de negocios desarrollado por las industrias que conforman
el negocio de la moda en la actualidad. En primera instancia, cabe resaltar que el comercio
electrénico es un aspecto muy amplio que se ha venido implementando en la mayoria de las
industrias en el mundo. Especificamente en la industria de la moda, muchas empresas han realizado
cambios drasticos para implementar este método comercial, el cual ha resultado muy eficiente a lo
largo de los ultimos afios. Iva Petkova en el articulo “Between high-tech and high-fashion: How
E-Commerce fashion organizations gain moral and pragmatic legitimacy in the fashion field”
menciona la importancia de los dos modos de comercio, el electronico y el tradicional, sefialando
las caracteristicas que posee cada uno y la esencia del cambio tecnoldgico que prima en la
industria. Como también, la importancia que le dan al comercio electrénico hoy en dia, ya que se
ha creado conciencia de que se trata del futuro, no sélo del comercio sino del mundo entero
(Petkova, 2016). Teniendo en cuenta lo anterior, se pudo relacionar el concepto con la
investigacién, en donde se ve la transicion que estan presentando las empresas hoy en dia de un
comercio tradicional a uno electrdnico y tecnolégico. Este factor es esencial para el problema
establecido, ya que da ampliacién de conocimiento de los cambios que ha tenido que pasar y que
esta pasando la industria.

Por otro lado, es muy importante entender como las empresas en diferentes partes del mundo
utilizan este mecanismo de informacion y comercializacion de productos y servicios y como han
hecho para hacerlo de manera exitosa. Este tema es esencial, ya que se relaciona con las empresas
colombianas y asi poder implementarlo en el pais y lograr tener la misma aceptacion por parte de

los consumidores. Los articulos “Help welcome or not: Understanding consumer shopping



motivation in curated fashion retailing” y “Recommendation system development for fashion
retail e-commerce” hablan sobre este factor, donde mencionan la motivacion que tienen al
implementar este método de compra y pagos online. Por medio de encuestas realizadas a los
consumidores, se pudo entender el comportamiento y aceptacion del cambio a la tecnologia en el
comercio y asi analizar qué tan viable es esta modalidad de venta (Sebald & Jacob, 2018)
(Hwangbo, Sok Kim, & Jin Cha, 2018). También, los autores Anna Kathrin Sebald, Frank Jacob,
Hyunwoo Hwangbo, Yang Sok Kim y Kyung Jin Cha, realizaron estudios en las dos modalidades
de comercio, implementando sus productos de igual manera en ambos y ofreciendo el mismo
concepto y calidad de venta. Teniendo en cuenta esto, los resultados fueron favorables para el
comercio electronico ya que este método permite recolectar la informacion necesaria con tan solo
un click, permite tener en conjunto informacion de consumidores, comportamientos de compra,
nivel de compra, perfiles y preferencias de cada uno de los clientes, entre muchas otras. Toda esta
informacién recopilada luego es utilizada para siguientes estudios de mercadeo y principales
investigaciones hacia los consumidores.

Teniendo en cuenta el comercio electronico a nivel mundial, los paises con mayor alcance e
implementacidn de este son China, Estados Unidos de América y Reino Unido respectivamente,
con sus mas importantes plataformas electrénicas Taobao, Amazon, EBay, Alibaba, entre otras,
que representan el 12% del comercio de bienes a nivel mundial. Con estas grandes empresas
tecnoldgicas, estos paises han logrado posicionarse en el ranking mundial con ingresos millonarios
que demuestran que el comercio electrénico tiene un gran auge con el pasar del tiempo. Hoy en
dia, las empresas mas importantes del mundo tienen de una u otra forma relacion con nuevas
tecnologias o comercio via internet (Manyika, Lund, Bughin, Woetzel, Stamenov, & Dhingra,

2016).



En cuanto a Colombia, segun el estudio elaborado por la Camara de Comercio Electronico, en
el afio 2015 las ventas por medio de plataformas electrénicas fueron de 16 millones de ddlares,
incrementando un alto porcentaje su valor respecto a los afios anteriores. Este valor representd un
4.08% del PIB del pais en ese afio. Las transacciones realizadas durante este periodo se hicieron
con las formas de pago de tarjetas de crédito y débito (Comision de Regulacion de
Comunicaciones, 2017). Para el afio 2016, la cifra de ventas por medio de comercio electronico se
aumento a 26 millones de dolares, lo cual confirmo que al pasar de los afios la venta de productos
por medios electronicos va tomando auge tanto en los consumidores como en las empresas del
pais.

Teniendo en cuenta lo anterior, Colombia esta posicionada como un pais a crecer en cuanto al
comercio electronico, por sus elevados incrementos en las ventas en este medio y por la
penetracion que ha tenido en los consumidores este sistema. Estas plataformas generan unos
beneficios a los clientes que hacen que la fidelidad aumente cada dia mas, como la facilidad,
rapidez, comodidad, reduccion del tiempo y seguridad en las transacciones. Estos factores ayudan
a que cada dia mas las personas se involucren en la onda electronica, ya que de una u otra forma
les facilita la vida (BlackSip, 2017).

Se hace mandatorio que la industria de la moda en Colombia incorpore la utilizacién del
comercio electronico que es la preferencia creciente de compra en Colombia y otros paises del
mundo, en particular para los productos en las categorias de moda y belleza. De igual forma, se
busca que para los proximos afos esta cifra de ventas se incremente y asi lograr mayor alcance en
la implementacion de medios tecnoldgicos a la hora de hacer pagos (Gonzalez, 2017). Por otro
lado, especificamente la industria de la moda presenta unos retos para poder culminar con la

implementacién del sistema electronico, como adaptarse al proceso de compras si no se tiene el



producto a la mano, o sin haberlo medido anteriormente, también la desconfianza que hay por los
pagos electrénicos y los fraudes que vienen de la mano con estos. Todavia existen varios
obstaculos que impiden que la industria de la moda se vuelva en su totalidad virtual ya que los
consumidores buscan también experiencias en sus compras. En otros paises, estos retos los han
venido procesando y solucionando, ya que existen varios métodos de compra donde transportan
los productos y de esta manera el cliente se los puede medir. También, los métodos de pago los
hacen via empresas especializadas en esto, las cuales ofrecen alta seguridad en los pagos y esto
hace que los consumidores se fidelicen cada vez mas.

Luego de analizar el comercio electrénico a nivel mundial, nacional y la industria de la moda
en el pais, se puede ver que Colombia es un pais en crecimiento en cuanto a plataformas
electronicas, sin embargo, existen todavia factores que impiden que el comercio electrénico crezca
como lo hace en otros paises, debido a que los consumidores prefieren la inmediatez en las compras
de establecimientos tradicionales, o tienen mayor accesibilidad a cambios de productos, ya que la
logistica por medios electrénicos puede ser un poco complicada para el consumidor y para recibir
respuestas por parte del establecimiento comercial. Por otro lado, el consumidor colombiano
prefiere sentir la experiencia de compra y no tener que esperar varias horas o dias para recibir los
productos comprados. Otro tema muy importante es la percepcion que tienen los consumidores en
cuanto a los pagos online, ya que estdn mas prevenidos de presentar fraudes electronicos, por el
indice de criminalidad que tiene el pais. Las personas no confian en muchos medios electronicos
ni en dar nimeros de sus tarjetas para no ser sustraidos (Passport, 2017). Es por ello, que se
necesitan mejorar varios aspectos de seguridad virtual y servicios relacionados con la experiencia
de compra, para que la fidelizacion aumente cada vez mas por parte de los consumidores. También,

se puede ver que hay baja penetracidn en estos sistemas por que el pais presenta unas poblaciones
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vulnerables para estos accesos, tales como personas de estratos bajos, de la tercera edad, personas
gue no tienen acceso a dispositivos moviles o con internet (BlackSip, 2017).

Teniendo en cuenta lo aspectos generales de la industria de la moda y los retos que esta tiene
como estrategia de comercializacion dentro del comercio electrénico en Colombia, se quiere
enfocar la investigacion en empresas que confeccionan vestidos de bafio y prendas exteriores de
la ciudad de Bogota, para asi centrarnos en el comportamiento de los consumidores de este nicho.
En Colombia, el 62% de los consumidores de plataformas online, prefieren apoyar empresas
pequefias mas que en otros paises (Passport, 2017). Esto quiere decir que los negocios de
confeccidn de vestidos de bafio (incluidos entre estas pequefias empresas del pais) representan de
una forma orgullo local y los consumidores son mas propensos a adquirir este tipo de productos
empleando este canal de informacion y comercializacion.

La Camara de Comercio de Bogota informa que la moda se encuentra presente en varios
sectores de las industrias de confeccion como el vestuario, calzado, bolsos y accesorios, ropa de
verano y ropa interior. En esta Gltima es donde entra a participar el segmento de vestidos de bafios
y la cual tiene el 8% de la participacién dentro de las ventas que se hacen dentro de la industria
(Camara de Comercio de Bogota, 2016). Por otra parte, dentro de la industria de la moda en
Bogot4, el 84% de las marcas si tienen una pagina web, pero solo el 28% de estas la utilizan como
una tienda virtual, no obstante, las principales marcas que utilizan estos medios online en su
mayoria son internacionales (Camara de Comercio de Bogota, 2016). Por lo tanto, hay una gran
oportunidad de incentivar a mas marcas locales a que usen este canal.

Como pregunta de investigacion se quiso enfocar en: ;Qué aspectos deberan ser considerados

por los empresarios de la confeccion de vestidos de bafio, para implementar una estrategia de e-
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commerce para atender las preferencias y habitos de compra que tienen las mujeres de 18 a 25
afios en Bogota?

Las hipotesis establecidas fueron: EI e-commerce se ha constituido como una herramienta clave
para informar a los consumidores y promocionar/vender confecciones, alcanzando lugares y
compradores de manera mas eficiente. Por otro lado, la implementacion del internet, redes sociales
y portales, esta teniendo gran uso entre las personas jovenes como canales de informacion y medios
de compra. Por altimo, el uso del e-commerce ain no ha alcanzado el desarrollo esperado entre
las personas jovenes de Bogota, en especial como canal de comunicacién y comercializacion de
confecciones y en particular de vestidos de bafio.

El objetivo general de la investigacion es disefiar una propuesta de comercio electronico para
impulsar la comercializacidn de vestidos de bafio entre mujeres de 18 a 25 afios de los grupos socio
econdmicos 5y 6 de Bogota.

Los objetivos especificos se basan en revisar los mecanismos de comercializacion de vestidos
de bafio mediante plataformas electrénicas empleados por los confeccionistas en Bogota. Segundo,
identificar el comportamiento de compra por medio del comercio electronico, que tienen las
mujeres incluidas en el segmento de mercado seleccionado. Por ultimo, disefiar una estrategia de
comercio electronico para las empresas de la industria de vestidos de bafio en Bogota, que impulse

su penetracion en el mercado propuesto.
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2. Estado Del Arte

2.1 E-Commerce

El comercio electronico o e-commerce, se basa principalmente en la compra y venta de productos
0 servicios por medio de herramientas electronicas, especialmente el internet. Comunmente las
formas de pago son via tarjetas de crédito o débito (Comision de Regulacion de Comunicaciones,
2017). Dentro del ambito general del comercio electronico, se encuentran varias modalidades que
lo caracterizan y dividen, tales como B2B, B2C, C2C, B2G. El primero de estos se define como
business to business 0 empresa a empresa, se caracteriza por el comercio electronico que existe
entre empresas, cominmente por la transferencia electrénica de datos. En el segundo, B2C, més
conocido como business to consumer 0 empresa a consumidor, hay una transaccion electronica de
por medio, ya sea por una pagina web u otro establecimiento electronico. C2C, en el cual prima la
relacion entre consumidores, tiene en cuenta la compra o venta de productos y servicios por medio
de plataformas electronicas que permitan conectar dos 0 mas consumidores con deseos en comun.
B2G, se caracteriza por la relacion comercial que hay entre una empresa y una entidad del
gobierno, la cual es el comprador en este caso (Nieto, 2017).

La mayor parte de las adquisiciones de productos o servicios por medios electrénicos son
dirigidas a entretenimiento, turismo y esparcimiento, estando la industria de la moda en segundo
lugar (BlackSip, 2017). Por otro lado, es importante resaltar que el comercio electrdnico es un
elemento importante en la economia, ya que, beneficia a las empresas y consumidores por la
reduccién que abarcan los costos de transaccion, la viabilidad de nuevos modelos de negocio, el
aumento en el alcance del mercado, entre otras (Comisién de Regulacion de Comunicaciones,

2017).
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2.2 Comercio Electrénico a Nivel Mundial y en Diversos Sectores

Teniendo en cuenta los articulos “Fashion brands on retail websites: Customer performance
expectancy and e-word-of-mouth”, “The impact of e-service offerings on the demand of online
customers” Y “Analyzing consumer online group buying motivations: An interpretive structural
modeling approach”, se pudo ver la conducta y la importancia que reflejan los clientes en las
empresas y en donde sefialan el gran impacto que estos representan. Sabiendo que los medios
electronicos no se relacionan en su totalidad con los consumidores, estos autores resaltan lo
esencial del servicio al cliente online y la ayuda que la empresa pueda brindar hacia sus
consumidores (.Loureiro, Cavallero, & Miranda, 2018) (Xu, Munson, & Zeng, 2017) (Xiao, 2018).
Estos factores mencionados en los articulos, son esenciales en la investigacion ya que los clientes
son un aspecto importante, los cuales deben ir en primer lugar en todos los casos. Los
consumidores son aquellos que en gran parte direccionan las ventas, publicidad, niveles de compra
y mas aspectos relevantes en las empresas. Por ello, en la investigacion se realizaron 250 encuestas
y se pudo analizar la informacion que brindaron los clientes y personas que compran de manera
online, para asi conocer con acertamiento que tanto influye el comercio electronico en ellos y que
aspectos de este cambiarian y mejorarian.

En el articulo “Feel the VIBE: Examining value-in-the-brand-page-experience and its impact
on satisfaction and customer engagement behaviors in mobile social media”, los autores Jamie
Carlson, Mohammad M. Rahman, Alexander Taylor y Ranjit Voola mencionan el valor que tiene
la experiencia de navegacion en una pagina web para el consumidor. El cual es un aspecto esencial
para ellos, ya que el cliente busca empatia, satisfaccion y seguridad a la hora de hacer sus compras.
Como también, poder encontrar todos estos factores funcionando en dispositivos moviles, para

que la experiencia sea mas personal y unificada. Este aspecto es relevante en la investigacion por
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lo que brinda un analisis de lo que busca un consumidor en cuanto a la tecnologia y las compras.
Por ello, es importante tenerlo en cuenta y asi conectar tanto las paginas web como las redes
sociales en los dispositivos moviles, en donde las compras han tenido un gran auge Gltimamente
(Carlson, Rahman, Taylor, & Voola, 2017).

Por otro lado, dentro del comercio electronico existe una variable para tener en cuenta, los
cuales son los sistemas de pago dentro de plataformas digitales. Hoy en dia la tecnologia se
encuentra presente dentro de muchos de los aspectos de nuestras vidas, desde como se prende una
luz hasta la manera en cémo se realizan los pagos (Riskinanto, Kelana, & Hilmawan, 2017). El
pago electrénico es el medio en el cual se realizan transacciones sin presencia de papel y/o via
internet, por esta razon es muy comun que al dia de hoy las personas utilicen sus tarjetas de crédito
o0 débito al momento de hacer una compra dentro del comercio electrénico (Junadi, 2015). El uso
de este método de pago dentro de las transacciones que hacemos diariamente ha incrementado
debido a su facilidad de uso y su utilidad, que ha influido en que los consumidores hagan un mayor
uso de este medio (Riskinanto, Kelana, & Hilmawan, 2017).

Sin embargo, el uso de este sistema también ha sido cuestionado por muchos, debido a que no
genera confianza su implementacion, pero este factor se debe en muchas ocasiones a que las
personas no han tenido una experiencia con este procedimiento de pago (Azam, 2015). Por esta
razon, cuando un consumidor tiene un nivel de confianza alto en este medio, es debido a que ya
ha tenido una previa experiencia, o recomendacion de algin conocido la cual crea una mayor
lealtad hacia el pago por medio de una plataforma digital (Ribadu & Rahman, 2017). De este modo,
cada experiencia que el consumidor tiene con este habito de pago va a influir directamente al

aumento o al deterioro de la confianza que tenga por el mismo (Ribadu & Rahman, 2017).

15



2.3 Comercio Electronico en Colombia

Un aspecto clave a analizar es como se ha comportado el desarrollo del comercio electronico en
Colombia. El acceso a internet por medio de dispositivos moviles ha tenido un crecimiento
exponencial. Gracias a esto, el nimero de personas que se encuentran conectadas dentro de la
intranet es directamente proporcional a este crecimiento (Soler Paifio, 2016). Los negocios que
han estado presentes en el e-commerce y tienen una participacion muy importante en el, son
principalmente empresas tradicionales colombianas. Sin embargo, hay ciertas plataformas que han
incursionado en el mercado electronico Colombiano, la cuales han ganado una gran participacion
y han llegado a estar entre las principales paginas web usadas por los consumidores del pais (Soler
Paifio, 2016). Es importante destacar que debido al desarrollo que este mercado ha tenido dentro
del pais, se cre6 una Camara de Comercio Electronico que fue fundada en el afio 2009. Esta entidad
es la que gestiona y garantiza el buen uso de este comercio (Soler Paifio, 2016).

Sin embargo, alin hay un gran porcentaje de la poblacion que no tiene acceso y/o no confia en
este comercio. De acuerdo a un estudio realizado por Sanchez-Torres, Vardén-Sandoval & Sanchez-
Alzate, un factor muy importante dentro de la decision de compra de los consumidores por medio
del comercio electrdnico es el estrato socio econémico al que pertenecen, debido a que en muchos
casos este facilita el acceso al método de pago electronico (Sanchez-Torres, Varon-Sandobal, &
Sanchez-Alzate, 2017). Por otro lado, el nivel educativo también es importante, ya que para una
persona que tiene un nivel de educacion ascendiente es mas probable que considere que es de
mayor utilidad los pagos que se efectian mediante internet, ya que de este modo se puede ahorrar

tiempo e incluso costos adicionales (Sanchez-Torres, Varon-Sandobal, & Sanchez-Alzate, 2017).
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24  Marco Conceptual

Para realizar un estudio mas cercano a la poblacion a la cual va dirigida esta investigacion. Es
importante tener en cuenta que las compras por internet en la ciudad de Bogoté tienen un
comportamiento diferente al que se presenta en el resto del pais. Segun Gémez, Leon y Orozco, el
consumidor bogotano tiene ciertas motivaciones a la hora de comprar por internet, en las cuales se
encuentra la rapidez, los buenos precios y la variedad del producto (Gomez Medina, Leon
Mendoza, & Orozco Farfan, 2012). Es por ello que el hébito de los bogotanos a la hora de comprar
afecta la relacién que tiene con el medio de pago via internet, debido a que por costumbre tienen
la necesidad de tener contacto directo con los producto y/o vendedores de este (Gomez Medina,
Leon Mendoza, & Orozco Farfan, 2012).

Adicionalmente, es importante para la investigacion establecer el comportamiento de las
personas que compran vestidos de bafio. Hoy en dia los consumidores buscan que los productos a
los que acceden sean cada vez mas personalizados y alineados al ritmo de vida que tienen (Vargas,
2012). Segun Vargas, las mujeres buscan que sus prendas de vestir y en especifico las de bafio
sean diferentes en cuanto a sus disefios, esto se debe a que estdn mas conscientes de los diferentes
atributos que tienen y que no estan dispuestas a cumplir con un estandar de la sociedad, sino
simplemente llevar algo que les quede bien (Vargas, 2012). Existe otro factor de gran importancia,
el cual se caracteriza por el precio al momento de la decision de compra de las personas. Segun
Tornatore, las personas valoran el producto por la percepcion que tienen del mismo, en muchas
ocasiones lo que puede ocurrir es que si piensan que un producto es de una mejor calidad lo pueden
comprar a un mayor precio (Tornatore, 2018). Por esta razon, es muy importante que para la

persona que esté comprando el vestido de bafio sea equivalente a lo que percibe de su calidad.
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3. Metodologia

3.1  Método de Investigacién

Para este trabajo se utilizaron dos tipos de investigacion con el fin de tener un mayor acercamiento
al caso de estudio. Se trat6 de una investigacion de tipo exploratorio que consiste en lograr definir
las primeras variables y condiciones en las que se encuentra la situacion que se esta estudiando; y
descriptivo para definir las caracteristicas mas relevantes para definir comportamientos y formas
de la situacién estudiada (UNAM, 2017). Para este proposito se emplearon instrumentos de
recoleccion de informacion por medio de entrevistas encontradas digitalmente con dependientes
de establecimientos comerciales y encuestas entre consumidoras de los productos de la categoria

bajo analisis.

3.2  Definiciéon de la Poblaciéon

La poblacion considerada en el proceso de investigacion fueron las mujeres bogotanas entre los 18
y 25 afios de los estratos 5 y 6. Las cuales ayudaron a establecer estadisticas y muestras de la
hipotesis para luego analizar los resultados obtenidos. Teniendo en cuenta una poblacion total de
Bogota de 7.150.000 habitantes, se segmento el 4.2% que representan las mujeres en este rango de
edad (Geo Portal Dane, 2015) y el 5.17% los cuales se denominan de estratos 5 y 6 (Instituto de
Estudios Urbanos, 2002). Esta poblacion ya filtrada, esta compuesta por 15.533 personas. Se
enfatizé en este segmento ya que la mayoria de las mujeres en estas edades y estratos, se
caracterizan por el alto nivel de compra y vanidad en sus productos de moda. Por otro lado, hoy
en dia las industrias de vestidos de bafio Ilaman la atencién de los consumidores, especialmente de

los jOvenes, ya que se caracterizan por ser pequefias empresas. Cabe resaltar que la poblacién joven
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colombiana, mas que todo los millenials, son el grupo con mayor nivel de compra e interaccion en

plataformas electronicas del pais (Passport, 2017).

3.3  Tamano de la Muestra

Para establecer el tamafio de la muestra a la cual se acudid para nuestra investigacion, se utilizo el
método aleatorio simple con poblacidn conocida, mencionada anteriormente de 15.533 personas.
En donde el porcentaje de significancia fue del 95% y un error muestral del 5%. La muestra
obtenida con base a la poblacion y los célculos definidos fue de 375 personas. Esta muestra fue
hallada con la siguiente formula.

n= Z2a%8s2

82

3.4  Instrumentos para calcular la informacion

La informacion fue recopilada por medio de tres instrumentos. El primero de ellos fue la
realizacion de un focus group de 8 mujeres de la ciudad de Bogota, que se encontraban en los
rangos de estratos y edades establecidos anteriormente en la poblacion. Con el fin de definir
comportamientos, lenguajes de la industria y conocer maneras de pensar del target establecido.
Con la informacion recogida en esta sesion de grupo, se realizaron una serie de preguntas,
exactamente 19, en la cual se efectud una encuesta electronica en donde se indago a la poblacion
muestral establecida. Esto con el fin de conocer mas a fondo y obtener resultados especificos para
la investigacion. Se quiso realizar en primera instancia este focus group para establecer la

informacion a la cual se debio acudir y centrar para obtener mejores resultados del target definido.
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En tercer lugar, se encontraron e hicieron varias entrevistas a gerentes de establecimientos
comerciales de vestidos de bafio de Bogota, para asi revisar los mecanismos de comercializacion
por medio de plataformas electronicas y la relacion que estos han tenido Gltimamente con el
comercio electronico y resultados obtenidos de estas plataformas. Se anexan los instrumentos

disefiados para recaudar la informacion.
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4. Mecanismos de comercializacion mediante plataformas electronicas

En las entrevistas encontradas con los gerentes de las empresas de vestidos de bafio, se busco
acerca de la implementacion que han tenido estos establecimientos en cuanto al comercio
electronico, como también las estrategias de comercializacion que emplean hoy en dia para
impulsar su desarrollo en el mercado. Para luego analizar las opiniones de cada uno acerca de estas
plataformas virtuales y lo que estas influyen en sus empresas. Las entrevistas encontradas fueron
de: Adriana Dangond gerente de Mola Mola Swimwear, Esteban Gonzalez gerente general de
Agua Bendita y Miguel Piedrahita antiguo gerente de Maaji Swimwear.

Para el caso de Adriana Dangond, coment6 que Mola ya cuenta con una plataforma electrénica
con acceso a compras online de sus productos. Sin embargo, la mayoria de sus clientes siguen
prefiriendo acercarse a sus almacenes a realizar sus compras, ya que de esta forma pueden probarse
los vestidos de bafio y tener un 6ptimo servicio al cliente. Ella coment6 que le gustaria implementar
nuevas innovaciones a su plataforma online para atraer a aquellos clientes que no tienen acceso a
uno de sus almacenes, ya sea porque viven en ciudades donde no cuentan con estos
establecimientos de Mola Mola. En cuanto al porcentaje de ventas que representa las compras por
el sitio web, no alcanzan ni siquiera la mitad del total de ventas por lo anterior mencionado de las
preferencias de los clientes. Es por ello que Adriana busca en un futuro incrementar este porcentaje
para que pueda cubrir gran parte del pais con sus articulos (Dangond, 2019).

La entrevista de Esteban Gonzalez, gerente general del grupo Agua Bendita, se enfatizd
principalmente en el ecommerce, en donde menciond que es una herramienta esencial para
impulsar el desarrollo de las ventas en el mercado mundial. Como tambien, la ilusion y visién que
tiene la empresa para extenderse en un mercado mas amplio con sus productos, para llegarle a

muchas mas personas que anhelan comprar vestidos de bafio Agua Bendita, pero por temas de
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comercializacion no ha sido posible. Por otro lado, Esteban mencion6 que desde su llegada a
representar esta gran empresa busca invertir una gran parte en sistemas de comercializacion para
que la experiencia del consumidor por medio del comercio electrénico sea la mejor (Bertero,
Modaes, 2018). Teniendo en cuenta lo anterior mencionado, se pudo ver que Miguel como gerente
de Agua Bendita entiende y tiene muy presente hacia donde va la tecnologia implementada en las
empresas de hoy en dia. Como también, la importancia que tiene el ver mas alld y proponerse
metas incluyendo estas plataformas de comercializacion para impulsar su marca a un nivel mayor.

Por ultimo, Miguel Piedrahita, antiguo gerente de Maaji Swimwear, comento en su Ultima
entrevista como gerente de esta empresa, que logré impulsar una plataforma de e-commerce donde
hizo que la marca estuviera presente dentro de 52 paises y que esto engrandeciera la empresa a
nivel mundial (Bertero, Modaes, 2018). Teniendo en cuenta la entrevista a este personaje, se pudo
establecer que fue un elemento clave en la empresa ya que la impulsé al mercado mundial, el cual
es dificil entrar por la gran competencia que hay hoy en dia. Como también, como el comercio
electronico ha hecho que las empresas se expandan en cobertura y le brinden sus servicios o
productos cada vez a mas personas en el mundo.

Teniendo en cuenta lo anterior mencionado, se pudo analizar que es de real importancia conocer
y establecer las inclinaciones que tiene cada gerente con base en su marca, ya que estas se
caracterizan por querer impulsar sus empresas en un mercado mas amplio y a nivel mundial. Se
encontrdé también la preferencia que hay en cuanto al comercio electronico, el cual la mayoria de
empresarios conoce que es el futuro para sus negocios y es la mejor manera de alcanzar la cobertura

establecida en sus metas.
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5. Comportamiento de compra por medio del comercio electronico

Para poder identificar el comportamiento que tienen las consumidoras de Bogota entre los 18 y 25
afios en los estratos 5 y 6, se realizd una encuesta en donde se hizo una serie de preguntas
relacionadas con el comercio electrénico y la relacidn que tiene cada uno de los consumidores con
la compra de vestidos de bafio y sus diferentes marcas. Esta encuesta estaba compuesta de 19
preguntas; 3 de caracter demogréfico y 16 de caracter informativo, en relacion al comercio
electronico y/o a la industria de vestidos de bafio.

Dentro de estas preguntas que se hicieron estaban sexo, edad y ocupacion. De acuerdo a esto,
pudimos identificar que de las 251 personas que respondieron la encuesta, el 89.2% eran de sexo
femenino, 66,1% estaban entre los 18-25 afios y en cuanto a la ocupacion, estaban entre un 40.6%
de estudiantes y un 35.5% de empleados. Gracias a estas respuestas, es posible concluir que la
mayoria de las personas que participaron en la encuesta realizada, estan dentro del segmento de
consumidores de nuestra muestra que se buscaba analizar, por lo cual nos da un acercamiento sobre
el posible comportamiento que pueden tener este grupo de individuos.

Por otro lado, se quiso observar que tan familiarizado estaba este grupo con el comercio
electrdnico. Para esto, las preguntas que se hicieron tenian que ver con la Gltima vez que realizaron
una compra por un medio electrénico, con quée frecuencia utilizaba el medio para hacer sus
compras y que tipo de productos son los que mas compra por internet, entre otras. Todas las
preguntas que se realizaron fueron con el fin de poder determinar las acciones mas comunes que
tienen los consumidores, en relacion al comercio electrénico. De acuerdo a estas preguntas, se
logro definir que en su mayoria las personas encuestadas han realizado una compra via internet en

los dltimos dos meses transcurridos, un gran porcentaje de estas personas tienden a hacer compras
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por medios electronicos mas de 2 veces al mes. Este comportamiento se puede ver reflejado en la

llustracioén 1.

¢Con qué frecuencia realiza compras por internet?

251 responses

@ Dos o méas veces por semana
@ Una vez por semana
Dos o mas veces por mes
@ Una vez por mes
@ Nunca

llustracién 1

En este mismo orden de ideas, se hizo un hallazgo que para las personas encuestadas es mejor
hacer compras por medios electrénicos que por un medio tradicional, como también, no estan de
acuerdo con la afirmacion de perder la experiencia de consumidor a la hora de comprar por este
medio. Asi mismo, se identificd que la principal razon para hacer compras por medios electronicos
es la comodidad, pero también hay otros factores influyentes que son la rapidez y la variedad de
productos que se pueden encontrar en internet. Adicionalmente a esto, se reconocié que el atributo
mas valorado para los consumidores dentro de las tiendas online, es la informacion completa de
los productos y el acompafiamiento de imagenes reales del mismo. Esto con el fin de tomar una
decision acertada a la hora de hacer la compra del articulo que se estaba buscando. Esta

informacidn se puede ver reflejada en la llustracién 2.
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¢Cree usted que comprando por medios electrénicos se pierde la

experiencia del consumidor?
251 responses

® si
® No

llustracién 2

Por otro lado, para poder tener una visibilidad del comportamiento del consumidor con respecto
a la industria de confeccidn y comercializacion de los vestidos de bafio, se hicieron unas preguntas
de acuerdo a diferentes factores que influyen en la compra de este producto. Dentro de las
respuestas obtenidas por la encuesta, se encontrd que la frecuencia al hacer compras de vestidos
de bafio es baja. La mayoria de las personas hacen la compra de este producto normalmente una
vez al semestre y las principales razones para hacer esta compra es por satisfaccion o gusto
personal. Adicionalmente, para estos consumidores es de gran relevancia que el vestido de bafio
tenga un disefio excepcional, lo cual se puede relacionar con la baja frecuencia de compra de este
articulo debido a que no es posible encontrar tantos disefios originales en el mercado. De igual
modo a la hora de hacer esta compra, la mitad de las personas encuestadas respondieron que era
de su preferencia hacerla en el almacén de la marca del producto, debido a que en ocasiones no era

realmente clara la informacion que tenia el mismo y/o la falta de sitio online de la marca.
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Finalmente, con las respuestas obtenidas se facilitd pensar en qué estrategias se pueden
implementar para lograr el objetivo general que es “disefiar una propuesta de comercio electrénico
para impulsar la comercializacion de vestidos de bafio entre mujeres de 18 a 25 afios de los grupos
socioecondmicos 5 y 6 de Bogotd”. Por lo tanto, se pudo llegar a la conclusion de que atn hay un
46% de consumidores que en ninguna ocasion han hecho una compra de vestidos de bafio por un
medio electronico. Adicionalmente, se encontré que muchas de las marcas favoritas de las
personas encuestadas aun no cuentan con una tienda online y seria muy positivo para los
consumidores que pudieran contar con este medio. Por ltimo, para los consumidores seria un
atributo ganador la opcion de medirse los articulos a domicilio sin compromiso de compra, 81%
de las personas estuvo de acuerdo con gue esta opcion estuviera incluida dentro de los servicios
que ofrecia la marca en las ventas online. Esto nos lleva a concluir en que si hay una gran
oportunidad de desarrollar un poco mas las ventas de los vestidos de bafio por medios electrénicos
e impulsarlo a través de estrategias que nos pueden ayudar a cautivar mucho mas mercado del

segmento de personas al que queremos llegar. Esto se puede presenciar en la llustracion 3.
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¢Le gustaria que su marca favorita de vestidos de bafio tuviera la opcion de
comprar los mismos via internet?

251 responses

® si
® No

@ Ya cuenta con la opcién de compras
por internet

llustracién 3
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6. Estrategia de comercio electronico para empresas de vestidos de bafio

Teniendo en cuenta la informacion recopilada con los instrumentos utilizados, se pudo concluir
que el comercio electronico es un factor importante en las marcas, mas no es la principal
motivacion de las mismas. Muchas empresas de vestidos de bafio tienen su propia pagina web
donde le ofrecen a sus clientes la opcién de comprar por este medio. Si bien otras no optan por
estas paginas, tienen estos accesos por medio de redes sociales como Instagram y Facebook. Sin
embargo, se pudo ver que para los consumidores de vestidos de bafio es un poco dificil realizar
sus compras por medios electrénicos, ya que son prendas que merecen probarlas antes de
comprarlas y sentirse seguros y coémodos con las mismas.

En la encuesta realizada, se pudo ver que el comportamiento del consumidor en cuanto a las
compras via plataformas electrénicas depende un poco del consumidor, ya que muchos productos
COMO ropa, accesorios 0 zapatos tienen una buena respuesta por parte de los consumidores. Sin
embargo, como se menciono anteriormente, los vestidos de bafio prefieren comprarlos en tiendas
fisicas de las marcas o boutiques de varias marcas para asi tener la experiencia del consumidor en
cuanto a la medicion del producto y servicio al cliente.

Es por ello, que para las empresas de vestidos de bafio es muy importante innovar cada dia mas
en cuanto a la tecnologia y plataformas electronicas de venta de sus productos. Ya que el
consumidor esta dispuesto a comprar por estos medios, sin embargo, hay que ofrecerle una buena
experiencia de compra y un factor diferencial que haga que prefiera realizar sus compras de
vestidos de bafio desde su casa antes que ir hasta un almacén de la marca.

El primer factor diferencial para estos empresarios de la industria de los vestidos de bafio, se
trata en incluir el servicio de probadores a domicilio. Esto hara que el cliente pueda medirse el

producto desde la comodidad de su casa y pueda hacer las compras inmediatamente, como
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también, si no le llegara a gustar el producto no tener ningiin compromiso que lo ate a realizar la
compra. Es importante que las marcas de vestidos de bafio ofrezcan este servicio porque hay
muchas personas que no tienen tiempo o ganas de dirigirse al establecimiento comercial, pero
tampoco optan por realizar la compra via internet por miedo de que la prenda no sea la esperada o
no sea de su gusto luego de recibirla y probarla.

Por otro lado, la segunda estrategia para impulsar la penetracion en el mercado por medio del
comercio electronico, es la inversion en paginas web y redes sociales. Esta inversion debe venir
acompariada de un excelente servicio al cliente por medio de chats y atencidn personalizada 24
horas, en el cual le brinden al consumidor la informacién exacta del producto requerido y le
resuelvan todas las dudas que este tenga al respecto. Este tipo de factores hacen que la experiencia
del consumidor mejore, ya que muchos de ellos no optan por realizar sus compras online porque
no tienen la informacién completa del producto o porgque no cuentan con aspectos como medidas,
tallaje, colores, fotos exactas, entre otros.

Por medio de la encuesta realizada, se pudo concluir que el consumidor valora todos estos
aspectos, ya que para ellos es muy importante conocer con exactitud el producto que se esta
comprando, tal como lo pueden visualizar en las tiendas fisicas. En la encuesta también se pudo
ver que el 57% de los encuestados prefieren comprar via online que, en establecimientos
comerciales como almacenes o boutiques, es por ello que es muy importante aprovechar esta
preferencia para implementar estas estrategias que impulsaran la marca por medio de la tecnologia,
el cual es un factor esencial en el mundo de hoy para todas las industrias.

Por ultimo, la tercera estrategia de comercio electrénico que ayudaria a impulsar el mercado de
los vestidos de bafio, es la personalizacion de los mismos. Este factor ha venido teniendo mucho

auge en el mundo, ya que los consumidores valoran los productos realizados por ellos mismos, los
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cuales los hacen sentir orgullosos y unicos. Es por ello, que las marcas de vestidos de bafio de
Bogoté, deberian implementar en sus paginas web o redes sociales la opcion de personalizar sus
prendas, para que asi el cliente pueda combinar colores, texturas y disefios como mejor lo prefiera
y tener esa sensacion de originalidad. Esto es muy importante para las personas que visten vestidos
de bafio, ya que muchas de ellas en eventos sociales optan por llevar el mismo vestido de bafio de
moda y se ha vuelto algo muy comdn en la sociedad. Por medio de esta implementacién, cada
usuario tendra su disefio Unico y podra vestirlo con originalidad y glamour. Para esta opcion de
personalizacion, los precios podran ser establecidos por el disefio de la prenda y el modelo que se

escoja.
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7. Conclusiones

En conclusion, este trabajo de investigacion deja varias ensefianzas en cuanto al desarrollo y
resultados obtenidos. La primera de ellas reposa en la inclinacion que tienen los jovenes por las
empresas pequefias, lo cual es un dato curioso que este tipo de empresas debe aprovechar para
desarrollar mejor su estrategia de comercializacion, teniendo en cuenta que este grupo de
compradores son el futuro y principal target de las empresas. Por otro lado, la eficiencia que tienen
muchas marcas a nivel mundial en sus plataformas digitales donde venden sus productos, la cual
es muy importante estudiar para que las empresas bogotanas puedan tener un punto de referencia
como caso de éxito, y de esta forma implementarlas para obtener buenos resultados.

En segundo lugar, deja una ensefianza importante que se basa en la implementacion de nuevas
estrategias para que el consumidor prefiera obtener vestidos de bafio por medios electrénicos que
en establecimientos comerciales de la marca. Estrategias que le brinden a estas clientes diferentes
formas de medirse las prendas o beneficios que tengan desde sus casas en medios de pago, de
manera que se les haga mas coémodo adquirir vestidos de bafio desde sus hogares que dirigirse a
los almacene de la marca. Se pudo ver que este factor es muy relevante en los consumidores de
prendas de vestir, ya que cada dia mas buscan obtener productos sin tener que ir hasta el
establecimiento comercial por temas de falta de tiempo, facilidad y rapidez de compra. Sin
embargo, es importante brindar este factor diferencial en las empresas para que el comportamiento
de compra por internet aumente y supere al tradicional.

Por ultimo, se pudo analizar que algunos empresarios de la confeccion de vestidos de barfio se
inclinan un poco mas por vender en sus propios almacenes de la marca, sin embargo, ven en un
futuro incrementar el porcentaje de sus ventas por medio de plataformas electrénicas. Esto, debido

a que los consumidores no estan entrenados para adquirir este tipo de prendas sin haberlas probado
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anteriormente. Estos empresarios buscan implementar estrategias en un futuro que haga que sus
clientes utilicen estas plataformas digitales también para hacer sus compras. Sin embargo, hoy en
dia estan conscientes que es mejor vender fisicamente que virtualmente. Es por esto que es muy
importante que las empresas de vestidos de bafio busquen una solucién para enamorar a los

consumidores a adquirir prendas por medios electrénicos (Bertero, Modaes, 2018).
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8. Recomendaciones

Concluida la investigacion realizada para este trabajo de grado, se recomienda hacer otra serie de
indagaciones en cuanto a otros posibles mecanismos de comercializacion que confeccionistas de
vestidos de bafio puedan estar implementando en la actualidad. Adicionalmente, es ideal tener un
mayor acercamiento hacia el comportamiento del consumidor con el fin de entender los aspectos
que més valoran a la hora de realizar dichas compras por medios online. Es por esto que se
propone:

- Realizar un prototipo de como deberia ser la tienda online ideal de una marca de vestidos
de bafio.

- Realizar un piloto del prototipo disefiado en alianza con alguna de las marcas de vestidos
de bafio, para analizar el comportamiento de los consumidores con esta tienda online.

- Recolectar aprendizajes sobre el piloto realizado y hacer mejoras para lograr un disefio de
tienda online mas amigable con el publico.

- Extender la investigacion a otros articulos como prendas de vestir, zapatos, accesorios,
entre otros para que el comercio electrénico sea mas abundante en el pais y ayudar a los
productores locales.

- Extender la investigacion en otras regiones del pais para corroborar el uso de estas

plataformas e incentivar el uso de estas.
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AnNexos

Anexo 1. Informe Entrevista

Entrevistada: Adriana Dangond (Duefia y Gerente General Mola Mola Swimwear)
Empresa a las que pertenece: Mola Mola Swimwear

Fechas de las entrevistas: marzo 1

Preguntas realizadas:

¢Cuenta su empresa con una pagina web?

¢ Qué mecanismos de comercializacion emplean?

¢ Cree usted que el futuro de las empresas esta en el mundo digital?

¢ Qué porcentaje de las ventas de la empresa vienen de plataformas electronicas?

¢Coémo ha mejorado la satisfaccion del cliente empleando los medios electrénicos vs los
tradicionales?

¢Qué dificultades o debilidades presentan con el uso de medios electronicos para vender sus
productos?

¢Qué recomendaciones harian para un empresario que desee implementar una estrategia con

medios electronicos para promover y/o comercializar vestidos de bafio?
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Anexo 2. Informe Encuesta

Anélisis del Consumidor de Vestidos de Bafio por medio del comercio electronico en Bogota
A continuacidn, encontrara una serie de preguntas realizadas para analizar el comportamiento de
los consumidores, en cuanto a las compras de vestidos de bafio por medio del comercio electrénico
en Bogota, Colombia.
1. Sexo
o Femenino

o Masculino

o Menor de 18 afios
o Entre 18 y 25 afios
o Entre 26 y 40 afios
o Mayor de 40 afios
3. ¢Cuél es su ocupacién actual?
o Estudiante
o Empleado (a)
o Independiente
o Otro
4. ¢Con qué frecuencia realiza compras por internet?
o Dos 0 més veces por semana
o Unavez por semana
o Dos 0 mas veces por mes

o Unavez por mes
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o Nunca
¢Cuando fue la ultima vez que compro por internet?
o Esta semana
o Lasemana pasada
o El mes pasado
o Hace varios meses
¢ Qué tipo productos compra usualmente por internet?
o Ropa
o Zapatos
o Vestidos de Bafio
o Accesorios
o Otros
¢Cual es el atributo que usted mas valora de las tiendas online?
o Informacién completa del producto
o Imégenes reales del producto
o Servicio al cliente 6ptimo (chat online)
o Envios rapidos
¢ Cual es la razdn por la que prefiere comprar por internet y no en un establecimiento
comercial?
o Comodidad de compra desde cualquier parte
o Rapidez al momento de realizar la compra
o Variedad de productos

o Envio de productos a la puerta de su casa
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o Prefiero comprar en un establecimiento comercial (almacén de la marca)
9. ¢Para usted es mejor comprar via medios electrénicos o prefiere asistir a establecimientos
comerciales (almacenes) a realizar sus compras?
o Medios electronicos
o Establecimientos de comercio tradicional
10. ¢ Cree usted que comprando por medios electronicos se pierde la experiencia del
consumidor?
o Si
o No
11. ;Con que frecuencia compra usted vestidos de bafio?
o Dos 0 mas veces por mes
o Una vez por mes
o Dos 0 mas veces por semestre
o Una vez por semestre
12. ;Alguna vez ha comprado vestidos de bafio via medios electronicos?
o Si
o No
13. ¢ Cual es el sitio comercial que mas prefiere para comprar un vestido de bafio?
o Almacén de la marca
o Internet (Sitio web, redes sociales, etc.)
o Boutique de varias marcas
o Showroom / Ferias de moda

14. ;Cual es el factor mas importante a la hora de comprar un vestido de bafio?
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o Calidad
o Comodidad
o Disefio
o Precio
15. ¢ Cual es su principal motivacion para comprar un vestido de bafio?
o Evento social
o Gusto personal
o Satisfaccion personal
o Otro
16. ¢ En cudles de estas marcas colombianas ha comprado alguna vez un vestido de bafio?
o Onda de Mar
o Agua Bendita
o Maaji
o Mola Mola
o Baobab
o Ancora
o Juan de Dios
o Vatulele
o Airavata
o Bahia Maria

17. ;Cual es su marca colombiana favorita de vestidos de bafio?

41



18. ¢ Le gustaria que las marcas de vestidos de bafio ofrezcan la opcion de medirse los
mismos a domicilio (sin compromiso de compra)?
o Si
o No
19. ¢ Le gustaria que su marca favorita de vestidos de bafio tuviera la opcion de comprar los
mismos via internet?
o Si
o No

o Yacuenta con la opcion de compras por internet
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Anexo 3. Informe Focus Group

Participantes: 8 mujeres entre los 18 y 25 afios, de los estratos 5 y 6 con alto gusto y
comportamiento de compra de vestidos de bafio de la ciudad de Bogota.

Fecha del focus group: marzo 15 de 2019 en Bogota

Preguntas realizadas:

¢Realizan ustedes compras por internet?

¢ Compran ustedes vestidos de bafio por internet?

¢Aproximadamente cuantos vestidos de bafio compran al afio?

¢Por qué razén compran vestidos de bafio?

¢ Cuéles son las marcas que consideran son mas importantes de vestidos de bafio en Bogota?

¢ Qué estrategias de comercializacion consideran que los empresarios deberian implementar en sus
marcas de vestidos de bafo?

¢ Qué servicio le hace falta a la hora de comprar productos por internet?

¢Cudl es la principal razon por la que prefieren comprar un producto por internet que en el

establecimiento comercial?
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