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Bogotá, 16 de noviembre, 2021  
  
  
  
Doctora  
Marisol Cano   
Decana  
Facultad de Comunicación y Lenguaje  
Ciudad  
  
  
Apreciada Decana:  
  
Me permito presentar mi trabajo de grado titulado Propuesta de Comunicación Integral 

para dar a conocer la marca de ropa informal Lucky Fellas, el cual tiene como propósito 

desarrollar un plan de comunicación integral y marketing digital orientado a lograr visibilizar 

la marca Lucky Fellas.   

 

Como comunicador social con énfasis en organizacional, considero que es importante aplicar 

los conocimientos vistos durante toda la carrera hacia un emprendimiento que rinda frutos de 

lo estudiado. Pudiendo así, lograr un producto que ejemplifique lo que se puede lograr desde 

la comunicación social.  

  
  
  
Julián David Diaz Medina   
  
  
 
 
 
 
 
 
Bogotá 17 de noviembre 2021  
Doctora 
MARISOL CANO 
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Decana 
Facultad de Comunicación y Lenguaje 
PONTIFICIA UNIVERSIDAD JAVERIANA 
Ciudad 
 
Apreciada decana: 
 

Me permito presentarle el trabajo de grado: Propuesta de comunicación integral y 
marketing digital orientado a lograr visibilizar la marca Lucky Fellas del estudiante 
de Comunicación Social con Énfasis en Organizacional Julián David Diaz Medina    

El estudiante llevó a cabo un muy buen trabajo de campo, a pesar de la situación 
de pandemia y las restricciones que esta conlleva. El resultado, sistematización, 
análisis y diagnóstico permitió conocer el tiempo y la experiencia de cinco 
emprendedores en el campo de la confección y la moda. Así mismo, las respuestas 
a la encuesta tipo aleatorio que se realizó a través de Google.   

Establecer la preferencia de personas jóvenes sobre moda, estilo de ropa informal, 
colores y comodidad, entre otros es muy significativo para el lanzamiento de Lucky 
Fellas aprovechando los resultados que mostraron un nicho importante para 
estructurar la propuesta.    

Es importante destacar que la comunicación orientada hacia un público objetivo, el 
reconocimiento del mercado y sopesar la competencia esto facilita dar conocer una 
marca y para esto se cuenta con una herramienta fundamental que es el marketing 
digital que en pocas palabras es el proceso de presentar y desarrollar una estrategia 
de marca en las de redes sociales.  

Se destaca la importancia de fortalecer la comunicación en redes sociales. Para 
este trabajo el estudiante cumplió con el plan de trabajo en una cada de las etapas 
estipuladas. 

Cordialmente, 

 
María Eugenia Villarraga Vargas 
Asesora del Trabajo de Grado 
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PRESENTACIÓN 

  

El presente trabajo tiene como propósito desarrollar una propuesta n de comunicación 

integral y marketing digital orientado a lograr visibilizar la marca Lucky Fellas.   

   

En el primer capítulo, se realiza un estado del arte y se abordan investigaciones sobre 

marketing digital, emprendimiento, comunicación, caracterización de marca y audiencias 

para observa qué se ha investigado con anterioridad sobre el tema.  

  

El segundo capítulo es un análisis teórico y conceptual sobre las categorías 

determinadas para el trabajo, las cuales permitieron justificar, por medio de fundamentos 

teóricos, cada uno de los ejes que estructuran y aportan lineamientos para la conformación 

del proyecto.  

  

La metodología de la investigación, en el tercero capítulo, plantea la manera como se 

logrará llegar al objetivo general. La metodología desarrollada es de carácter mixto, que 

como se sabe, este tipo de investigación permite conocer las opiniones de personas cercanas 

al tema y cuantificar la forma de vinculación de personas con productos similares a los de la 

investigación.    

  

En el cuarto capítulo se plantea la propuesta de comunicación integral y marketing 

digital, la cual tiene en cuenta la metodología que se quiere implementar gracias al análisis 

del resultado de la investigación y la fundamentación argumentativa desde varios autores.   

  

Finalmente, se plantean las recomendaciones sobre cómo lograr visibilizar una marca 

de emprendimiento de ropa juvenil, que está apenas iniciando, en el mercado actual en la 

generación Millennials y Z.  
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PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA  

 

Por medio de esta investigación se pretende conocer las situaciones en pro y en contra 

para desarrollar emprendimiento y crear una propuesta de comunicación integral para dar a 

conocer la marca de ropa juvenil informal Lucky Fellas. 

 

Teniendo en cuenta las diferentes circunstancias por las que pasa la economía mundial 

y el mercadeo que es cada vez más competitivo, es importante para las pequeñas empresas 

contar con marcas que las identifiquen y logren visibilizarse en segmentos de públicos 

específicos que garanticen la adquisición de los productos, en este caso de ropa juvenil con 

una marca especifica que la identifica y genera la diferencia. 

 

Adicionalmente, deviene una mayor competencia, un cambio constante y un alto 

grado de incertidumbre frente a grandes marcas de carácter internacional que tienen un 

reconocimiento, debido a la participación de figuras con renombre por su capacidad 

competitiva en el ámbito del deporte y en otros escenarios que representan y se convierten 

en modelos a seguir, así como lo que respaldan en este caso ropa juvenil. 

 

Otro aspecto que influye, es el pago de grandes cantidades de dinero a esas figuras 

representativas para convertirse en imagen de las grandes marcas, además del pago que hacen 

las empresas en campañas de publicidad en medios de comunicación, cuyo propósito es 

generar una forma de vida en relación con un contexto social determinado por una marca. 
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A pesar de estas formas de publicidad, no se puede desconocer que a pesar de lo 

anterior hoy se ha evidenciado una reducción en el uso de los métodos de publicidad 

tradicionales y se ha abierto un espacio cada vez más grande para el marketing a través de 

las redes sociales.  

Esto hace que surjan nuevas formas de marketing digital como un nuevo camino para 

empresas que no cuentan con grandes capitales económicos, pero si con grandes capacidades 

de emprendimiento y de ganarse un espacio en el corazón de segmentos específicos de 

públicos que apuestan desde la solidaridad, la calidad y la diferencia en un mercado de 

emprendimiento y trabajo por un sueño. Estas empresas deben consolidar una estrategia de 

comunicación orientada a posicionarse con el fin de lograr el éxito. 

 

Es importante determinar el término emprendimiento de manera general y este se 

refiere a la aptitud que toma una persona para desarrollar un proyecto innovador. Dentro de 

esto, existen varios tipos de emprendimientos, como emprendimientos sociales, públicos, 

administrativos y en este caso hablaremos de emprendimientos escalables. Este último alude 

a un modelo de empresa que cuenta con un potencial de crecimiento fuerte, en su mayoría, 

se trata de empresas pequeñas, las cuales tienen una proyección de crecimiento a mediano y 

a largo plazo, y están en capacidad de atraer el interés de inversores que son imprescindibles 

para una expansión rápida. 

 

Actualmente, las redes sociales son una oportunidad inmensa que se debe aprovechar, 

pues estas facilitan la visibilización de marcas como la comunicación inmediata, por lo que 

vender un producto o servicio se vuelve una tarea más sencilla, además de esto podemos 

crear fuertes vínculos cliente-empresa que nos permite que estos sean fieles a la marca.  

 

Antes de eso toca orientar el emprendimiento hacia un público objetivo, entender el 

mercado, estudiar la competencia. Para esto hay una herramienta fundamental que es el 
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marketing digital que en pocas palabras es el proceso de planear y ejecutar el desarrollo de 

un producto y/o servicio.  

 

 

 

Pregunta problema   

 

¿Cuál es la oportunidad que tiene el emprendimiento de la marca Lucky Fellas para lograr 

visibilizarse a través plan de comunicación integral y marketing en un nicho de mercado de 

la generación Millennials y Z? 

  

Preguntas complementarias 

 

Lucky tiene marca, identificación atributos que se proyecta con esta?  

¿Qué expresa y cómo se conecta con el cliente?  

¿Qué grupos de referencia tiene?  

¿Cuál es la tendencia de Lucky?  

 

OBJETIVOS 

 

Objetivo General  

Determinar cuál es la oportunidad que tiene el emprendimiento de la marca Lucky Fellas 

para visibilizarse a través plan de comunicación integral y marketing en un nicho de mercado 

de la generación Millennials y Z.   

 

Objetivos Específicos  

• Relacionar la marca con las preferencias de públicos como la generación Millennials 

y Z como clientes potenciales. 
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• Evaluar los procesos comunicativos del emprendimiento, tanto análogos como 

digitales. 

• Establecer características y preferencias de clientes potenciales y nichos de mercado 

para Lucky Fellas.  

• Estructurar, una estrategia de comunicación integral para la marca Lucky Fellas  

  

CAPÍTULO 1  

 

ESTADO DEL ARTE  

  

Miguel García, Mariana Zerón y Yesenia Sánchez (2018) produjeron un texto 

llamado Factores de entorno determinantes del emprendimiento en México publicado en 

Entramado, donde se plantean analizar los factores del entorno que condicionan la apertura 

empresarial en México y definir las regiones con características del entorno similares para el 

emprendimiento. Aunque dicho proyecto tenga como objetivo investigar en México, puede 

ayudar a clarificar términos generales y entender aspectos situacionales que se replican en 

Colombia. 

 

Para alcanzar dichos objetivos, los autores realizaron un estudio cuantitativo y 

descriptivo, considerando 14 indicadores del entorno determinantes para el emprendimiento 

en el país, tomando como muestra las 32 entidades en que se compone México de acuerdo 

con su división política, en otras palabras, la organización territorial. Asimismo, utilizaron 

técnicas estadísticas para probar dicha investigación, análisis de componentes principales, la 

regresión múltiple y el análisis por conglomerados. A través de la técnica estadística del 

análisis de componentes principales se pudieron agrupar los indicadores en tres factores o 

condiciones del entorno siendo estas el acceso al financiamiento, los servicios de apoyo y 

capacitación empresarial, y el marco regulatorio. 
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Posteriormente, usando un análisis de regresión múltiple se observó que el acceso al 

financiamiento y el marco regulatorio son los factores que impactan de forma significativa 

en la apertura de empresas en México. 

 

Finalmente, utilizando el análisis por conglomerado se pudieron identificar cuatro 

regiones con características específicas en su entorno para el emprendimiento. Además, 

identificaron tres factores del entorno que influyen en mayor o menor medida en la actividad 

de emprender, estos factores son:  el Financiamiento, el Marco Regulatorio y los Servicios 

de Apoyo y Capacitación empresarial.  

 

A partir de las conclusiones sacadas por los autores pudieron determinar que para 

fomentar el emprendimiento es necesario que dentro de los territorios se favorezca el acceso 

a financiamientos para emprendedores y facilitar los procesos jurídicos para la apertura de 

negocios ya que en su investigación notaron que la financiación era el factor del entorno de 

más impacto al emprendimiento y el apoyo financiero brindado más el seguimiento de este 

durante los primeros años es fundamental para el éxito del emprendimiento. Concluyen que 

el éxito de un emprendimiento deriva en gran medida de las condiciones del entorno en el 

que se desarrolla dicha empresa.  

 

Para el trabajo de la marca Lucky Fellas es fundamental tener en cuenta estos 

aprendizajes a partir de una investigación, pues ubica cuáles son las principales dificultades 

para el desarrollo y éxito de un emprendimiento, en México o para Colombia, en síntesis, las 

condiciones son similares. 

 

Por otro lado, Gregorio Calderón, Claudia Ãlvarez y Julia C. Naranjo (2010) en el 

texto Estrategia competitiva y desempeño organizacional en empresas industriales 

colombianas, publicado en la sección de Innovar en la Revista de Ciencias Administrativas 
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y Sociales a partir de planteamientos teóricos de la literatura sobre estrategia y desempeño, 

se formulan una hipótesis para tratar de constatar que estrategias con mayor estructuración 

inciden más sobre el desempeño de las empresas que aquellas menos estructuradas. Para esto, 

los autores utilizaron las tipologías estratégicas de Porter validadas por Dess y Davis y 

emplearon diferentes medidas de desempeño, dicha investigación se realizó con la 

contrastación de 199 empresas industriales localizadas en Colombia. 

 

Los resultados, además de validar la relación propuesta por los autores, suministran 

valiosa información sobre los recursos estratégicos que más impactan el desempeño y 

factores diferenciadores entre los tipos de estrategias. 

 

Es importante este texto debido a su investigación acerca de estrategias competitivas 

y la relación conocida entre la estrategia adoptada por la empresa y los efectos sobre su 

desempeño; este texto al querer realizar un análisis de mercadeo para un emprendimiento, 

entiende que la estrategia se considera clave para el logro de ventajas competitivas 

sostenibles, tema de vital importancia debido a que la organización encara sus fortalezas y 

debilidades, y configura sus actividades de mercado para ganar dicha ventaja. 

 

Los autores observaron que en el contexto colombiano poco se ha profundizado en 

dichas relaciones, y debido a ello surgió al estudiar acerca de cuál es el efecto de la estrategia 

empresarial en el desempeño de las empresas colombianas, analizándolo desde resultados 

cualitativos y cuantitativos. 

 

El principal aporte de esta investigación es la evidencia hallada de la relación entre 

estrategia y desempeño en Colombia. Encontraron que según el tipo de estrategia se ven 

mayores tasas de crecimiento, participación en el mercado, retorno sobre la inversión, 

desarrollo de nuevos productos, mercados y en el desarrollo de la gente. 

 



  
CTG-F1 Proyecto Trabajo de Grado 

 13 

Como se puede evidenciar el análisis de mercadeo para un emprendimiento en el 

trabajo seleccionado dice que la estructuración de una estrategia es clave para el logro de los 

objetivos y el reconocimiento de las ventajas competitivas que es de vital importancia lo que 

genera para la marca Lucky Fellas el establecimiento de sus fortalezas, debilidades y 

atributos que la identifiquen en un mercado específico. 

 

Luisa Martínez (2018) estructura su trabajo de grado para la universidad del 

Externado, Política pública de emprendimiento en Colombia 2006 – 2016: un análisis 

cognitivo desde los instrumentos de planificación, para su maestría en gobierno y políticas 

públicas, busca demostrar es que a medida que el Gobierno Nacional fue adquiriendo un 

mayor conocimiento acerca de la actividad emprendedora y sus determinantes, las medidas 

que conforman la política pública de emprendimiento en el país pasaron de facilitar la 

creación y operación de las nuevas empresas, a fomentar y consolidar una verdadera cultura 

del emprendimiento en la sociedad colombiana, adoptando de este modo un enfoque mucho 

más holístico de la actividad emprendedora. 

 

Esto es importante para nuestro texto debido a que demuestra unas bases políticas que 

se crearon en dichos años para fomentar el emprendimiento en Colombia, por lo que en pleno 

2021 estas políticas deben fomentar aún más la creación y el correcto desarrollo de 

emprendimientos en el país. 

 

Dice la autora que conforme ha ido creciendo el interés de los gobiernos por el 

emprendimiento, y su deseo por apoyar y fomentar la actividad emprendedora en sus 

sociedades a través de la acción pública, el examen académico de la política pública de 

emprendimiento se ha ido consolidando como un importante campo de investigación, no sólo 

al interior de la ciencia política sino de todas las disciplinas sociales que se interesan por 

conocer más acerca de este fenómeno y sus determinantes. 
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Martínez plantea que, en cuanto a la implementación de la política de 

emprendimiento, una de las características más recurrentes de las investigaciones es el uso 

del concepto de gobernanza, el cual se aplica desde las instituciones públicas y privadas, 

hasta la manera como se organizan los diferentes niveles de gobierno para hacer efectivas las 

medidas formuladas en un programa o ley, dirigidas al emprendimiento. 

 

La autora concluye que a partir de su análisis el referencial de la política pública de 

emprendimiento colombiana presentó una importante evolución en los últimos diez años, y 

dicha expresión es la que sintetiza sus hallazgos en el análisis cognitivo que realizó en su 

trabajo de la política pública de emprendimiento colombiana. Y es que a medida que el estado 

colombiano va conociendo más acerca de los factores que influyen sobre la actividad 

emprendedora en el país, las medidas que conformaron la política pública dirigida al apoyo 

y fomento del emprendimiento se fueron haciendo cada vez más y más complejas, abarcando 

un gran número de áreas de política e involucrando la participación de un mayor número de 

actores, tanto públicos como privados, en las tareas de formulación y ejecución de las 

mismas. 

 

Así mismo, Jahir Buitrago (2014) publicó en la Fundación Dialnet en 

la sección de administración y desarrollo, donde escribió un texto, Emprendimiento en 

Colombia, en el documento comenta que el emprendimiento en los últimos años se ha 

convertido en unos de los temas más importantes de todos los gobiernos para el diseño de 

planes, programas y proyectos de las políticas públicas de creación de empresa y nuevos 

negocios. Además de eso dice que muchas veces el desconocimiento de los programas 

implementados, el miedo a fracasar, la desinformación y la falta de confianza en las ideas de 

negocio se convierten en los obstáculos para la puesta en marcha de nuevos conceptos de 

emprendimiento en el país. 
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Teniendo en cuenta lo anterior, Buitrago Jahir en el texto plantea como objetivo 

analizar el impacto que tienen las políticas públicas de emprendimiento implementadas en el 

desarrollo del país en los últimos años. 

Para lograr su propósito, Buitrago sustenta su investigación y los planteamientos que 

se hacen en el artículo, a partir del análisis de datos cuantitativos por medio de encuestas y 

cualitativos aplicación de entrevistas sobre la problemática y así analizar las perspectivas y 

la opinión de la población en relación con la creación de empresa en nuestro país. 

 

De esa forma logró tener tres puntos claves para el desarrollo de su investigación: 

fuentes como las encuestas y entrevistas dieron cuenta de la realidad, las encuestas del 

conocimiento y la perspectiva que tienen las personas acerca del tema y por último las 

entrevistas proveyeron la perspectiva y las opiniones de los involucrados.  

 

Al final los resultados lo llevaron a concluir que los avances en materia de 

emprendimiento en los últimos años en el país han tenido gran impacto; así como, el nivel de 

emprendimiento y los niveles de creación de empresa y negocios que han mejorado 

notablemente identificó tres grandes sectores, agroindustria, manufactura y servicios en los 

cuales se centran los esfuerzos del Estado por promover la cultura emprendedora. 

 

También concluyó que las grandes acciones que se han implementado a través de 

programas como los laboratorios de emprendimiento, rutas de innovación, vehículos de 

financiación, capital semilla y los encuentros regionales, no son muy conocidas por la 

población en general. Esto aporta a que las oportunidades de creación de empresa, en muchas 

ocasiones, se vean limitadas para todos por igual. Por consiguiente, se debe centrar estos 

esfuerzos en la divulgación y canales de comunicación que permitan dar a conocer todo lo 

que se crea en favor del emprendedor colombiano. 
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Las conclusiones del trabajo de Buitrago destacan la importancia y necesidad de la 

formulación de propuesta de comunicación y divulgación para los emprendimientos para el 

logro de sus propósitos y objetivos y el cumplimiento de su misión, visión y lineamientos 

como marca de ropa informal. 

 

Xvier Velez y Sara Ortiz (2016) en su texto Emprendimiento e innovación: una 

aproximación teórica, publicado en la fundación Dialnet en la sección de dominio de las 

ciencias, tratan estos temas a partir de palabras claves como liderazgo, inversión, política, 

proyectos, desafíos y oportunidades entre otras. Se habla de estos temas debido a que la gente 

no tiene motivación para encaminarse hacia nuevos proyectos como una oportunidad y para 

su desarrollo personal. 

 

Los autores analizan de manera descriptiva, conceptual y académica la relación entre 

las variables que se propusieron; con la finalidad de esbozar los fundamentos del 

Emprendimiento e Innovación a partir de planteamientos teóricos y así mostrar ámbitos de 

acción, análisis desde lo macro a lo micro y diversos avances del emprendimiento durante 

los últimos años teniendo en cuenta que se escribió en el 2016.  

 

A Partir de su investigación notaron que el tema de emprendimiento e innovación es 

considerado emergente y complejo, en la cual se requiere una visión interdisciplinaria, 

aunque se puede reforzar a partir de la investigación. Es importante intensificar el trabajo en 

estos aspectos buscando mejorar los niveles cuantitativos y calificativos de la investigación, 

ya que a través de estas variables se puede encontrar un soporte real frente al tema. Cuando 

se habla de innovación todavía falta camino por recorrer, sin embargo, hay empresas 

sobresalientes en el tema y desarrollan nuevos productos de manera constante.   

 

De igual forma, Concha Pérez y Paloma Sanz (2019) para la edición 24 de la revista 

Prisma, de España, hablaron acerca de la investigación que llevaron a cabo: Nuevos formatos 
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de comunicación y consumo, donde trataron más que todo estrategias de marca, influencers y 

nuevos públicos en la comunicación de moda y lujo. Entienden a los millenials como un 

público identificado por la inmediatez y la exigencia, en donde las redes sociales tienen una 

gran importancia y como protagonistas de estas están los influencers y líderes de opinión 

capaces de condicionar la imagen de las marcas de moda y lujo.  

 

Identificaron casos reales donde el éxito de ciertas marcas en ciertos años se debió a 

su estrategia e influencia digital. Debido a esto Pérez y Sanz se proponen como objetivo, 

conocer qué modelo de comunicación y marketing desarrolla la marca para conseguir 

máxima visibilidad y beneficio en los portales de venta. y esto lo buscan conseguir a partir 

de metodología comparativa de análisis de contenido cuantitativo y cualitativo de triple 

enfoque (marca, estrategia y consumidor). Midieron la actividad en red a partir de 4672 

publicaciones y vieron la interacción que tuvieron con los usuarios y las acciones y temáticas 

que definen el nuevo modelo de comunicación de una marca en especial que fue Gucci. 

 

La investigación que llevaron a cabo las llevó a concluir que efectivamente las marcas 

de moda y lujo han tenido un creciente interés por ganar presencia en las redes sociales y en 

las nuevas estrategias comunicativas y debido a esto llegar a considerar a 

los influencers como eje principal de sus compañías. En este sentido, el éxito 

del engagement de la marca no puede medirse en términos cuantitativos por el número de 

comentarios que han obtenido respuesta por parte de Gucci; por el contrario, la clave parece 

responder a una estrategia de comunicación basada en el posicionamiento de la marca como 

líder de opinión legítimo e influyente para su comunidad de seguidores/as. No obstante, es 

preciso destacar que, por delante del influencer externo, sobresale el rol de influencia de la 

propia marca que registra valores máximos de interacción mediante la difusión de temas y la 

aplicación de recursos digitales afines al público millennials. 
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Es importante destacar que la investigación de Concha y Sanz que llevaron a cabo 

profundizaron sobre los nuevos formatos de comunicación y consumo, donde trataron más 

que todo estrategias de marca, influencers y nuevos públicos en la comunicación de moda y 

lujo. Además, la exigencia donde las redes sociales son muy importantes y cuentan 

con influncers y líderes sociales.   

 

Lo anterior, aporta al trabajo de Lucky Fellas una mirada a la comunicación y el 

consumo teniendo en cuenta la marca y las características de la moda, la determinación del 

pública y el nicho de mercado y la importancia de las redes sociales y unos lenguajes acordes 

con un público identificado por sus características y edad que se comunican por medio de 

redes sociales o lo que se denomina marketing digital. 

 

La cámara de comercio de Bogotá y Gean y Duffy (2019) sacan una investigación 

llamada Segmentación y caracterización de la industria de la moda de Bogotá en el 2016 

parten de la perspectiva del mercadeo estratégico, como factor clave en la competitividad del 

negocio y complementario a la visión de mejoramiento fabril del mismo. Desde el punto de 

vista tradicional, el enfoque para mejorar la competitividad de la industria de la moda de 

Bogotá ́ (IMB) ha perseguido mejoras en la capacidad productiva o la tecnología usada para 

innovar en procesos productivos.  

 

Se encontraron aspectos como los de las marcas de origen local, el 27% cuenta con 

una identidad de marca definida, frente al 83% de las marcas de origen internacional y 62% 

de las de origen nacional. También evidencia que el uso de páginas dé las marcas de origen 

local es débil, así ́ como el de otras piezas de comunicación propias de la industria, 

como lookbook, campañas y videos, entre otros. Con respecto a la distribución, la 

clasificación de las marcas por formatos de distribución da como resultados que 77% de las 

marcas de la industria de la moda de Bogotá́ operar bajo el formato “tienda monomarca”, un 

17% bajo “tienda multimarca” y el 6% restante se distribuye en otro tipo de formatos. 
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Entre sus conclusiones notaron que la mayoría de las empresas no cuentan con una 

estrategia de comunicación planteada. La tendencia indica que en las empresas no hay una 

definición de target de clientes finales. Las empresas que entrevistaron muestran una 

tradición fabril enfocada en el mejoramiento de los procesos de producción, con muy poco 

enfoque en la definición de una estrategia de marca que pueda generar valor agregado a sus 

productos y servicios. Por otro lado, preguntaron sobre la percepción de la industria de la 

moda de Bogotá́, y se evidenciaron tres grandes preocupaciones de los empresarios: la baja 

disponibilidad de mano de obra calificada, la calidad de la formación ofrecida por el SENA, 

así́ como su adaptabilidad a la realidad de la industria, y la desarticulación que existe entre 

las mismas empresas de la industria con las entidades. 

 

Este trabajo de la Cámara de Comercio presenta las fortalezas y debilidades del 

mercado de la moda. Entre las conclusiones recalcan que la mayoría de las empresas no 

cuentan con una estrategia de comunicación, no hay definición de target de clientes y sus 

características, algunas nos contemplan desde el inicio la importancia de visibilización y 

consolidación de la marca. Cada uno de los trabajos referenciados muestran las falencias y 

las propuestas desarrollados por sus autores y lo que se debe identificar la formulación de 

una propuesta de comunicación estratégica para la marca Lucky Fellas.   
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CAPÍTULO 2  

 

MARCO CONCEPTUAL 

 

En este capítulo se presentarán las categorías cuyos ejes conlleva los conceptos 

teóricos alineados con los objetivos y responden al tipo de investigación. Este apartado le 

genera al trabajo la base teórica - conceptual que con cada categoría aportará el contexto 

teórico con el propósito de estructurar una propuesta de comunicación adecuado para 

visibilizar la marca Lokey Fellas y alcanzar sus objetivos. 

 

Para este trabajo se plantean las siguientes categorías:  Marketing Digital, Creación 

de marca, Emprendimiento, estrategia de comunicación, tipo de ropa - informal. Clientes 

- redes. Públicos - millennians y Z.    

 

Marketing digital  

 

El marketing digital se está convirtiendo en un nuevo método para poder hacer 

negociaciones a nivel global sin necesidad de pertenecer a un trabajo convencional, esto 

gracias a que el internet tiene una gama de herramientas que facilitan el contacto instantáneo 

con cualquier persona. Hay páginas que han facilitado el mecanismo de crear negociaciones 

en esta era de la información y aunque generar ingresos por internet no es fácil, es posible. 
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Habyb Selman (2017) define el marketing digital como “el conjunto de estrategias de 

mercadeo que ocurren en la web y que buscan algún tipo de conversión por parte del 

usuario” (Selman, 2017). Va más allá de las formas tradicionales de ventas y mercadeo que 

se conocen e integra estrategias técnicas, diversas y pensadas exclusivamente para el mundo 

digital. Además, dice que hay dos aspectos fundamentales en el marketing digital, la 

personalización y la masividad. Los sistemas digitales permiten crear perfiles detallados de 

los usuarios, la información en internet puede ser bastante detallada lo que permite la 

personalización y con respecto a la masividad trata de que se tenga un mayor alcance con 

menos presupuesto. 

 

Por otro lado, Pablo Vidal (2016) explica la metodología necesaria para la elaboración 

de un plan de marketing online, evidenciando como mediante el uso de las técnicas y 

estrategias del marketing tradicional y el complemento de las herramientas y las plataformas 

digitales, se puede lograr crear un plan capaz de alcanzar los objetivos fijados en una campaña 

de marketing digital. 

 

Vidal pretende complementar lo mejor del marketing tradicional y el marketing 

online, entendiendo ambas partes como complementarias y no excluyentes. Dice el autor que 

el marketing digital no deja de ser el marketing que todos conocemos, pero aplicado a un 

entorno virtual. A través de los sitios web, comercios electrónicos o anuncios por internet, 

las organizaciones tratan de poder canalizar su túnel de ventas a través de los medios 

digitales, tratando de satisfacer y despertar o generar deseos de compra en el consumidor, 

manteniendo esa satisfacción a través del tiempo.  

 

Creación de marca  
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La conceptualización de la marca como atributo del producto, se produce el hecho de 

que las marcas cobran entidad propia trascendiendo del producto al que identifican. Desde 

comienzos del siglo XXI, el uso de la internet y de las redes sociales se ha vuelto una parte 

importante en las estrategias de negocio, debido a que ha generado un cambio significativo 

en el entorno al cambiar el comportamiento, los hábitos y las tendencias del consumidor, lo 

que impacta directamente en la vida cultural, económica y social de las personas. Las redes 

sociales han cambiado la forma de hacer negocios, por lo que el uso de ellas puede llevar a 

las empresas a mejorar sus beneficios. Las redes sociales podrían, de esta forma, favorecer 

el desarrollo de las cualidades, la lealtad y la conciencia de marca. 

 

Cristian Rubalcalva, Yesenia Sánchez y Mónica Lorena (2018) plantean que la 

conciencia de marca nace por la propia experiencia del consumidor, quien obtiene la 

capacidad de reconocer o recordar una marca en particular y así́, representa un medio para 

captar la atención de nuevos consumidores y se convierte en un elemento clave para ser usado 

en la gestión empresarial, con el propósito de ser incluida en la formación de estrategias que 

permitan al negocio desarrollarse de mejor manera. 

 

Por su parte, la conciencia de marca es una cualidad o peculiaridad que se entabla en 

el marco de los consumidores, quienes consiguen la capacidad de recodar una marca en 

particular, lo que, por lo general, sucede cuando reciben ciertos estímulos, como son los 

símbolos de su marca preferida; esto les permite lograr asociaciones en su memoria. 

 

Por otro lado, en el 2015, Luis Array Y Manuel Escobar en Ad-minister para la 

universidad EAFIT, nos dicen que se ha demostrado que las personas atribuyen rasgos de 

personalidad a las marcas, por cuanto buscan identificarse con estas. Dado esto, las escuelas 

de negocios pueden usar la personalidad de marca para evaluar la percepción que los 

estudiantes tienen sobre ellas. Citan en su texto que “teóricamente, la marca se puede definir 
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como un nombre y/o señal, cuya finalidad es identificar el producto de un vendedor o grupo 

de vendedores, para diferenciarlo de los productos rivales” (Stanton, Etzel, Walker, 2000). 

 

También el concepto de marca puede entenderse como la representación de lo que el 

consumidor entiende por la garantía de que el producto que recibe es confiable, bueno para 

usar y consumir (Gallo, 2000). En este contexto, la marca se ha consolidado como un 

elemento de valor para los consumidores y productores (Aaker, 1992; Keller, 1993).  

 

Emprendimiento   

  

Emprender es “acometer y comenzar una obra, un negocio, un empeño, especialmente 

si encierran dificultad o peligro”. (RAE, 2021) por ende, emprendimiento es lo que resulta 

de realizar esas acciones. 

 

Xavier Vélez (2016) escribe: Emprendimiento e innovación: Una aproximación 

teórica, a median que desarrolla el texto haya que la creación, asumir riesgos, la motivación, 

las decisiones, el futuro, la oportunidad, y todos estos se relacionan al iniciar un proceso de 

emprendimiento con el mercado, el producto, los competidores, los proveedores, los clientes 

y sin lugar a duda el impacto económico que representan. 

 

Vélez en su texto cita a Formichella, en donde define el emprendimiento como el 

desarrollo de un proyecto que persigue un determinado fin económico, político o social, entre 

otros, y que posee ciertas características, principalmente que tiene una cuota de incertidumbre 

y de innovación. (Formichella, et al, 2004) 

 

Mas adelante vuelve a citar a Formichella donde vuelve a dar una definición clave de 

emprendedor, “Un emprendimiento es llevado a cabo por una persona a la que se denomina 

emprendedor. La palabra emprendedor tiene su origen en el francés entrepreneur (pionero), 
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y en un inicio se usó para denominar a aquellos que se lanzaban a la aventura de viajar hacia 

el Nuevo Mundo, tal como lo había hecho Colón, sin tener ningún tipo de certeza respecto a 

qué iban a encontrar allí”. (Formichella, et al, 2004)   

  

Estrategias de comunicación 

 

La comunicación es una herramienta fundamental a la hora de crear opinión publica 

pues permite el interaccionismo y la relación de las personas que viven en un contexto 

determinado, es por esto que es esencial tener una estrategia de comunicación, esta permite 

el desarrollo promoviendo y fortaleciendo acciones para alcanzar las metas establecidas. La 

estrategia de comunicación visibiliza metas claras frente a una problemática comunicacional 

ya investigada y logra dar soluciones concretas. “Las estrategias de comunicación se pueden 

diseñar por la identificación de un problema latente en la comunidad u organización 

determinada, también se pueden diseñar como resultado analítico de un diagnóstico 

elaborado”, a partir de esto podemos entender que la estrategia de comunicación se diseña y 

desarrolla para obtener respuestas acerca de problemas acerca de las comunicaciones en 

respectivos escenarios. A nivel organizacional estas ayudan a que las empresas logren 

alcanzar sus objetivos.  

 

Enrique Arellano en La estrategia de comunicación orientada al desarrollo de la 

cultura organizacional, para El instituto Tecnológico y de Estudios Superiores de Monterrey 

en el 2008, resalta que la estrategia de comunicación es una serie de elecciones que permiten 

ubicar los momentos y los espacios más convenientes, para implementar un estilo 

comunicativo, un sello personal de la organización, que deberán respetar en la ejecución de 

todos los procesos internos, tanto laborales como humanos. Por lo mismo, se buscan 

discursos integradores y homogéneos, para que los trabajadores realicen sus actividades con 

la misma lógica de calidad que oriente la evolución de la empresa de manera consistente con 

la visión propuesta por sus dirigentes. 
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Para el presente trabajo es fundamental para ubicar públicos, momentos y espacios en 

los que se pueda visibilizar la marca Lucky Fellas y conllevar a que sea conocida reconocida 

y se convierta en preferida en para públicos específicos de la generación millenials y Z. 

 

Una estrategia de comunicación orientada para presentar y dar a conocer los atributos 

de la marca por comodidad, color, exclusividad y durabilidad, viene a convertirse en un reto 

para este trabajo de grado.    

  

Ropa informal 

 

Existen muchos tipos de ropa, existen para cada ocasión diferentes tipos de 

vestimenta, en este caso el tipo informal es en la que se va a enfocar. Muchas veces la forma 

en la que se visten las personas genera estereotipos, ya que la ropa representa una forma de 

ser. Los colores, el diseño y los materiales que se usan puede reflejar mucho sobre la persona. 

La ropa pude llegar a decir mucho sobre nosotros. “El consumo como comportamiento, se 

instala en las nuevas generaciones como dispositivo de integración, este aparece como un 

elemento importante en la formación de las identidades juveniles”. Los jóvenes conocen que 

de acuerdo a los elementos que consumen (ropa, tipo de música) se definen el nivel 

socioeconómico al que están adscritos. De esta manera, aunque sea informal o formal 

procuraran vestirse de la manera apropiada a su contexto. 

 

Esta elaborará una imagen moderna dentro de su grupo de influencia y el mercado de 

los adolescentes es un mercado potencial para las marcas que venden ropa informal. El grupo 

de los jóvenes universitarios es más consciente de la moda y de las marcas, ya que están 

mucho más expuestos al mundo. 
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Los criterios y características que identifican la compra de ropa informal de los 

jóvenes universitarios se ven reflejadas en: Su estilo de vida, sus gastos y seguir una 

tendencia. Estas son cosas para tener en cuenta a la hora de crear una marca de ropa. 

 

Públicos Clientes Redes 

 

Los públicos, clientes directos y potenciales constituyen el eje principal de cualquier 

empresa, por esto el acercamiento a ellos es vital para el éxito de las organizaciones. En estos 

tiempos modernos las redes son vitales para acercarse a ellos por esto el marketing nos da un 

análisis de las características de los clientes. Hay diferentes tipos de consumidores, están los 

consumidores que son aquellos que comprar un producto o servicio, entendemos a los 

clientes como alguien que compra habitualmente en la misma empresa y el usuario quien es 

el que disfruta de un servicio o el empleo de un producto. 

 

Para poder esperar prosperidad en la organización hay que entender las demandas y 

necesidades de los tres anteriores y lograr una satisfacción del servicio o producto que han 

adquirido. En el mismo documento indican que la identificación de las características del 

cliente permite la segmentación del mercado, es decir, la división de clientes potenciales o 

reales en grupos en torno a un perfil o característica similar (edad, estilo de vida, motivación, 

etc.). Por esto mismo las redes son importantes para ayudar dicha segmentación. 

 

Públicos clientes, millennials y Z 

 

Los millennials es un término que comprende a los nacidos entre 1980 y 1995. Estos 

crecieron junto a los avances tecnológicos, la era digital.  Esta generación se caracteriza por 

su apego a la tecnología, conviven e interactúan la mayor parte del tiempo en internet, 

realizan consultas, se informan a través de sus Smartphone, tablets o computadoras, utilizan 

redes sociales Facebook, Twitter, Instagram, Snapchat para comunicarse, expresar sus 
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emociones y opiniones, comparten imágenes de sus actividades diarias. Todo 

instantáneamente, la mayoría se mantiene conectado todo el día ya que la tecnología está 

íntimamente ligada a su estilo de vida. 

 

Lo anterior conlleva a la construcción de una estrategia de comunicación integral 

soportada fundamentalmente en la circulación de mensajes apropiados y direccionados a un 

público específico que utilice las redes sociales como forma de interacción y comunicación.  

  

 

 

 

CAPÍTULO 3  

 

MARCO METODOLÓGICO  

 

La metodología planteada es la encargada de evidenciar que se logre el cumplimiento 

del objetivo general y de los objetivos específicos de este proyecto de grado, es pertinente 

tener en cuenta que esta, permite resolver diversos problemas o inquietudes mediante la 

utilización de herramientas orientadas por el tipo y carácter de la investigación. 

 

La orientación, recopilación y estructuración de los datos utilizando diversas técnicas 

lo que conlleva a lograr una interpretación, análisis y sistematización de las respuestas de las 

personas y públicos seleccionados para la aplicación de las herramientas tanto cualitativas 

como cuantitativas. 

 

Por lo tanto, se utilizará una metodología de investigación de carácter mixto, según 

Hernández (2005) “es un paradigma en la investigación relativamente reciente (últimas dos 

décadas) e implica combinar los enfoques cuantitativo y cualitativo en un mismo estudio”, 
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este tipo de investigación permite conocer las opiniones de personas cercanas al tema y 

cuantificar la forma de vinculación de personas con productos similares a los de la 

investigación. 

 

De esta manera, se logrará mediante un proceso de sistematización, análisis y cruce 

de variables un planteamiento más preciso y completo de los resultados fruto de la aplicación 

de herramientas. Es importante destacar que se aplican para esta investigación encuestas a la 

generación Millennial y generación Z, por ser la población determinada como nicho de 

mercado para la marca Lucky Fellas. 

Asimismo, se realizaron entrevistas semiestructuradas a tres personas dueñas de 

diferentes emprendimientos de ropa casual, para obtener datos cualitativos y conocer su 

experiencia en diferentes ámbitos desde el financiero como el trabajo comunicativo, sus 

estrategias y obtención de logros y dificultades. 

 

De otra parte, se realizó el análisis cuantitativo, se considera una ruta confiable para 

comprender relaciones, patrones básicos de personas que compran a emprendimientos, 

obtener respuestas de público o compradores directos sus observaciones, inquietudes y 

expectativas, conocer la utilización de redes y formas de compra. El cruce de los resultados 

de las herramientas a partir de los   análisis cualitativo y cuantitativo, se obtiene un 

conocimiento específico que permitirá orientar y encontrar patrones comunes con el fin de 

brindar datos de valor para la marca Lucky Fellas. 

 

El tipo de encuesta es de carácter aleatorio simple que según Tamara Otzen y Carlos 

Manterola es la que garantiza que todos los individuos que componen la población tienen la 

misma oportunidad de estar incluidos en la muestra razón por la cual es una herramienta que 

va a facilitar la indagación sobre el conocimiento y gustos, entre otros aspectos de población 

que hace parte de las generaciones millennials y X.  Este tipo de herramienta es fundamental 

para la investigación porque no se incluye ni se tiene en cuenta nombres, ni lugares en donde 
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se encuentren, esto para registrar las actitudes presentes a la hora de adquirir prendas de vestir 

nuevas y actores determinantes que influyen en sus decisiones. 

 

Las entrevistas semiestructuradas según Díaz Bravo y otros son herramientas 

flexibles, dinámicas y no directivas, que parten de preguntas planeadas que pueden ajustarse 

a los entrevistados. Esto aporta conceptos y experiencia de los emprendedores que llevan un 

tiempo frente a su experiencia y les ha tocado inventarse y reinventarse frente a situaciones 

de conflicto, competencia, recursos y otras que ellos compartirán en sus respuestas. Es 

importante conocer de manera directa la visión de estos y poder determinar rasgos 

importantes a la hora de emprender. 

 

Por otro lado, según un documento de la UDLA (s.f.), la entrevista semiestructurada 

nos permite a partir de una conversación intencional, conseguir información sobre los temas 

necesarios para la investigación, nos permite mantener el control de la conversación como 

los cambios de tema y turnos para hablar, y nos deja percibir gestos y acciones corporales 

que posteriormente resignifican la entrevista.  

 

Frente a la encuesta, la más apropiada a emplear es aleatoria ya que esta nos 

permitirá documentar las actitudes o condiciones existentes en todo tipo de públicos. De esta 

manera, podremos identificar los posibles problemas presentes para seguir con la 

investigación. Para lograrlo, como menciona el licenciado Gómez del Instituto Politécnico 

Nacional, se seleccionará una muestra representativa de la población para garantizar la 

generalización de los resultados (Gómez, 2016).  

 

Entrevista semiestructurada 
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El objetivo de la entrevista semiestructurada es conocer la experiencia, obstáculos y 

procesos de emprendedores de ropa que llevan un tiempo prudencial en el mercado y manejan 

todo tipo de información relacionada con los retos del negocio. 

  

Encuesta   

 

El objetivo de la encuesta es conocer la experiencia de compra y gustos de personas 

de la generación millennials  y Z y la utilización de redes en su experiencia de la compra de 

ropa informal. 

     

Sistematización y análisis de la entrevista 

 
Los emprendedores entrevistados son jóvenes entre 21 y 25 años con un tiempo 

promedio de emprendimiento de dos años donde su forma de difundir y visibilizar el negocio 

se realizó a través de las redes sociales con públicos específicos. 

 

Se destaca en sus respuestas la importancia de las redes sociales para el 

reconocimiento y fidelización de una marca de emprendimiento, el tiempo que llevan estos 

negocios es entre 3 y un año y uno de 18 meses. 

 

Los emprendedores que respondieron están relacionados con:  marca de ropa-prendas 

unisex, VRIO accesorios basados en obras de artistas, Swipe Brand ropa deportiva, ENVY, 

camisetas minimalistas unisex, Magik Couture Camisetas y gorras, Pallet marca de ropa. La 

entrevista semiestructurada de carácter cualitativo facilitó conocer la experiencia de seis 

emprendedores cuyo negocio es comercializar marca de ropa. 
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En las respuestas aseguraron que las redes sociales que están utilizando los 

emprendedores consultados son: Instagram. Facebook, Bussines, WhatsApp, Tiktok y 

YouTube. Esta respuesta permite identificar que las redes son un gran apoyo para dar a 

conocer una marca y establecer vínculos con públicos específicos que se convierten en 

clientes directos y potenciales.   

 

1. El reconocimiento por parte de los emprendedores que las redes sociales son una 

herramienta muy fuerte para hacer conocer la marca y sus productos de manera 

orgánica, se utilizan para conducir a los clientes directos y a los potenciales, la página 

web es una vitrina que si se utiliza bien se pueden hacer las ventas directas. Asimismo, 

se debe estructurar un catálogo virtual con interacción con pautas claras y un buen 

contenido estructurado desde la comunicación se logra señalar el camino para vender 

los productos en redes sociales.   

Otro aspecto importante es la masificación del producto, pues entre más personas 

sepan de él y se alcanza un mayor reconocimiento mayor es la probabilidad de 

compra. Las publicaciones regulares de la marca, la publicidad pagada, servicio al 

cliente diversificación de las prendas y una atención destacando los atributos de las 

prendas se va logrando la construcción de una comunidad seguidores, la parte grafica 

es muy importante cuando se muestran las prendas (fotos y videos) y se realizan 

campañas de marketing de la marca. Y se conecta más con el público para mostrar 

las nuevas tendencias y seguir al día con la juventud y públicos preferidos para crear 

vínculos emocionales. 

 

2. Frente a la pregunta si había determinado sus públicos antes de empezar a emprender 

las respuestas mostraron que algunos tenían en mente cierto público objetivo al que 

quería atacar. Sin embargo, este se modificando poco a poco a medida que la marca 

fue creciendo y madurando.  
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Si realmente es importante determinar a quien vender para que la venta y la publicidad 

además del contenido tenga un objetivo focalizado y con mayor impacto.  

Además, es necesario que el contenido tenga un objetivo focalizado y con mayor 

impacto.  

Si, se hizo un estudio de mercadeo con un objetivo específico. Es importante destacar 

que es necesario elegir un producto competitivo para el mercado y no tener una 

estrategia de mercadeo y comunicación es un error gigantesco. LA mayoría aseguro 

que si se realizó una segmentación de mercado con anterioridad.  

 

3. A la hora de determinar el producto, los emprendedores tuvieron en cuenta distintas 

variables. Buscar productos que comercialmente no tuvieran mucha competencia fue 

una de las principales razones para entrar en la industria, después es encontrar como 

mediante un valor agregado podría hacer la diferencia en el producto, para esto tenía 

que ser una prenda cómoda y versátil debido a que el público atacado sería el 

universitario. Por otro lado, emprendimientos más recientes identificaron una 

necesidad de vestir cómodo debido a la pandemia. Estar en casa, en sudadera y en 

saco era la prioridad en el momento de empezar el emprendimiento. En otro caso lo 

primordial fue transmitir estilo antes que un estatus que la prenda le podía brindar al 

cliente, de esta manera cada emprendimiento fue determinando su producto y sus 

características 

  

4. Cuando se trata de dar a conocer los emprendimientos, todos los emprendedores 

tienen en común su principal enfoque, las redes sociales, principalmente Instagram. 

Además de esta el voz a voz también les ayudó a que otras personas reconocieran sus 

marcas. Aunque se considera que han tenido una buena acogida, no niegan que es 

necesario seguir trabajando para cada día crecer más y tener más resultados. Por otro 
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lado, también se menciona la publicidad paga que de igual manera se ejecuta en las 

mismas redes sociales. 

 

5. Pocos emprendedores realizaron una verdadera estrategia de comunicación y manual 

comunicacional. El resto de los emprendimientos no contaba con un plan de 

comunicación, algo de lo en sus palabras les hubiera ayudado mucho más desde el 

principio, aunque no lo hicieron desde el inicio, han reconocido la importancia de 

esto para el negocio.  

 

6. Frente a tener un plan los emprendimientos se vieron apartados del tema, nuevamente 

pocos tuvieron en cuenta la importancia de planear antes de hacer. Aunque eran un 

planes muy sencillos e ingenuos, con el tiempo los planes se fueron perfeccionando 

y ampliando 
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7. La mayoría de los emprendedores escogieron su público objetivo por lo que veían en 

su contexto, tiene en común la edad a la que le apuntaban la cual es de 17 a 28 años. 

Varia en si es hombre o mujer. En otro caso pidieron asesoría de una empresa que se 

dedica al marketing, ahí identificaron necesidades y perfiles para asignarle el precio 

a sus productos. El público objetivo estuvo muy definido por mi situación social del 

momento.  

 

8. La confiabilidad del producto para los clientes se presenta a partir de las respuestas 

de los emprendedores, la confiabilidad es un aspecto muy importante a la hora de 

emprender, cada uno de ellos afirma que se trata de que el producto sea de alta calidad 

y que la experiencia frente a la marca sea positiva. Tener prendas confiables y servicio 

al cliente ideal es fundamental y se ve demostrado a medida que los clientes vuelven 

debido a la calidad y al servicio que prestan estos emprendedores.  

 

9. En cuanto a los de marketing del producto tiene sentido en lo relacionado con el 

termino claro y preciso que es clave para las empresas, por lo que es lo que se quiere 

transmitir del producto, el mensaje de marketing no está muy presente en estos casos, 

tan solo dos de los entrevistados tienen un mensaje con sentido, los demás no tienen 

en cuenta este aspecto, por lo que pueden tener problemas de publicidad y la 

información que se quiera transmitir. 
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10. Un aspecto muy importante es la atención al cliente del producto en particular, pues 

la atención al cliente es de vital importancia en una empresa y más aún en un 

emprendimiento, pues se está construyendo poco a poco su imagen, esta ayuda a 

garantizar el éxito. Esto mismo lo saben los emprendedores, cada uno de ellos trata 

de dar la mejor atención a sus clientes. Tratan de tener una comunicación efectiva con 

los clientes y poderlos asesorar a cada uno de los clientes a la hora de la venta. 

Además de esto un solo emprendedor nos habló de la importancia de la pos-venta 

para terminar de dar una buena atención a sus clientes y tener registros de la 

experiencia de sus clientes. 

 

11. En lo relacionado con los consumidores quieren un nuevo producto. Los entrevistados 

hablaron de la necesidad de innovación, hay que concebir nuevas ideas todo el 

tiempo, esto ayuda a que los clientes quieran seguir adquiriendo nuevos productos. 

Gracias a la atención que les brindan a sus clientes logran extraer una 

retroalimentación efectiva para saber que ajuste hacer y que productos nuevos 

ofrecer. Esto les ayuda a generar un vínculo con los clientes y de esta manera lograr 

que estos vuelvan a querer ser parte de la experiencia de sus emprendimientos 

 

12. En cuanto a la ventaja competitiva. Destacaron que la ventaja competitiva es aquella 

que da cierta superioridad frente a las otras marcas en este caso emprendimientos, 

entre las respuestas no hablaron de la experiencia detrás del producto, la posibilidad 

de personalización, ofrecerle al cliente prendas únicas y distintas, detalles de alta 

calidad, prendas unisex, versátiles y atemporales, atención personalizada, experiencia 

en el empaque, olor y entrega  
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13. También expresaron sus experiencias con los productos que generan más ingresos. 

Aunque se tengan diferentes productos, normalmente siempre hay uno que sobre sale 

de los demás, al tener un producto estrella se recomienda potenciar este producto ya 

que es el que puede dar más frutos sobre los demás. En este caso los emprendedores 

saben cuáles son sus productos que generan más ingresos, por un lado, hay quienes 

venden más gorras y por el otro lado en su mayoría venden más sacos, en cualquiera 

de sus presentaciones. 

 

14. Al determinar cuáles son las funciones del producto favoritas entre los consumidore. 

Observaron que la moda, la experiencia y la personalización son las funciones que 

más les gusta a sus consumidores, por otro lado, la versatilidad, atemporalidad y que 

son 100% unisex también son aspectos que se tienen en cuenta. Los emprendimientos 

al estar enfocados más en la ciudad de Bogotá, buscan que las prendas sean cómodas 

y de un material que les brinde calor. 

 

15. Otro aspecto importante es tener claridad sobre en qué se considera que fallan las 

personas al emprender  y es la falta de persistencia es el mayor obstáculo, creer que 

no se puede y los fracasos hacen que dejen las marcas de lado y busquen empleos 

fijos, sugieren la importancia de entender que no existe ningún negocio redondo y 

que absolutamente todos los negocios pasaran por momentos difíciles, pero prefieren 

ver esto como crecimiento a partir de la experiencia y intentan aprovecharlo para salir 

adelante. Emprender nunca es fácil y no se tendrá éxito en los primeros días. Es 

cuestión de persistencia. Otro aspecto es el no elegir un producto competitivo para el 

mercado, no tener una estrategia de mercadeo y comunicación. Además de hoy en día 

se tiene la mentalidad que emprender consiste en solo vender algo y muchas veces no 

se hacen estudios de mercado, segmentaciones de cliente, no se crean estrategias de 

mercadeo, ni se tiene un objetivo claro. 
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16. En el reconocimiento de experiencias y lo qué les hubiera gustado que le dijeran antes 

de empezar con su emprendimiento, destacaron que el dinero no es indispensable: 

hay miles de personas con dinero que quieren invertir y los emprendedores tienen 

miles de ideas para crear, así que crea tu idea busca inversionistas y trabaja por ese 

sueño. Es mejor ser un esclavo de tu marca por 10 años que esclavo de una 

multinacional por 30 años. 

 

Lo difícil que serían las ventas al iniciar. Las primeras 10 prendas fueron un martirio en 

vender 

Manejar mejor los presupuestos y tener una mejor estrategia de comunicación. 

Me hubiera gustado que me hubieran dicho diversas frases o puntos importantes que los 

pondré a continuación. Cabe resaltar que personalmente siento que no hay nada más valiosos 

que haberlo vivido por experiencia propia. 

• El emprender no es para todos, hay personas que sencillamente prefieren una vida laboral 

tradicional y está completamente bien. 

• La selección de socios define drásticamente el éxito o fracaso de una empresa. 

• Es importante ser interdisciplinar, al emprender se necesita sabor un poco de todo. 

• No hay que tener miedo de entrar en algo que no se conozca, en el camino se aprende. 

• Si piensas que emprender es chévere porque tendrás tiempo para ti, estas equivocado. 

• Los negocios que te hacen rico del día a la mañana no son ciertos, correctos o buenos al 

final de todo. 

• Debes tener pasión por lo que haces, ya que hay que hacer diversos sacrificios. 

• Si se puede hacer negocios con familia, pero hay que saber separar el cariño de los 

negocios.  

• Cuando se está emprendiendo se debe de tener mucho pero mucho cuidado con la 

elección de la persona o las personas que manejen el dinero. Muchas veces por motivos 

económicos se generan fracasos o problemas en un emprendimiento. 
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• Muchas veces vas a tener que enfrentar situaciones donde te menos precien, hay que tener 

una autoestima fuerte en esto. 

Recomiendo que encuentres socios que tengan la misma necesidad y ganas de salir adelante 

que tú, no basta con tener talento. Que hay que ser duro en esta industria de la confección. 

 

Análisis de la encuesta   

 
 

Se observa que respondio 42,4% de 28 años, 27,3% de 18 y 25,8% de 17, la mayoría de 

personas no pasa de 28 años lo que indica que los emprendimientos de ropa convoca.   
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En esta pregunta la mayoría de respuestas están presentando que usan son el reconocimiento 

internacional, sin embargo, hay un nicho de 7,5% que utiliza ropa colombiana o sin marca. 

Este nicho presenta una buena posibilidad para Lucky Fellas.  
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En esta vuelve y se confirma el nicho sin marca, cualquiera, ropa colombiana. Lo que genera 

un reto para la marca de ropa informal Lucky Fellas.   
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Es importante verificar que existe un buen número de personas que conocen 

emprendimientos, asi no se acuerden del nombre, esto muestra que hace falta una estrategia 

de comunicación de marca, imagen y visibilización en diferentes medios y redes.  
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Esta respuesta presenta un porcentaje similar entre los que han comprado o no ropa en 

emprendimiento. Esto genera una buena información porque existen personas compran 

prendas de emprendimientos.  

 
 

 

 

Esta respuesta amplia el panorama, pues el 53% ha comprado ropa a un emprendimiento, es 

la mayoría y tiene cercanía y compromiso con esta clase de negocio. El 47% es la franja de 

público potecial para nuestra marca.  
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La razón para adquirir productos de emprendimeinto, 56.4% le gusta el tipo de ropa,  28,2% 

comparte el sentido de independencia con los emprendedores, 17,9% se identifica con estos 

negocios y el resto por solidadridad, y por falta de conocimiento. Otra vez aparece la 

oportunidad de estructurar estrategias de comunicación para fortalecer el conocimiento y 

sentido de identidad con la marca Lucky Fellas.  
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Se verifica con estas repuestas las cercania con temas como el medio ambiente, gusto, pagos 

comodos y falta de familiaridad con estos emprendimientos, aspectos importantes para 

contemplar en un propuesta de comunicación estartegica.  

 

La siguiente respuesta presenta un panorama apropiado para innovar y generar todo un 

proceso de presentación de una marca cubriendo cada uno de los aspectos de medirse la ropa 

y desconocimiento, no hay rechazo. 
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A la hora de comprar el gusto por la ropa, la calidad, el precio, que sea diferente y autentica, 

es decir el diseño estos aspectos permiten establecer cuál es la principal motivación para 

comprar ropa de emprendimientos.  
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Aspectos importantes a la hora de comprar ropa: la comodidad, el precio, venta directa estas 

repsuestas se relacionan con las preferencias al momento de comprar.  

 

En la siguiente respuesta la mayoría respondió que el material sea de excelente calidad, que 

sea fruto del esfuerzo, que tenga una historia que lo apalanque, que tenga un logo reconocido 

y una marca. Esta respuesta plantea los ejes de una estrategia de comunicación que conviene 

narrativas de esfuerzo y dedicación y la fortaleza de la marca e imagen que convenzan y se 

posiciones en la mente de los clientes.  
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En esta respuesta se identifica las motivaciones a la hora de seleccionar la ropa como la 

calidad, material, comodidad, diseño, excelente material y que se conecte con su gusto. 

 
Se corrobora que aspectos como el gusto, la calidad, el diseño, la elegancia, y  el costo son 

recursos intangibles que se deben contemplar a la hora de estructurar el proceso de 

visibilización del emprendimeinto de ropa informal.  

Estas respuestas reflejan que la ropa que más compran es informal, elegante entre elegante y 
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formal y elegante informal, estas respuestas establecen una línea relacionada con la ropa 

informal, pero con rasgos de elegancia y formalidad, estos atributos se pueden convertir en 

ejes de comunicación para una estrategia de comunicación.  

 
 

En lo relacionado con la marca 56% dice que no influye y 43% lo que genera buenas 

expectativas para nuevas marcas de ropa informal. Es importante identificar los públicos que 

están dentro de este segmento que no le interesa la marca.   
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En lo relacionado con las características a la hora de escoger ropa las opiniones están 

equilibradas entre colores diseño y comodidad, lo que genera una línea de presentación clara, 

donde se incluye la combinación de estos parámetros que se prefieren a la hora de seleccionar 

ropa y que se deben priorizar en un proceso de dar a conocer una marca. Es importante 

destacar estos atributos.    

 
Tipo de ropa que utilizan casual, combinada, deportiva y formal.  

Para una marca como Lucky Fellas estas respuestas le permiten orientar la trategia de 

comunicación apalancando estos atributos que la marca ofrece.  
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La antigüedad un aspecto que permite evaluar la posibilidad de visibilizar una marca como 

Lucky Fellas teniendo en cuenta que esto es relativamente o nada importante para la mayoría, 

aproximadamente 70%.  

 
 

En lo relacionado con las herramientas y la tecnología a la hora de elegir 44,8 importante 

seguido de  que si es 29,9%relativamente importante 11,9 muy importante, aproxiamdante 

82% responden a que si es importante este aspecto. Necesario tenerlo en cuenta como un 

requisito a las de presentar y consolidar un espacio en un sector especifico como la 

generación Millennials y Z.   
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La autonomia es el porcentaje mas alto 37,9%, este es un segmento de población alto, pues 

se le presentan prendas que respondan a sus emociones de indendencia. La pareja 31%, lo 

que conlleva a influir e incluir la satisfacción de la pareja, aquí se corrobora la importancia 

de la selección del público, generación millens.   

 
El 71,2% por gusto alto porcentaje que plantea por gusto, se reafirma la autonomia y decisión 

de cada uno. Haciendo el cruce con respuestas anteriores en las que se prefiere la calidad, el 

diseño y la comodidad plantean unos lineamientos de los atributos que debe tener la marca.  
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La siguiente respuesta de qué depende volver a adquirir una prenda la respuesta más alta 

74,2% de la durabilidad, es decir la calidad, seguidad de la variedad, del color y de la textura, 

todas relacioandas con los atributos que se han venido expresando en las respuestas a 

diferentes preguntas.  

 

 
La recomendación de la marca depende de la calidad 83.3%, seguida del diseño, el precio, y 

la exclusividad, es atributo de calidad es unos de los más considerados a través de toda la 

encuesta.  
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En esta respuesta se evidencia todas las marcas, es importante tener en cuenta que aparecen 

ninguna, colombiana y ninguna en especial datos importantes al momento de trabajar en la 

presentación de una marca en este nicho.  

 
 

A la hora de elegir ropa que sea diferente y te genere diferencia con otros al usarla 72,7% 

que sea única en color y deseño y por último que tus amigos no la tengan. Estas respuestas 
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establecen diseños únicos, colores diferentes y que otros no los tengan. Uno de los retos de 

nuevas marcas de ropa informal. La estrategia de comunicación debe responder a fortalecer 

motivaciones y emociones con un tipo ropa exclusivo.  

 

Matriz de triangulación  

  
Marketing Digital 

 

Entrevista  Encuesta Triangulación  

El reconocimiento de los 

emprendedores en las redes 

sociales son una herramienta 

muy fuerte para hacer conocer 

la marca y sus productos. Para 

conducir a los clientes 

directos y a los potenciales, la 

página web es una vitrina que 

si se utiliza bien se pueden 

hacer las ventas directas. Se 

debe estructurar un catálogo 

virtual. La comunicación 

señala el camino para vender 

los productos en redes. El 

marketing del producto debe 

ser claro es clave. Lo que se 

quiere transmitir el mensaje 

de marketing no está muy 

Existe un buen número de 

personas que conocen 

emprendimientos, así no se 

acuerden del nombre, esto 

muestra que hace falta una 

estrategia de comunicación de 

marca, imagen y visibilización 

en diferentes medios y redes.  

Esta respuesta presenta un 

porcentaje similar entre los que 

han comprado o no ropa en 

emprendimiento. Esto genera 

una buena información porque 

existen personas compran 

prendas de emprendimientos. 

Las redes sociales son 

una herramienta muy 

fuerte para hacer 

conocer la marca y sus 

productos.  

Falta una estrategia de 

comunicación de marca, 

imagen y visibilización 

en diferentes medios y 

redes.  
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presente en estos casos, solo 

dos entrevistados tienen un 

mensaje con sentido, los 

demás no tienen en cuenta este 

aspecto, pueden tener 

problemas de publicidad y la 

información que se quiera 

transmitir. 

 

 

Creación de marca 

 

Entrevista                                      Encuesta                                       Triangulación 

Las publicaciones regulares 

de la marca, la publicidad 

pagada, servicio al cliente 

diversificación de las prendas 

y buena atención. Los 

atributos de las prendas se 

logra la construcción de una 

comunidad seguidores. En la 

marca lo grafico es importante 

cuando se muestran las 

prendas (fotos y videos) y se 

llega a mucha más gente con 

las campañas de marketing se 

conecta más con el público. 

Esta respuesta amplia el 

panorama, pues el 53% ha 

comprado ropa a un 

emprendimiento, es la mayoría 

y tiene cercanía y compromiso 

con esta clase de negocio. El 

47% es la franja de público 

potencial para la marca. 

Otro aspecto importante es la 

masificación del producto, pues 

entre más personas sepan de él 

y se alcanza un mayor 

reconocimiento mayor es la 

probabilidad de compra. 

Es necesario desarrollar 

diferentes estrategias 

para potencializar la 

marca, las 

publicaciones, la 

diversificación y los 

atributos son 

fundamentales para 

generar reconocimiento 

de marca.  

Es necesario consolidar 

una comunidad de 

seguidores en esto es 

importante el desarrollo 
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Mostrar las nuevas tendencias 

y seguir al día con la juventud 

y públicos preferidos para 

crear vínculos emocionales. 

 

Las respuestas presentan las 

marcas internacionales son las 

más reconocidas, sin embargo, 

hay un nicho de 7,5% que 

utiliza ropa colombiana o sin 

marca. Este nicho presenta una 

buena posibilidad para Lucky 

Fellas. 

de procesos de 

comunicación con 

narrativas que conecten  

 

Emprendimiento  

 

Entrevista                                               Encuesta                                      Triangulación  

A la hora de determinar el 

producto, los emprendedores 

tuvieron en cuenta distintas 

variables: productos que 

comercialmente no tuvieran 

mucha competencia una de las 

razones para entrar en la industria. 

Estudio de mercadeo al elegir un 

producto competitivo para el 

mercado y no tener una estrategia 

de mercadeo y comunicación es un 

error gigantesco.  

Se realizó una segmentación de 

mercado con anterioridad.  

La razón para adquirir 

productos de 

emprendimiento, 56.4% le 

gusta el tipo de ropa, 28,2% 

comparte el sentido de 

independencia con los 

emprendedores, 17,9% se 

identifica con estos 

negocios y el resto por 

solidaridad, y por falta de 

conocimiento. Otra vez 

aparece la oportunidad de 

estructurar estrategias de 

comunicación para 

fortalecer el conocimiento 

Es importante destacar 

que es necesario elegir 

un producto competitivo 

para el mercado y no 

tener una estrategia de 

mercadeo y 

comunicación es un 

error gigantesco. La 

razón para adquirir 

productos de 

emprendimiento, 56.4% 

le gusta el tipo de ropa, 

28,2% comparte el 

sentido de 

independencia con los 
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las personas fallan al emprender 

por falta de persistencia es el 

mayor obstáculo, creer que no se 

puede y los fracasos hacen que 

dejen las marcas de lado y busquen 

empleos fijos. 

En las respuestas no hablaron de la 

experiencia detrás del producto, la 

posibilidad de personalización, 

ofrecerle al cliente prendas únicas 

y distintas, detalles de alta calidad, 

prendas unisex, versátiles y 

atemporales, atención 

personalizada, experiencia en el 

empaque, color y entrega.  

y sentido de identidad con 

la marca Lucky Fellas. 

Se presenta un panorama 

apropiado para innovar y 

generar todo un proceso de 

visibilización de una marca 

cubriendo cada uno de los 

aspectos de medirse la ropa 

y desconocimiento, no hay 

rechazo. 

emprendedores, 17,9% 

se identifica con estos 

negocios y el resto por 

solidaridad. Se presenta 

un panorama para 

innovar.  

 

Estrategia de comunicación 

  

Entrevista                                                    Encuesta                            Triangulación  

Si había determinado sus públicos 

antes de empezar a emprender las 

respuestas mostraron que algunos 

tenían en mente cierto público 

objetivo al que quería atacar. Sin 

embargo, este se modificando 

poco a poco a medida que la marca 

fue creciendo y madurando.  

A la hora de elegir ropa que 

sea diferente y te genere 

diferencia con otros al 

usarla 72,7% que sea única 

en color y deseño y por 

último que tus amigos no la 

tengan. Estas respuestas 

establecen diseños únicos, 

Se reconoce la 

importancia de la 

estrategia de 

comunicación y que son 

muy pocos los 

emprendedores que 

piensan en esta.  
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Realmente es importante 

determinar a quien vender para la 

publicidad, además del contenido 

tenga un objetivo focalizado y con 

mayor impacto. Un solo 

emprendedor contaba con una 

verdadera estrategia de 

comunicación y manual 

comunicacional. El resto no y 

menos con un plan de 

comunicación. Han reconocido su 

importancia de para el negocio. 

Manejar mejor los presupuestos y 

tener una mejor estrategia de 

comunicación. 

Me hubiera gustado que me 

hubieran dicho diversas frases o 

puntos importantes que los pondré 

a continuación.  

El emprender no es para todos, hay 

personas que sencillamente 

prefieren una vida laboral 

tradicional y está completamente 

bien. 

La selección de socios define 

drásticamente el éxito o fracaso de 

una empresa. 

colores diferentes y que 

otros no los tengan. Uno de 

los retos de nuevas marcas 

de ropa informal. La 

estrategia de comunicación 

debe responder a fortalecer 

motivaciones y emociones 

con un tipo ropa exclusivo. 

la estrategia de 

comunicación debe 

apalancar los atributos que 

la marca ofrece. respuesta 

plantea la necesidad de los 

ejes de una estrategia de 

comunicación que convine 

narrativas de esfuerzo y 

dedicación y la fortaleza de 

la marca e imagen.  

Se destaca que la 

comunicación debe 

conectar y fortalecer las 

motivaciones.  

Los ejes de 

comunicación deben 

destacar los atributos de 

las marcas.  
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Es importante ser interdisciplinar, 

al emprender se necesita sabor un 

poco de todo. 

No hay que tener miedo de entrar 

en algo que no se conozca, en el 

camino se aprende. 

Si piensas que emprender es 

chévere porque tendrás tiempo 

para ti, estas equivocado. 

Los negocios que te hacen rico del 

día a la mañana no son ciertos, 

correctos o buenos al final de todo. 

Debes tener pasión por lo que 

haces, ya que hay que hacer 

diversos sacrificios. 

Si se puede hacer negocios con 

familia, pero hay que saber separar 

el cariño de los negocios.  

Cuando se está emprendiendo se 

debe de tener mucho pero mucho 

cuidado con la elección de la 

persona o las personas que 

manejen el dinero. Muchas veces 

por motivos económicos se 

generan fracasos o problemas en 

un emprendimiento. 
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Muchas veces vas a tener que 

enfrentar situaciones donde te 

menos precien, hay que tener una 

autoestima fuerte en esto. 

Recomiendo que encuentres socios 

que tengan la misma necesidad y 

ganas de salir adelante que tú, no 

basta con tener talento. Que hay 

que ser duro en esta industria de la 

confección. 

 

Tipo de ropa - informal 

 

 Entrevista                                       Encuesta                                 Triangulación  

A la hora de determinar el 

producto, los emprendedores 

tuvieron en cuenta distintas 

variables. Buscar productos que 

comercialmente no tuvieran 

mucha competencia fue una de 

las principales razones para 

entrar en la industria, después 

es encontrar como mediante un 

valor agregado podría hacer la 

diferencia en el producto, para 

esto tenía que ser una prenda 

cómoda y versátil debido a que 

En lo relacionado con la 

marca 56% dice que no 

influye y 43% lo que 

genera buenas 

expectativas para nuevas 

marcas de ropa informal. 

Es importante identificar 

los públicos que están 

dentro de este segmento 

que no le interesa la 

marca.   

Adquirir una prenda del 

alta 74,2% de la 

Reconocer el mercado y los 

gustos del público objetivo, 

productos que no tenga 

mucha competencia, 

confeccionar prendas 

versátiles y acorde con el 

contexto, nuevas 

expectativas y marcas de 

ropa informal. 

Orientar y dar a conocer a la 

marca para momentos y 

situaciones especiales como 

la pandemia.  
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el público seleccionado sería el 

universitario. Por otro lado, los 

más recientes identificaron una 

necesidad de vestir cómodo 

debido a la pandemia. Estar en 

casa, en sudadera y en saco era 

la prioridad en el momento de 

empezar el emprendimiento. 

Otro caso lo primordial fue 

transmitir estilo antes que un 

estatus que la prenda le podía 

brindar al cliente, de esta 

manera cada emprendimiento 

fue determinando su producto y 

sus características: de alta 

calidad y que la experiencia 

frente a la marca sea positiva, 

prendas confiables y servicio al 

cliente ideal es fundamental y 

se ve demostrado a medida que 

los clientes vuelven debido a la 

calidad y al servicio que 

prestan.   

los consumidores. Observaron 

que la moda, la experiencia y la 

personalización son las 

funciones que más les gusta a 

durabilidad, es decir la 

calidad, seguida de la 

variedad, del color y de 

la textura, todas 

relacionadas con los 

atributos que se han 

venido expresando en las 

respuestas a diferentes 

preguntas. Tipo de ropa 

que utilizan casual, 

combinada, deportiva y 

formal.  

Para una marca como 

Lucky Fellas estas 

respuestas le permiten 

orientar la necesidad de 

presentar y dar a conocer 

la marca.  
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sus consumidores, por otro 

lado, la versatilidad, 

atemporalidad y que son 100% 

unisex también son aspectos 

que se tienen en cuenta. 

Los emprendimientos al estar 

enfocados más en la ciudad de 

Bogotá, buscan que las prendas 

sean cómodas y de un material 

que les brinde calor 

 

Clientes – Redes 

 

Entrevista                                            Encuesta                            Triangulación  

Es importante la atención al 

cliente, se está construyendo 

poco a poco la imagen, esta 

ayuda a garantizar el éxito.  

 los emprendedores, cada uno 

de ellos trata de dar la mejor 

atención a sus clientes. Tratan 

de tener una comunicación 

efectiva con los clientes y 

poderlos asesorar a la hora de la 

venta. Solo. emprendedor habló 

de la importancia de la pos-

venta para terminar de dar una 

La autonomía es el 

porcentaje más alto 

37,9%, este es un 

segmento de población 

alto, pues se le presentan 

prendas que respondan a 

sus emociones de 

independencia. La pareja 

31%, lo que conlleva a 

influir e incluir la 

satisfacción de la pareja, 

aquí se corrobora la 

importancia de la 

El cliente su perfil, 

gustos, incidir en la 

satisfacción de la pareja, 

determinar segmento de 

población donde están los 

clientes potenciales y con 

un excelente servicio 

consolidar la imagen.  

La importancia de la post 

venta como practica 

experiencial para el 

aprendizaje.  
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buena atención a sus clientes y 

tener registros de su 

experiencia. Cuando se trata de 

dar a conocer los 

emprendimientos, todos tienen 

en común su principal enfoque, 

las redes sociales. 

principalmente Instagram, el 

voz a voz ayudo a que otras 

personas reconocieran sus 

marcas. Aunque se considera 

que han tenido una buena 

acogida, no niegan que es 

necesario seguir trabajando 

para crecer más y tener más 

resultados. Por otro lado, 

también se menciona la 

publicidad paga que de igual 

manera se ejecuta en las mismas 

redes sociales. 

Hablaron de la necesidad de 

innovación, hay que concebir 

nuevas ideas todo el tiempo, 

esto ayuda a que los clientes 

quieran seguir adquiriendo 

nuevos productos. Gracias a la 

atención que les brindan a sus 

selección del público, 

generación millennials y 

Z.   

La optimización de las 

redes incluidas en una 

estrategia de 

comunicación.   
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clientes logran extraer una 

retroalimentación efectiva para 

saber que ajuste hacer y que 

productos nuevos ofrecer. Esto 

les ayuda.  

 

Públicos -millennials y Z 

 

 Entrevista                                       Encuesta                              Triangulación  

La mayoría de los 

emprendedores escogieron su 

público objetivo por lo que 

veían en su contexto, tiene en 

común la edad a la que le 

apuntaban la cual es de 17 a 28 

años. Varia en si es hombre o 

mujer. En otro caso pidieron 

asesoría de una empresa que se 

dedica al marketing, ahí 

identificaron necesidades y 

perfiles para asignarle el precio 

a sus productos. El público 

objetivo estuvo muy definido 

por mi situación social del 

momento.  

 

En lo relacionado con las 

herramientas y la 

tecnología a la hora de 

elegir 44,8 importante 

seguido de que, si es 

29,9%relativamente 

importante 11,9 muy 

importante, 

aproximadamente 82% 

responden a que si es 

importante este aspecto 

de tecnología y que es 

necesario como un 

requisito a la hora de 

presentar y consolidar un 

espacio en un sector 

especifico como la 

Determinar el público 

objetivo desde el primer 

momento es clave para el 

triunfo del 

emprendimiento.  

La identificación de 

necesidades, perfiles, 

gustos, actividades y 

ubicación clave para 

precisar el público objetivo.  

La situación social, 

económica y real del 

momento se debe tener en 

cuenta a la hora de 

estructurar un plan de 

comunicación para un 

emprendimiento.  
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generación millennials y 

Z.   

 

 

Diagnóstico   

 

DOFA  

Debilidades:   

Falta una estrategia de comunicación de 

marca, imagen y visibilización en diferentes 

medios y redes. 

Baja exposición de la marca. 

Falta de experiencia y reconocimiento 

Desconocimiento de tendencias del sector y 

comportamiento de la competencia 

 

Fortaleza:  

Las redes sociales son una herramienta muy 

fuerte para hacer conocer la marca y sus 

productos. 

Publico objetivo detectado 

Diseños novedosos, ajustados a las 

juventudes. 

Producto de alta calidad 

Bajo costo de materia prima y mano de obra  

 

Amenaza: 

 Ingreso de nuevos competidores y un 

mercado muy amplio 

Productos sustitutos 

Los emprendimientos mas exitosos tienden 

a ser por fuera de la capital.  

La no identificación de los públicos 

objetivos. 

 

Oportunidades:  

Empaques amigables con el medio 

ambiente. 

Publicidad con usuarios de streaming en 

crecimiento con audiencia media baja. 

Nuevas plataformas y redes sociales. 

Demanda de los consumidores 
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CAPÍTULO 4 
 

ESTRATEGIA DE COMUNICACIÓN PARA VISIBILIZAR LA MARCA LUCKY 
FELLAS EN PÚBLICOS DE LAS GENERACIONES MILLENNIALS Y Z 

 
 
 

Teniendo en cuenta que la expresión emprendimiento, en términos generales, se 

refiere a la aptitud que toma una persona para desarrollar un proyecto innovador Dentro de 

esto, existen varios tipos de emprendimientos, emprendimientos sociales, públicos, para esta 

propuesta de visibilización de la marca de ropa informal Lucky Fellas se tendrán en cuenta 

fundamentalmente la comunicación digital a través de las redes. 

 

Es importante destacar que los emprendimientos se generan en todas las áreas de la 

innovación y creatividad tanto productos físicos como en la estructuración de servicios en 

este caso hablaremos de la marca Lucky Fellas que representa un modelo para dar a conocer 

diferente tipo de prendas de vestir de carácter informal. 

 

Esta cuenta con un potencial de crecimiento fuerte, pues en la mayoría de productos 

provienen de empresas pequeñas, las cuales tienen una proyección de crecimiento a mediano 

y a largo plazo, y están en capacidad de atraer el interés de inversores que son imprescindibles 

para una expansión rápida. 

 

Este emprendimiento representado en una marca responde a una necesidad de 

coadyubar a un grupo de pequeños empresarios a encontrar mediante una estrategia de 

comunicación integral clientes que hacen parte de la generación millennials y de la 

generación Z de acuerdo con los resultados de la investigación. 
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Como se evidencia en el diagnostico una de las debilidades que se puede llegar a 

convertir en amenaza es la falta una estrategia de comunicación de marca, imagen y 

visibilización en diferentes medios y redes. Así como la baja exposición de la marca, la falta 

de experiencia y reconocimiento y el desconocimiento de tendencias del sector y 

comportamiento de la competencia. 

 

Frente a estos resultados se plantea la necesidad de posicionar una marca que recoja 

la iniciativa, creatividad y fundamentalmente las ganas de salir y lograr los propósitos de las 

pequeñas empresas, pero con personas gigantes en capacidad y decisión por luchar por un 

puesto en el mercado con plena confianza del apoyo de una estrategia apalancada en una 

marca Lucky Fellas. 

 

Otro aspecto que se debe reconocer en el diagnostico son las amenazas, tales como el 

Ingreso de nuevos competidores y un mercado muy amplio de productos sustitutos, la no 

identificación de los públicos objetivos, la baja exposición de la marca y la falta de 

experiencia y reconocimiento, así como el desconocimiento de tendencias del sector y 

comportamiento de la competencia. 

 

También es importante reconocer las fortalezas que se identificar en la investigación 

como la virtud de las redes sociales que son una herramienta muy fuerte para hacer conocer 

la marca y sus productos, además, la caracterización del público objetivo detectado y los 

diseños novedosos, ajustados a las preferencias de las personas de las generaciones 

determinadas. 

 

De igual manera, que se reconoce y con plena seguridad que son productos de alta 

calidad y bajo costo, ´primero por la utilización de materia prima nacional y segundo mano 

de obra de emprendedores capacitados con experiencia y comprometidos con el negocio. 
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Además, oportunidades como empaques amigables con el medio ambiente, 

publicidad con usuarios de streaming en crecimiento con audiencia media baja, demanda de 

consumidores, nuevas plataformas y redes sociales. 

 

Lo anterior se acentúa en los resultados de la investigación y la estructuración del 

diagnóstico, que se recoge en la matriz DOFA. Hablando de la marca retomamos un concepto 

de Joan Costa que indica que las primeras relaciones entre la marca y el público se 

materializaban por lazos de confianza, pero será luego de la Revolución Francesa cuando la 

marca cobra una importancia vital, “la marca dejó de ser una cosa, un signo para convertirse 

en un fenómeno socioeconómico, político y cultural, pero también legal, formal, semiótico, 

etc”. (2004, p. 18). 

 

En si la marca se ha ido convirtiendo en una representación de los atributos de un 

producto o varios productos, en este caso prendas de vestir informales de pequeñas empresas 

o emprendimientos, el compromiso es retador, pero con una estrategia diseñada y 

estructurada bajo lineamentos de comunicación corporativa cuyo desarrollo está 

fundamentado en la materialización, desarrollo y seguimiento de cada uno de sus objetivos. 

 

El resultado de la investigación de carácter mixto permitió triangular las respuestas 

de la entrevista semiestructurada con las de la encuesta y señalar las debilidades, fortalezas, 

amenazas y oportunidades que orientar los parámetros de la estrategia de comunicación y su 

alcance. 

 

De otra parte, debido a las circunstancias de la economía mundial, el mercadeo es 

cada vez más importante para las empresas, y se presenta una mayor competencia, un cambio 

constante y un alto grado de incertidumbre frente a las grandes marcas como Adidas, Nike, 

entre otras, esto se manifestó en los resultados de las herramientas de investigación. 
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En relación con el contexto social vivimos en un mundo con una enorme oferta 

comercial de productos o servicios similares. Las personas nos enfrentamos cada día al 

dilema de qué producto comprar, que servicio elegir, este también que se encuentra sometido 

a cambios constantes principalmente por el poder adquisitivo, su ubicación laboral y los 

entornos donde interactúan. Además, se viene evidenciando una reducción en el uso de los 

métodos de publicidad tradicionales, pues se ha abierto un espacio cada vez más grande para 

el marketing mediante las redes sociales. Esto hace que surjan nuevas formas de marketing 

digital fundamentales, que las empresas deben adecuar a su plan de comunicación, con el fin 

de lograr el éxito. 

 

Actualmente, las redes sociales son una gran oportunidad que se debe aprovechar, 

esta facilita la comunicación inmediata, por lo que poner a circular un producto o servicio se 

vuelve una tarea más sencilla para crear fuertes vínculos cliente-marca y atributos lo que nos 

permite que haya identidad y conectividad con la marca y así lograr la fidelización y atracción 

de los clientes potenciales que reconocen la existencia e importancia de los emprendimientos. 

 

Es claro que existen clientes fieles a la marca al esfuerzo de los emprendedores, que 

cuentan con un criterio preciso de lo que prefieren, comodidad, exclusividad, color y precio, 

en algunos casos durabilidad, importante resaltar que una franja pequeña no importa la marca 

y poner por encima de esta lo enunciado anteriormente. 

 

 Los resultados muestran la necesidad de determinar un público objetivo que de 

acuerdo a las respuestas de la encuesta responder a la variable de edad entre 20 y 45 años que 

están entre la generación que se estableció para orientar el emprendimiento de la marca 

Lucky Fellas hacia un público objetivo, entender el mercado, estudiar la competencia. Para 

esto hay una herramienta fundamental que es el marketing digital que en pocas palabras es 

el proceso de presentar y desarrollar una estrategia de un producto y/o servicio. 
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El marketing a través de varios canales también presenta un desafío: cuantos más 

canales uses, más complicado será garantizar que el mensaje sigue siendo coherente y 

complementario. El marketing a través de las redes proporciona la posibilidad de entregar 

una narrativa coherente sobre su marca y lograr un mayor impacto con las campañas. 

 

También, proporciona coherencia en cualquier sitio donde los clientes optan por 

interactuar con una marca que conlleve una historia detrás que refleje que es producto de una 

conexión e interacción colectiva, es lo que van a manifestar los mensajes estructurados con 

unos contenidos cercanos a las personas que se identifiquen con la marca. 

 

Las narrativas deben ser coherentes con unos lenguajes que identifiquen los acerquen 

a Lucky Fellas aprovechando los múltiples canales de circulación. Los clientes potenciales 

recordarán mejor un mensaje publicitario cuando su contenido les recuerde a otros que han 

visto en línea. Y es incluso más probable que conecten con anuncios que reflejen las 

interacciones que pueden haber tenido recientemente con tu marca en redes sociales. Es como 

decir que un recurso tecnológico permite comunicar la misma narrativa en todos sus canales. 

las audiencias que están pendientes de su marca necesitan recibir información directa, precisa 

y calidad que la conlleve hacia la fidelización. 

 

La marca es el elemento que genera vinculación emocional. No es el producto ni la 

empresa, es la marca, que representa la experiencia del usuario con el producto y con la 

empresa. La importancia de la marca está en su capacidad para evocar emociones y ser 

recordada. 

 

Es necesario tener en cuenta que la marca debe contar una historia a sus públicos. Lo 

que se requiere es que el Marketing y la Comunicación corporativa tengan una historia que 

interese a los clientes, un hilo conductor que coincida con su motivación para comprar. 
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La visibilidad de una marca dependerá de los recursos técnicos, logísticos que se 

destinen en la estructuración de la propuesta de marketing y Comunicación corporativa, que 

aportará para acelerar el proceso de captación de nuevos clientes. Las empresas pequeñas 

muchas veces no valoran la comunicación como soporte para el lanzamiento y presentación 

de la marca confían el esfuerzo a sus ventas, la dificultad se presenta cuando se comienza a 

vender y no se conoce. 

 

Frente a lo anterior se implementará una estrategia de comunicación corporativa que 

facilite la visibilización y reconocimiento de la marca Lucky Fellas.  

 

Objetivo  

Posicionar mediante una estrategia de comunicación corporativa a través de redes sociales la 

marca de ropa informal Lucky Fellas.  

 

Objetivos específicos  

 
- Diseñar la marca con sus atributos 
- Formular la estrategia de comunicación corporativa   
- Seleccionar las redes para posicionar la marca   

Operacionalización de la estrategia  
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
 
 

• Esta marca cuenta con un potencial de crecimiento fuerte, pues en la mayoría de 

productos provienen de empresas pequeñas, las cuales tienen una proyección de 

crecimiento a mediano y a largo plazo, y están en capacidad de atraer el interés de 

inversores que son imprescindibles para una expansión rápida.  

 

• Este emprendimiento representado en una marca responde a una necesidad de 

coadyubar a un grupo de pequeños empresarios a encontrar mediante una estrategia 

de comunicación integral clientes que hacen parte de la generación millennials y de 

la generación Z de acuerdo con los resultados de la investigación.  

 

• La falta una estrategia de comunicación de marca, imagen y visibilización en 

diferentes medios y redes, así como la baja exposición de la marca, la falta de 
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experiencia y reconocimiento y el desconocimiento de tendencias del sector y 

comportamiento de la competencia, son las debilidades que se pueden llegar a 

convertir en amenazas. 

 

• Se plantea la necesidad de posicionar una marca que recoja la iniciativa, creatividad 

y fundamentalmente las ganas de salir y lograr los propósitos de las pequeñas 

empresas, pero con personas gigantes en capacidad y decisión por luchar por un 

puesto en el mercado con plena confianza del apoyo de una estrategia apalancada en 

una marca Lucky Fellas.  

 

• El Ingreso de nuevos competidores y un mercado muy amplio de productos sustitutos, 

la no identificación de los públicos objetivos, la baja exposición de la marca y la falta 

de experiencia y reconocimiento, así como el desconocimiento de tendencias del 

sector y comportamiento de la competencia son amenazas que se deben tener en 

cuenta.  

 

• Por otra parte, debido a las circunstancias de la economía mundial, el mercadeo es 

cada vez más importante para las empresas, y se presenta una mayor competencia, un 

cambio constante y un alto grado de incertidumbre frente a las grandes marcas como 

Adidas, Nike, entre otras, esto se manifestó en los resultados de las herramientas de 

investigación.   

 

• Actualmente, las redes sociales son una gran oportunidad que se debe aprovechar, 

esta facilita la comunicación inmediata, por lo que poner a circular un producto o 

servicio se vuelve una tarea más sencilla para crear fuertes vínculos cliente-marca y 

atributos lo que nos permite que haya identidad y conectividad con la marca y así 
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lograr la fidelización y atracción de los clientes potenciales que reconocen la 

existencia e importancia de los emprendimientos.  

 

• Los resultados muestran la necesidad de determinar un público objetivo que de 

acuerdo a las respuestas de la encuesta responder a la variable de edad entre 20 y 45 

años que están entre la generación que se estableció para orientar el emprendimiento 

de la marca Lucky Fellas hacia un público objetivo, entender el mercado, estudiar la 

competencia. Para esto hay una herramienta fundamental que es el marketing digital 

que en pocas palabras es el proceso de presentar y desarrollar una estrategia de un 

producto y/o servicio.  

 

• Las narrativas deben ser coherentes con unos lenguajes que identifiquen los acerquen 

a Lucky Fellas aprovechando los múltiples canales de circulación. Los clientes 

potenciales recordarán mejor un mensaje publicitario cuando su contenido les 

recuerde a otros que han visto en línea. Y es incluso más probable que conecten con 

anuncios que reflejen las interacciones que pueden haber tenido recientemente con tu 

marca en redes sociales. Es como decir que un recurso tecnológico permite comunicar 

la misma narrativa en todos sus canales. las audiencias que están pendientes de su 

marca necesitan recibir información directa, precisa y calidad que la conlleve hacia 

la fidelización. 

 

• La marca es el elemento que genera vinculación emocional. No es el producto ni la 

empresa, es la marca, que representa la experiencia del usuario con el producto y con 

la empresa. La importancia de la marca está en su capacidad para evocar emociones 

y ser recordada. 
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• Es necesario tener en cuenta que la marca debe contar una historia a sus públicos. Lo 

que se requiere es que el Marketing y la Comunicación corporativa tengan una 

historia que interese a los clientes, un hilo conductor que coincida con su motivación 

para comprar. 

 

• La visibilidad de una marca dependerá de los recursos técnicos, logísticos que se 

destinen en la estructuración de la propuesta de marketing y comunicación 

corporativa, que aportará para acelerar el proceso de captación de nuevos clientes. 

Las empresas pequeñas muchas veces no valoran la comunicación como soporte para 

el lanzamiento y visibilización de la marca confían el esfuerzo a sus ventas, la 

dificultad se presenta cuando se comienza a vender y no se conoce. 

Cronograma  
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Presupuesto 

 

Debido a que es un emprendimiento de marca propia, por ahora se presupuestan los gastos 

mínimos  
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ANEXOS 
 
   
Entrevista Emprendimiento  
 
 
Nombre :  
 
Edad: 
 
Nombre del emprendimiento: 
 
Tiempo de emprendimiento y que producto: 
 
 
1. ¿Cuáles redes sociales maneja para la visibilización de su emprendimiento?  
2. ¿Cómo ha usado o usa las redes sociales en pro de su emprendimiento?  
3. ¿Había determinado sus públicos antes de empezar a emprender?  
4. ¿Cuál fue el proceso para determinar el producto que iba a comercializar?  
5. ¿Cómo dio a conocer el producto? ¿atreves de que medios? ¿los públicos reconocen 
la marca?  
6. ¿Realizo alguna estrategia de comunicación para posicionar su marca?  
7. ¿Estructuró algún tipo de plan para dar a conocer su marca?  
8. ¿Cómo determino su público objetivo? Perfil, edad, Contexto 
9. ¿Cuán confiable es tu producto para los clientes?  
10. ¿El mensaje de marketing de tu producto tiene sentido?  
11. ¿Cómo es la atención al cliente de ese producto en particular?  
12. ¿Los consumidores quieren un nuevo producto?  
13. ¿Cuál es tu ventaja competitiva?  
14. ¿Cuáles son los productos que generan más ingresos?  
15. ¿Cuáles son las funciones del producto favoritas entre los consumidores?  
16. ¿En quéé considera que fallan las personas al emprender?  
17. ¿Qué le hubiera gustado que le dijeran antes de empezar con su emprendimiento? 
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Entrevistas 
 
Tiempo de emprendimiento y que producto 
Camilo Perez 
25 años 
Voyage Brand 
Marca de ropa - prendas unisex 
1. La red social principal de la marca es Instagram.  
Mediante esta plataforma se canaliza la mayoría de los clientes. Sin embargo se canalizan a 
nuestra página web donde se hacen la mayoría de las ventas hoy en día 
2. Las redes sociales son una herramienta muy fuerte para hacer conocer la marca y 
sus productos de manera orgánica. Además, sirven para conducir a clientes y clientes 
potenciales a la página web, donde se pueden hacer las ventas. Instagram funciona mucho 
como un catálogo virtual con interacción. 
3. Antes de comentar tenía en mente cierto público objetivo al que quería atacar. Sin 
embargo, este público fue modificándose un poco a medida que la marca fue creciendo y 
madurando.  
4. El proceso para determinar el primer producto que se iba a vender fue relativamente 
sencillo, era claro que debía ser una prenda cómoda y versátil, además. Como el público 
atacado sería el universitario lo mejor fue sacar sacos de capota o hoodies.  
5. El crecimiento de la marca desde el inicio a sido de manera orgánica. Comencé 
haciendo conocer la marca entre mi grupo cercano y luego ellos de voz a voz lo hicieron 
crecer. Finalmente, el crecimiento en Instagram empezó a funcionar de igual manera. Hoy 
en día, en Bogotá, el público objetivo alcanza a reconocer la marca.  
6. Realmente nunca tuve una estrategia definida para posicionar la marca. Creo que 
justamente por eso la marca llegó a estancar su crecimiento en redes sociales. Eso fue uno 
de los errores que tuve desde el inicio. Sin embargo, lo orgánico de mi crecimiento inicial 
me dio una base fuerte de seguidores y clientes.  
7. El público objetivo estuvo muy definido por mi situación social del momento. Es 
decir yo estaba en la segunda mitad de mi carrera universitaria y así mismo quería que 
fueran mis clientes. Hombre y mujeres universitarias (18-25 años)   
8. Uno de los pilares de la marca es ofrecer productos y experiencias de alta calidad 
para los clientes. Por eso tener prendas confiables y servicio al cliente ideal es fundamental.  
9. La comunicación de la marca hacia los usuarios es efectiva, casi siempre se logra el 
objetivo. Como te dije la atención al cliente es un factor muy importante en la marca y creo 
que la mayoría de los clientes estaría de acuerdo conmigo en que Voyage tiene muy buena 
atención.  
10. Los clientes siempre quieren productos nuevos. Justamente la marca es de prendas 
limitadas. Es decir siempre sacamos colecciones limitadas, que una vez se acaban, no 
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vuelven a salir. Esto es muy importante y que siempre estamos innovando y 
manteniéndonos frescos.  
11. Nuestra ventaja competitiva, por un lado es ofrecerle al cliente prendas únicas y 
distintas. Con detalles de alta calidad que siempre serán unisex, versátiles y atemporales.  
12. El producto estrella en la marca hoy en día son los sacos, ya sean crewnecks o 
hoodies.  
13. Las funciones favoritas de las prendas son su versatilidad, atemporalidad y que son 
100% unisex. 
 
Entrevista Emprendimiento  
Nombre : JUAN CAMILO ARISTIZABAL 
Edad:  24 
Nombre del emprendimiento: VRIO  
Tiempo de emprendimiento y que producto:  
3 AÑOS – ACCESORIOS BASADOS EN OBRAS DE ARTISTAS 
¿Cuáles redes sociales maneja para la visibilización de su emprendimiento?  
INSTAGRAM- FACEBOOK WHATS APP BUSSINES 
¿Cómo ha usado o usa las redes sociales en pro de su emprendimiento?  
MEDIANTE PAUTAS Y CREANDO CONTENIDO EH LOGRADO HACERME 
CAMINO PARA VENDER MIS PRODUCTOS EN REDES SOCIALES 
¿Había determinado sus públicos antes de empezar a emprender?  
Si realmente es importante determinar a quien vender para que la venta y la publicidad 
además del contenido tenga un objetivo focalizado y con mayor impacto 
¿Cuál fue el proceso para determinar el producto que iba a comercializar?  
Realmente fue buscar productos que comercialmente no tuvieran mucha competencia y 
después es encontrar como mediante un valor agregado podría hacer la diferencia en el 
producto. 
¿Cómo dio a conocer el producto? ¿atreves de que medios? ¿los públicos reconocen la 
marca?  
INSTAGRAM, FACEBOOK , VOZ A VOZ , PIENSO QUE SI SE AH LOGRADO 
POSICIONAR LA MARCA SIN EMBARGO HAY QUE SER CONSTANTE PARA 
LLEGAR A MAS PUBLICO 
¿Realizo alguna estrategia de comunicación para posicionar su marca?  
EL VOZ A VOZ Y LA AYUDA DE INFLUENCERS NOS AYUDO A TENER UN 
POSICIONAMIENTO DE MARCA  
¿Estructuró algún tipo de plan para dar a conocer su marca?  
CREAMOS UN PLAN EN REDES LLAMADO VRIO MOOD 
El cual consistía en darle la posibilidad al cliente de hacer parte de la imagen de la marca, 
generando incentivos de descuento si enviaban fotos usando el producto. 
¿Cómo determino su público objetivo? Perfil, edad, Contexto   
1 
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¿Cuán confiable es tu producto para los clientes?  
Es bastante confiable, la recompra demuestra que los clientes vuelven gracias a la calidad y 
al servicio que prestamos  
¿El mensaje de marketing de tu producto tiene sentido?  
Está en construcción 
¿Cómo es la atención al cliente de ese producto en particular?  
Es vital, uno de nuestros pilares e la buena atención al cliente, más que ser una marca 
somos ese amigo que aconseja y persuade al cliente para escoger o mejor , a veces si 
nuestro producto n es el apto ,le damos a entender y le aconsejamos lugares donde pueda 
obtener un producto que se acomode a sus gustos. 
¿Los consumidores quieren un nuevo producto?  
Siempre se va a querer un nuevo producto. 
¿Cuál es tu ventaja competitiva?  
Nuestra ventaja competitiva realmente es la experiencia detrás del producto, la posibilidad 
de personalización, el valor agregado que tiene el producto son razones únicas para 
escogerlo 
¿Cuáles son los productos que generan más ingresos?  
Tenemos una nueva edición de hoodies los cuales su estampado alumbra en la oscuridad, es 
un productazo que la gente le gusta por la experiencia, por lo que es ideal para vender y 
obtener mas ganancias y ventas gracias a ese producto 
¿Cuáles son las funciones del producto favoritas entre los consumidores?  
La moda ,la experiencia y la personalización hacen peso para que nos escojan 
¿En qué considera que fallan las personas al emprender?  
La persistencia es el mayor obstáculo, creer que no se puede y los fracasos hacen que 
dejemos las marcas de lado y busquemos empleos fijos , es importante entender que no 
existe ningún negocio redondo y que absolutamente todos los negocios pasaran por 
momentos difíciles a eso le llamamos el crecimiento a partir de la experiencia y hay que 
aprovechar eso para salir adelante. 
Lo digo yo que actualmente que hago mis practicas tengo un sueldo fijo y creía que era 
tranquilidad sin embargo en tres meses podría hacer de ingresos lo que hago en 7 meses de 
práctica.  
¿Qué le hubiera gustado que le dijeran antes de empezar con su emprendimiento? 
QUE EL DINERO NO ES INDISPENSABLE: hay miles de personas con dinero que 
quieren invertir y los emprendedores tienen miles de ideas para crear , así que crea tu idea 
busca inversionistas y trabaja por ese sueño. Es mejor ser un esclavo de tu marca por 10 
años que esclavo de una multinacional por 30 años. 
Entrevista Emprendimiento  
Nombre : Mateo Rodríguez  
Edad: 24 
Nombre del emprendimiento: Swipe Brand 
Tiempo de emprendimiento y que producto: 18 meses. Ropa deportiva 
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¿Cuáles redes sociales maneja para la visibilización de su emprendimiento?  Facebook e 
Instagram 
¿Cómo ha usado o usa las redes sociales en pro de su emprendimiento?  Para masificar el 
producto. Entre más personas sepan de el, mayor es la probabilidad de compra 
¿Había determinado sus públicos antes de empezar a emprender?  
Sí, con la ayuda de una empresa aliada de marketing 
¿Cuál fue el proceso para determinar el producto que iba a comercializar?  
Identificamos una necesidad de vestir cómodo debido a la pandemia. Estar en casa, en 
sudadera y en saco era la prioridad en el momento de empezar el emprendimiento 
¿Cómo dio a conocer el producto? ¿atreves de que medios? ¿los públicos reconocen la 
marca?  
Se dio a conocer a través de Facebook e Instagram. Nuevamente el contexto de la pandemia 
fomentaba el uso de las redes sociales. 
¿Realizo alguna estrategia de comunicación para posicionar su marca?  
Usamos una campaña de expectativa, con posts alusivos a las prendas, usando los colores 
empresariales y el nombre de la marca 
¿Estructuró algún tipo de plan para dar a conocer su marca?  
No 
¿Cómo determino su público objetivo? Perfil, edad, Contexto 
El público fue determinado por la empresa de marketing aliada, donde, identificada la 
necesidad, se identificó el perfil y el estrato para establecer el precio de compra   
¿Cuán confiable es tu producto para los clientes?  
Bastante, además que en el proceso creativo de las prendas se incluyó la opinión de las 
personas más allegadas. 
¿El mensaje de marketing de tu producto tiene sentido?  
Sí, está orientado a la comodidad, pero con sentido de vestimenta callejero 
¿Cómo es la atención al cliente de ese producto en particular?  
Es personalizada, atendemos a nuestros clientes, uno por uno. 
¿Los consumidores quieren un nuevo producto? 
Siempre querrán un producto nuevo, lastimosamente en este momento no lo tenemos 
previsto 
¿Cuál es tu ventaja competitiva?  
La entrega el mismo día, la atención personalizada. 
¿Cuáles son los productos que generan más ingresos?  
El único que tenemos, nuestros sacos swipe 
¿Cuáles son las funciones del producto favoritas entre los consumidores?  
El mood callejero que brindan nuestras prendas, además que el material usado es muy 
caliente. El clima de Bogotá lo permite y las personas lo agradecen 
¿En qué considera que fallan las personas al emprender?  
En la falta de persistencia, emprender nunca es fácil y no se tendrá éxito en tus primeros 
días. Es cuestión de persistencia 
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¿Qué le hubiera gustado que le dijeran antes de empezar con su emprendimiento? 
Lo difícil que serían las ventas al iniciar. Las primeras 10 prendas fueron un martirio en 
vender 
Nombre: Luis Fernando Sarmiento  
Edad: 21 
Nombre del emprendimiento: ENVY  
Tiempo de emprendimiento y que producto: 1 año, camisetas minimalistas unisex 
¿Cuáles redes sociales maneja para la visibilización de su emprendimiento?  
Instagram, WhatsApp 
¿Cómo ha usado o usa las redes sociales en pro de su emprendimiento?  
Publicaciones de la marca para hacerla conocer, también publicidad pagada, servicio al 
cliente y atención, catalogo de diferentes modelos de camisetas.  
¿Había determinado sus públicos antes de empezar a emprender?  
Si, se hizo un estudio de mercadeo con un objetivo especifico  
¿Cuál fue el proceso para determinar el producto que iba a comercializar?  
¿Cómo dio a conocer el producto? ¿atreves de que medios? ¿los públicos reconocen la 
marca?  
Instagram, publicidad paga, voz a voz.  
¿Realizo alguna estrategia de comunicación para posicionar su marca?  
No. 
¿Estructuró algún tipo de plan para dar a conocer su marca?  
No. 
¿Cómo determino su público objetivo? Perfil, edad, Contexto   
Perfil: jóvenes universitarios  
Edad: 18-28 
Contexto:  
¿Cuán confiable es tu producto para los clientes?  
Muy confiable 
¿El mensaje de marketing de tu producto tiene sentido?  
No 
¿Cómo es la atención al cliente de ese producto en particular?  
Linea de atención vía WhatsApp  
¿Los consumidores quieren un nuevo producto?  
Si 
¿Cuál es tu ventaja competitiva?  
Experiencia en el empaque, olor, entrega inmediata.  
¿Cuáles son los productos que generan más ingresos?  
Solo se vende un producto  
¿Cuáles son las funciones del producto favoritas entre los consumidores?  
Vestimenta  
¿En qué considera que fallan las personas al emprender?  
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No elegir un producto competitivo para el mercado, no tener una estrategia de mercadeo y 
comunicación.  
¿Qué le hubiera gustado que le dijeran antes de empezar con su emprendimiento? 
Manejar mejor los presupuestos y tener una mejor estrategia de comunicación. 
Nombre: Gregorio Vélez Serna 
Edad: 22 años 
Nombre del emprendimiento: Magik Couture 
Tiempo de emprendimiento y que producto: 1 año aproximadamente. Marca de ropa 
(Camisetas y gorras) 
¿Cuáles redes sociales maneja para la visibilización de su emprendimiento?  
Instagram y Facebook 
¿Cómo ha usado o usa las redes sociales en pro de su emprendimiento?  
Por medio de estas se realiza la construcción de una comunidad (seguidores), se muestran 
las prendas (fotos y videos) y se realizan campañas de marketing de la marca. 
¿Había determinado sus públicos antes de empezar a emprender?  
Si, se realizó una segmentación de mercado con anterioridad. 
¿Cuál fue el proceso para determinar el producto que iba a comercializar?  
Se busco una necesidad que se tenía en el grupo de socios y se encontró que hay poca 
presencia o casi nula de marcas de ropa en la ciudad de Bogotá que quieran transmitir estilo 
y no estatus o poder socioeconómico a través de sus prendas. 
¿Cómo dio a conocer el producto? ¿atreves de que medios? ¿los públicos reconocen la 
marca?  
Principalmente por dos canales, el primero se baso en redes sociales principalmente 
Instagram. En esta plataforma se subió contenido el cual fue compartido por los socios y un 
grupo de amigos de estos. Por otra parte, se realizó un proceso de mostrar las prendas 
presencialmente a el núcleo cercano de personas y así generar comunicación voz a voz. 
Poco a poco se va generando un mayor reconocimiento de la marca por parte del público.  
¿Realizo alguna estrategia de comunicación para posicionar su marca?  
Si, se cuenta con unas estrategias y manual comunicacional creado por uno de los socios 
especialista en el tema. 
¿Estructuró algún tipo de plan para dar a conocer su marca?  
Si, como se dijo anteriormente, se cuenta con estrategias comunicacionales acompañadas 
por estrategias de mercadeo.  
¿Cómo determino su público objetivo? Perfil, edad, Contexto   
Se determino por medio de una segmentación de mercado en la cual se buscó un segmento 
el cual sintiera la necesidad identificada por los socios en un principio. Son personas 
principalmente hombres entre 18 y 27 años, los cuales se identifican con la necesidad de 
una marca que transita estilo y estén incursionando o siendo atraídos por el movimiento del 
streetwear.  
¿Cuán confiable es tu producto para los clientes?  
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Se cree que en el momento en el que esta se cuenta con una confiabilidad media, la cual 
espera ser reafirmada y creada a través del tiempo. 
¿El mensaje de marketing de tu producto tiene sentido?  
Si, se busca siempre tener coherencia entre nuestro propósito y lo que comunicamos tanto 
en redes, nuestro lenguaje y nuestros diseños. 
¿Cómo es la atención al cliente de ese producto en particular?  
Se busca brindar una asesoría personalizada entendiendo el cliente a la hora de la venta, y 
se está trabajando en un diseño de atención post-venta. 
¿Los consumidores quieren un nuevo producto?  
En el momento se ha encontrado que las mujeres están solicitando diseños y hormas que se 
ajusten más a sus necesidades, se está trabajando en sacar una línea exclusiva para ellas. 
¿Cuál es tu ventaja competitiva?  
Nuestra principal ventaja competitiva va dirigida a los diseños que ofrecemos, ya que muy 
pocas marcas hoy en día en el país buscan tener diseños de este tipo.  
¿Cuáles son los productos que generan más ingresos?  
El producto que en el momento genera una mayor ganancia es la última capsula de gorras 
que salió al mercado “No Cap 001” 
¿Cuáles son las funciones del producto favoritas entre los consumidores?  
El producto principalmente es usado por los consumidores cuando estos quieren estar 
cómodos, deportivos, y a la vez manteniendo estilo en su outfit. 
¿En qué considera que fallan las personas al emprender?  
En que hoy en día se tiene la mentalidad que emprender consiste en solo vender algo, y 
muchas veces no se hacen estudios de mercado, segmentaciones de cliente, no se crean 
estrategias de mercadeo, ni se tiene un objetivo claro. 
¿Qué le hubiera gustado que le dijeran antes de empezar con su emprendimiento? 
Me hubiera gustado que me hubieran dicho diversas frases o puntos importantes que los 
pondré a continuación. Cabe resaltar que personalmente siento que no hay nada más 
valiosos que haberlo vivido por experiencia propia. 
• El emprender no es para todos, hay personas que sencillamente prefieren una vida 
laboral tradicional y está completamente bien. 
• La selección de socios define drásticamente el éxito o fracaso de una empresa. 
• Es importante ser interdisciplinar, al emprender se necesita sabor un poco de todo. 
• No hay que tener miedo de entrar en algo que no se conozca, en el camino se 
aprende. 
• Si piensas que emprender es chévere porque tendrás tiempo para ti, estas 
equivocado. 
• Los negocios que te hacen rico del día a la mañana no son ciertos, correctos o 
buenos al final de todo. 
• Debes tener pasión por lo que haces, ya que hay que hacer diversos sacrificios. 
• Si se puede hacer negocios con familia, pero hay que saber separar el cariño de los 
negocios.  
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• Cuando se esta emprendiendo se debe de tener mucho pero mucho cuidado con la 
elección de la persona o las personas que manejen el dinero. Muchas veces por motivos 
económicos se generan fracasos o problemas en un emprendimiento. 
• Muchas veces vas a tener que enfrentar situaciones donde te menos precien, hay que 
tener una autoestima fuerte en esto. 
• Recomiendo que encuentres socios que tengan la misma necesidad y ganas de salir 
adelante que tú, no basta con tener talento. 
 
Nombre: Camilo Salas 
Edad: 23 
Nombre del emprendimiento: Pallet 
Tiempo de emprendimiento y que producto:  2 años, Marca de ropa  
¿Cuáles redes sociales maneja para la visibilización de su emprendimiento?  
Tik tok, Facebook, Instagram, YouTube 
¿Cómo ha usado o usa las redes sociales en pro de su emprendimiento?  
Conectando más con el público, mirar nuevas tendencias y seguir al día con la juventud, y 
vender el producto. 
¿Había determinado sus públicos antes de empezar a emprender?  
Si 
¿Cuál fue el proceso para determinar el producto que iba a comercializar?  
Sabiendo que ropa estaba creando, y a que demografía le gustaría usar esa ropa 
¿Cómo dio a conocer el producto? ¿atreves de qué medios? ¿los públicos reconocen la 
marca?  
Lo dimos a conocer a través de redes sociales, también de voz a voz y mostrando el 
producto a la gente, y la gente mayormente en Colombia reconoce la marca 
¿Realizo alguna estrategia de comunicación para posicionar su marca?  
Al principio no, pero con el tiempo empezamos a pautar por todos los canales disponibles, 
Facebook, YouTube, Instagram y google, próximamente en tik tok  
¿Estructuró algún tipo de plan para dar a conocer su marca?  
Si había un plan, pero era un plan muy sencillo y ingenuo, ya con el tiempo el plan se fue 
perfeccionando y ampliando 
¿Cómo determino su público objetivo? Perfil, edad, Contexto   
Creando a la persona en mi cabeza que sería el perfecto sujeto usando mi ropa, de ahí 
empecé a descartar muchas personas  
¿Cuán confiable es tu producto para los clientes?  
Muy confiable 
¿El mensaje de marketing de tu producto tiene sentido?  
Si 
¿Cómo es la atención al cliente de ese producto en particular?  
Tiene que ser muy alta, la atención al cliente es lo más importante  
¿Los consumidores quieren un nuevo producto?  
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Nuevas colecciones 
¿Cuál es tu ventaja competitiva?  
Donde creamos el producto y donde lo vendemos 
¿Cuáles son los productos que generan más ingresos?  
Los sacos 
¿Cuáles son las funciones del producto favoritas entre los consumidores?  
Las básicos, además de moda, comodidad. 
¿En qué considera que fallan las personas al emprender?  
En la consistencia 
¿Qué le hubiera gustado que le dijeran antes de empezar con su emprendimiento? 
Que hay que ser duro en esta industria de la confección 


