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RESUMEN

El trabajo de titulacién que se presenta a continuacion expone una propuesta
publicitaria para una marca que crea sus productos especificamente para el
género masculino. Estard basado en la investigacion historica de ambos
géneros en cuanto a la moda para lograr una comparacion critica. Este estudio
nace a partir de la diferencia marcada entre publicidad para el género

masculino y femenino.

La cantidad de oferta en moda femenina supera a la de moda masculina
dejando a este género con una cantidad minima de elecciones cuando se trata
de alta costura. La propuesta publicitaria nace mediante una investigacion
sobre los comportamientos de compra y percepcion de los consumidores

masculinos que utilizan ropa de este tipo.

Se analiz6 sus comportamientos mediante observacién en puntos de venta,
encuestas y entrevistas a expertos en temas semioticos, psicologicos y en
asesoria de imagen, dejando como descubrimiento que el consumidor de alta

costura busca sentirse identificado con una marca que brinde calidad.

Por esto, la propuesta creada utiliza un modelo de marketing digital que crea
un circulo de clientes recalcando la personalizacion del producto y sus
beneficios principales. Con la campafa se busca atraer clientes y fidelizarlos a
partir de una serie de eventos y acciones que generen una relacién entre el
consumidor y la marca, buscando posicionarla como un referente de moda

actual que personaliza la imagen de sus consumidores.



ABSTRACT

The titing work shown below strives to present an advertising proposal for a
brand that creates its products specifically for the masculine gender based on
the historical research of the masculine and feminine gender in the fashion
industry. This study started from the dichotomy between both genders in
fashion and the way the industry has historically been advertising couture
clothing for each.

The amount of supply in women's fashion exceeds men's fashion stores,
leaving this gender with a minimum amount of choices when it comes to
couture. The advertising proposal is born through an in-depth investigation on
the behavior and perception of the masculine consumer who wears couture

clothing.

Their behavior was analyzed by point of sale observation and interviews with
experts in semiotic, psychology, and image advisory. Results show that the
couture consumer seeks to feel identified with a fashion brand that provides

quality.

That is why the proposal created uses a digital marketing model that creates a
circle of customers and emphasizes the product's personalization and its main
benefits. The campaign seeks to attract customers and create loyalty from a
series of events and actions that generate a relationship between the consumer
and the brand, leading to position the brand as a current fashion reference that

personalizes the image of its consumers.
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INTRODUCCION

Considerando que el sexo masculino y femenino tienen sus similitudes y
diferencias, en el ambito publicitario se los trata como géneros completamente
distintos. No se trata de un tema sexista ya que en este ambito siempre ha
existido una separaciéon. Es decir, se hace publicidad especificamente para

mujeres y publicidad especificamente para hombres.

Esto sucede ya que el comportamiento de compra de los dos géneros es
completamente distinto, sobre todo cuando se trata de ropa y moda. Tomando
como ejemplo la ropa de alta costura se puede analizar la diferencia de
comportamientos de cada género al elegir sus prendas, su lugar de compra, y

su actitud al cerrar la compra.

En el mercado ecuatoriano se puede notar una gran diferencia entre la
publicidad de ropa de alta costura para mujeres y para hombres. No solamente
en la publicidad sino también en el niumero de locales que existen de ropa para
hombres y de ropa para mujeres. Se puede encontrar actualmente una notable
separacion de género en locales de ropa. Se puede ver claramente locales
donde mas del setenta por ciento del local es ropa para mujer y un treinta por
ciento para hombre. Es por esta razén que se utilizara al género femenino
como referente y punto de comparacion, mas no como publico objetivo de la

campanfa a realizar.

Se investigara brevemente a la par la psicologia masculina y sus procesos
cerebrales al momento de entender o procesar informaciéon y cOmo varian sus
comportamientos, comparandolos con el género femenino para crear una
perspectiva biolégica de cada género y entender las diferencias y similitudes de

cada uno.

El estudio se enfocard en el género masculino, buscando determinar sus
habitos e impulsos de compra en ropa de alta costura. Es decir, qué tan
habitualmente compran, cuales son los lugares que prefieren para esta

categoria, cuanto estan dispuestos a gastar y sobretodo qué motiva al género



masculino a comprar ropa de alta costura.

Se desarrollara una investigacion de tipo exploratoria para determinar dichos
habitos y de esta manera poder analizar resultados y comprarlos. Gracias a
ellos se podra cumplir con los objetivos planteados. Se utilizaran tanto
herramientas cualitativas como cuantitativas para profundizar los
descubrimientos y asi con esta informacion se determinard qué tipo de

publicidad se debe generar para el caso: Carlos Larrea Alta Costura.

Existen algunas formas de entender al consumidor masculino ecuatoriano. El
uso de simbologia es un factor clave ya que se ha determinado que el hombre
analiza la informacion de manera distinta al de la mujer. Es por esto que la
informacion que se encuentre en una campafa publicitaria y como se maneje
la misma es un determinante de su efectividad o su fracaso. Ademas, es

importante considerar sus impulsos de compra y como éstos se determinan.

Gracias a la investigacion se determinaran ciertos factores clave, los cuales
son entender al consumidor masculino y sus comportamientos de compra
cuando se trata de ropa de alta costura, su percepcion de la publicidad dirigida
para el género masculino, la importancia y el uso de simbologia en publicidad
masculina. De esta manera se podra crear una campafia efectiva para la marca

Carlos Larrea Alta Costura.

Es de suma importancia para la empresa Carlos Larrea Alta Costura conocer y
entender a su consumidor a fondo, ya que €l es quién determina el éxito o el
fracaso de la marca. Al entender a su consumidor se abren las puertas para
crecer como empresa. Es por esto que el objetivo es generar publicidad
efectiva para la marca basada en el comportamiento y entendimiento del

consumidor masculino ecuatoriano.



1. CAPITULO I: ESTADO DE EL ARTE

“No es la apariencia, es la esencia.
No es el dinero, es la educacion.
No es laropa, es la clase.”

Coco Chanel.

Historia de la moda

La moda no es algo que apareci6é de repente en el mundo. El arte de vestir, la
combinacion de los colores, y la vanguardia nacen oficialmente en el siglo XX.
(Tendencias, 2017) Desde su inicio existe una separaciéon de prendas para
hombres y para mujeres. Por ejemplo, el corsé clasico entallado en la cintura,
el escote pronunciado en el pecho para las mujeres, y los pantalones pegados
de malla, las chaquetas elegantes y distinguidas para los hombres. Este estilo
de vestimenta se pierde después de la Primera Guerra Mundial, cuando las
mujeres dejan el corsé clasico cortando sus faldas hasta el tobillo y mostrando
aun mas el escote. Es importante mencionar que la moda no es solo una
caracteristica o interés femenino. Es por esto que la historia de la moda
masculina empieza también en el siglo XX con algunos exponentes que rigen la
moda hasta la actualidad. (Tendencias, 2015) Un ejemplo es Cristdbal
Balenciaga, uno de los mas grandes exponentes de alta costura en Paris.
Después esta Christian Dior, conocido como una influencia mundial en la

moda.

Es importante recalcar que la moda masculina siempre ha estado en segundo
lugar. Existe un dicho popular que dice: “no hay como un hombre para vestir a
una mujer”, pero nadie se pregunta quién los viste a ellos. En los afios veinte
se veian cortes simples y limpios. Se puede decir que esta fue la época dorada
de la moda masculina. En los afios cincuenta se empezaron a ver con mas
habitualidad materiales sintéticos. (Tendencias, 2017) A diferencia de la

década anterior, los cuellos de las camisas empezaron a reducirse al igual que



las solapas de los ternos. Sin embargo, el uso de sombrero y pafiuelo, aunque
se veia con menos frecuencia, no habia desparecido del todo y seguia

presente en la vestimenta.
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Figura 1. Imagen de la historia de la vestimenta masculina. Tomado de
https://laeleganciatieneunprecioblog.files.wordpress.com/2013/12/06569-
f5524ed15e2eb9de873ba01b99158968.jpg’

Durante la historia aparecen figuras famosas que son de gran influencia en el
mundo de la moda masculina, por ejemplo Los Beatles o Elvis Presley que
proponen una forma de vestir mas informal y una nueva tendencia, donde el
terno ya no necesariamente se usaba con corbata y se veia desabotonado
hasta el segundo boton dando una tendencia mas juvenil y casual.
(Tendencias, 2017) En los afos sesenta, setenta y ochenta se puede notar una
ascendencia en torno a colores, telas y cortes en alta costura. Los afios 90
proponen colores fosforescentes y camisas mas entalladas dando paso a la
siguiente era en moda, la cual se puede ver hasta el dia de hoy. Su nombre
actual es “Slim Fit”. La moda masculina se vio un poco opacada cuando a
finales de los noventa las mujeres tomaron la delantera en este tema. Sin
embargo, hoy en dia se ven revolucionarios que no dejan que la moda

masculina pase a segundo plano. (Tendencias, 2017)



La importancia de la influencia de fotografos y publicistas se debe destacar ya
que gracias a ellos se han creado las tendencias mas importantes en la historia
de la moda. Su interés en fotografiar y promocionar estilos vanguardistas es la
razon por la que estas tendencias han quedado marcadas en la historia.
Gracias a ellos se puede ver la primera separacion en publicidad de género en
alta costura.

Publicidad de género

La publicidad de género se ve en medios como television, avisos e impresos
desde el inicio de la publicidad como tal. Se utiliza distintas técnicas para llegar
a uno u otro género como: simbolos, colores, figuras y tipografias. EI género
que tiene cada consumidor, varia en la importancia del mensaje y como es
recibido. Se pueden encontrar libros, articulos e investigaciones donde se
determina que el hombre y la mujer procesan la informacion de maneras
distintas. “En el seno de todas las sociedades, es muy comun encontrar
productos que correspondan de un modo exclusivo o estén caracteristicamente
asociados con los miembros de uno u otro género” (Schiffman, 2012). Es por
esto que en la publicidad se ha desarrollado el termino publicidad de género, el
cual busca entender cémo las marcas que ofrecen productos tanto para
hombres y mujeres sobretodo en productos de moda, se limitan a hacer
publicidad solo para uno o el otro. El propésito es comprender por qué lo hacen
y como utilizan los elementos semiédticos para llega a estos consumidores y
determinar cémo ellos lo entienden y procesan para descubrir si es efectivo el

uso de simbolos y colores en publicidad hecha para marcas de alta costura.

Se debe también considerar los aspectos sociales, tales como el pensamiento
de los hombres y mujeres, y cdmo esto afecta a la percepcion que tengan
acerca de la publicidad. Esto se puede evidenciar en la categoria para ropa que
aplica diferentes colores, orden en los locales y tipo de publicidad en base al
género. Se ven muy marcados los elementos para atraer los consumidores en
esta categoria. Por ejemplo, en la categoria de alta costura se puede ver que

los hombres siempre son de cuerpos pronunciados, el terno esta entallado a la



medida de su cuerpo, la combinacion de los colores son los que se encuentren
de moda, etc. En el caso de las mujeres se ve que tiene cuerpos esbeltos, los
vestidos encajan sus curvas a la perfeccion y en la mayoria de los casos estan

mostrando mucha piel a diferencia de los hombres.

Publicidad y estereotipos

Se ha utilizado la publicidad para llegar a los distintos géneros, y también se
han desarrollado estereotipos relacionados con cada uno de ellos, poniendo en
riesgo al publicista de caer en uno de ellos al hacer un aviso. Por ejemplo, el
que el hombre no use rosado, o que la mujer siempre es ama de casa y no
trabaja o que ella no pueda vestir de terno. Es importante tomar en cuenta esta
informacion para poder desarrollar publicidad efectiva y que no sea mal
entendida por el consumidor. Los estereotipos nacen a partir de los cambios
sociales, es decir la sociedad ha ido cambiando durante la historia por lo que la
publicidad debe ir evolucionando con ella. Sin embargo, el cambio no siempre
es aceptado. Por ejemplo, en la actualidad la igualdad de género es un tema
que se ha ido introduciendo, pero existen aun hombres que consideran que la
mujer no deberia trabajar y al mismo tiempo muchas mujeres que piensan que
el hombre es el que manda en la casa, generando una controversia y un
estereotipo donde no se puede generalizar. Es decir, no se puede decir que
todas las mujeres son feministas, o todos los hombres machistas. Estos
estereotipos han creado un cédigo de vestimenta: los hombres deben vestirse
de una manera y por lo tanto las mujeres deben vestirse de otra. Es importante
considerar estos estereotipos en la categoria de vestimenta de alta costura ya
gue durante la historia las mujeres siempre estuvieron obligadas a verse de
cierta manera al igual que los hombres. En la actualidad, sin embargo, este

esquema se rompe un poco al menos en el ambito de la moda.

En la actualidad el rol ha cambiado de tal manera que se han creado nuevos
segmentos. Ya no se puede decir que todos los hombres ni mujeres actuan y
compran de cierta manera, y tampoco que visten de la misma manera. Hoy

existen mujeres profesionales que proveen el hogar, como hombres que se



encargan de cuidar y criar a los hijos. (Gomez, 2005) Por lo tanto, no se puede
asumir que su tipo de vestimenta y la publicidad de la misma se deba tratar de
igual manera que hace algunos afios, ya que si no se puede generalizar en sus

roles en el hogar tampoco en el &mbito de la moda.

Comunicaciéon y género
En la teoria de la comunicacion se han desarrollado el modelo emisor-receptor

para entender la relacion de los mensajes y como éstos son trasmitidos.

Interferencia \J\N
i Canal ) Canal
Emisor Mensaje Receptor
Ny ‘ .
Realimentacion

Figura 2. Mapa emisor y receptor teoria de la comunicacién. Tomado de

http://www.monografias.com/trabajos92/tecnicas-comunicacion/image002.png

Este modelo ejemplifica el proceso que se toma al emitir un mensaje sea éste
cual sea. Tenemos al emisor quien emite el mensaje que va codificado. El
mensaje pasa por un canal en el cual se decodifica y llega al receptor. Este
modelo siempre se mantiene igual. Lo que cambia son el mensaje y el receptor,
ya que cada sociedad tiene sus propios codigos y sus propias reglas, pero
éstas pasan a su vez por un proceso de transformcion. Por ejemplo, el rol de la
mujer actual no es el mismo que el de hace 30 afios donde las mujeres eran
consideradas inferiores al sexo masculino en la mayoria de sociedades.
(Gomez, 2005) El dia de hoy es igual. Estos paradigmas sociales pueden
generar estereotipos, como se menciond anteriormente, algunos de estos
estereotipos se puede considerar a la idea que el hombre no debe usar rosado
0 que la mujer no deberia trabajar. Gracias a estos cambios sociales siempre
se ha desarrollado ardua investigacion al respecto para entender mejor como
los roles y el pensamiento cambia. Se han realizado distintos trabajos donde se

ha podido analizar y ver la presencia de algunos estereotipos relacionados con



las mujeres, y al mismo tiempo con los hombres. Esto se puede ver en
anuncios que han sido emblematicos en la television, el estudio que se realiz6
se hizo en cuatro cadenas de Espafia TVE 1, La 2, Antena 3 y Tele 5, el
experimento tuvo una semana de duracion. Para obtener los resultados se
gener6 un andlisis cuantitativo, y cualitativo para determinar los estereotipos
que se pueden ver en base a los hombres y las mujeres. (Zer, 2006) Los
resultados del estudio muestran el mantenimiento en la publicidad de los
estereotipos mas tradicionales de mujer y hombre. Gracias a este estudio se
puede ver una sumision de parte de las mujeres en los anuncios donde ellas
tienen un rol a seguir al igual que el del hombre. (Berganza, 2006). La igualdad
de género es un tema gue se toca desde hace unos afos hasta la actualidad
pero se puede concluir que dentro de la publicidad existe una separacioén de
ellos. Es decir, se separa la forma de pensar y de procesar, recibir y emitir
informacion. Se debe considerar también la actualidad de Ecuador ya que la

sociedad tiene distintas reglas dependiendo del pais.

Profundizando el tema de rol femenino y masculino en Ecuador, todavia se
puede ver que es un pais conservador. No necesariamente todas las personas
lo son, pero como sociedad aun no tiene el mismo pensamiento que otros
paises en continentes como Europa. (Polis, 2007) Esto es importante ya que Si
la publicidad que se hace en este pais no va con sus reglas sociales no sera
aceptada o probablemente sea un fracaso. El cambio en la sociedad influye en
la publicidad, por eso ésta debe ir cambiando constantemente ya que si el
hombre en la actualidad esta4 tomando roles distintos en la casa como de padre
soltero, o0 es él quien se queda en casa la publicidad dirigida para ellos debe
ser precisa, ya que si no lo es no se sentiran identificados.

Gracias a la evolucion social en base a los roles de género también la
manera de vestir ha cambiado. Por ejemplo, el hombre actual prefiere un terno
gue se entallado y pegado al cuerpo (Larrea, 2016) lo cual hace algunos afos
era mal visto. Es por esto que el estudio mencionado anteriormente especifica
que la lucha de igualdad de género se viene tratando desde hace tiempo, pero

en la publicidad la realidad es distinta. Esto no quiere decir que la publicidad



sea discriminatoria hacia uno u otro género, sino que en la publicidad se
entiende que por mas que el hombre y la mujer deben ser visto como iguales,
su cerebro no funciona de la misma manera. (Baez, 2016) Esta es una
situacion bioldgica; no social.

Psicologia de género

Figura 3. Diagrama del cerebro masculino y femenino. Tomado de:

https://centinela66.files.wordpress.com/2015/12/cerebro-femenino-y-
masculino.jpg?w=1024
Durante el tiempo los roles tradicionales de género han ido evolucionando. Hoy
en dia vemos hombres que se han involucrado en roles mas hogarefios, de
cuidados de la casa y de mantenimiento del hogar. Este estudio ha
determinado un factor muy importante: los hombres aunque no tienden a salir
de compras con tanta frecuencia como las mujeres, estd comprobado que al
momento de gastar ellos invierten mas dinero. (Ungaretti, 2011) Esto indica que
los hombres tienden a simplificar el proceso de compra atendiendo a un menor
namero de fuentes de informacion. Este estudio muestra como la mente
masculina tiende a simplificar la informacién. Por ejemplo, los hombres cuando
pelean con una mujer y ésta habla demasiado rapido dejan de atender y
pierden el hilo de la conversacion. Esto se debe a que ellos no necesitan de
tanta informacion para entender o llegar a un camino. Se dice también que
ellos atienden a un numero menor de informacién. Esto significa que al dar
demasiados estimulos a un hombre perderemos su atencion, pero con
informacion simplificada la tendremos inmediatamente. (Baez, 2016) Por

ejemplo, las marcas de ropa masculina en sus avisos no utilizan mas que una
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imagen y texto reducido para llamar la atencion de forma instantanea, y las
marcas de alta costura limitan sus anuncios para que el centro de enfoque sea
el modelo, 0 quien esta usando la ropa. Esto se da ya que, como se menciond
anteriormente, el hombre simplifica la informacion y cuando se trata de alta
costura lo que se quiere lograr es que quien ve la publicidad decida que ese
terno es el que quiere y quiere verse como el modelo usandolo. Esto también
se puede notar en puntos de venta. (Berganza, 2006) Las tiendas de ropa
femenina tienen mas producto, los colores son vibrantes y hay varios estimulos
el entrar a la tienda como zapatos y accesorios esto fue determinado a base
de un proceso de observacion en la ciudad de Quito. Sin embargo, una tienda
de alta costura masculina cuenta con colores sobrios y prendas tradicionales
como camisas y corbatas. Los zapatos y accesorios como cinturones y joyeria
se encuentran en otras tiendas. Ademas, se debe tomar en cuenta que la ropa
de alta costura masculina es considerablemente mas costosa que la femenina,
pero el hombre esta dispuesto a gastar cantidades mas grandes de dinero en

ella.

Comportamiento de compra basado en el género

El hombre y la mujer tienen distintos habitos de compra. La mujer es mas
impulsiva, pues ella camina por el centro comercial y las vitrinas llaman su
atencion. Por otro lado, el hombre va directamente a la tienda que tiene lo que
él busca, lo compra, y se va. (Berganza, 2006) La mujer toma su tiempo para
decidir y probarse prendas en varios almacenes. Es por esta misma razén que
las mujeres son mas susceptibles a la publicidad, ya que ellas se dan el tiempo
de procesar la informacién y decidir si les interesa, mientras que los hombres
son un publico mas dificil de llegar porque solo prestaran atencion si es que
estan interesados. No lo haran para ver si les gusta o no, ellos ya tienen claro

sus gustos y disgustos.

Percepcion de el color basado en el género
Las imagenes, el color, y el orden de los elementos que se utilizan en la

publicidad son muy importantes ya que el cerebro relaciona cada una de estas
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cosas para entender la informacion que esta recibiendo y guardarla para un
futuro. (Moreno, 2012) Se puede concluir que los colores despiertan
sensaciones y emociones en los humanos ya que en el interior de nuestros
ojos la retina es quién se encarga de convertir la luz en entra y las sefales
eléctricas, estas son filtradas por el nervio Optico y finalmente el cerebro se
encarga de convertirlos en imagenes. (Microsiervos, 2016) Las diferentes
respuestas al color son afectadas por por dos células sensibles a la luz que se
encuentran en los ojos, estos se llaman conos y bastones, los bastones son
sensibles a la luz, mientras que los conos son los que nos permiten ver el color.
(Microsiervos, 2016) En el ojo humano se encuentran distintos tipos de
pigmentos entre ellos uno que se denomina S este se encuentra en los conos
sensibles al azul, en el cono sensible al verde se encienta el pigmento M y en
el rojo el L. Estos estdn codificados en el cromosoma X de nuestro ADN.
(Microsiervos, 2016) De acuerdo a la bilogia femenina los cromosomas
sexuales son XX y en los hombres son XY lo que significa que las mujeres
tienen menos posibilidad de padecer daltonismo, ya que los pigmentos
mencionado anteriormente se encentran en el cromosoma X el género
femenino tiene un refuerzo por el cromosoma contar de dos X. Al contar con
con doble cromosoma sucede que las proteinas M y L no sean exactamente
iguales y en muchas ocasiones tener dos tipos de pigmento L y esto permite
distinguir mayor variedad de colores a diferencia de el género masculina que
cuenta con un solo cromosoma X. Es por esta razén que el género masculino
distingue menos cantidades de colores ya que cuenta solamente con un
pigmento para azul, uno para rojo y uno para verde. (Microsiervos, 2016) Por
lo tanto, en la publicidad se usan los colores de manera segmentada

dependiendo el genero ya que el impacto de cada uno es distinto.
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Figura 4. Diagrama de visualizacion de color dependiendo el género. Tomado de:
http://www.microsiervos.com/archivo/ciencia/si-las-mujeres-ven-mas-colores-que-los-

hombres-en-especial-si-son-tretracromatas.html

Los colores también se separan por género ya que psicolégicamente tienen
distintos impactos. La mente masculina y femenina captan de distinta manera
los colores. Cada color tiene su significado individual, y utilizados con los
simbolos correctos pueden tener un gran impacto en quien recibe esta
informacion. (Moreno, 2012) Es por esto que las marcas de ropa de alta
costura utilizan promociones estacionales. Por ejemplo, en verano se puede
ver una gama de colores calida, rojo, naranja amarillo y en invierno una gama
mas fria como azul, gris, verde oscuro. Gracias a un estudio reciente se ha
podido comprobar que entre los hombres y las mujeres, las mujeres tienen
mejores capacidades al momento de diferenciar colores, mientras que el
género masculino tiene mejores habilidades para reaccionar a movimientos
repentinos y rapidos. Ademas, los varones tienen mejor percepcion de las
distancias. Este estudio nos dice que este comportamiento tiende a provenir de
las habilidades primitivas del ser humano. (National Geographic, 2013). Este
estudio sustenta el hecho de que los hombres y las mujeres ven los colores
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distinto, y por ende, en la publicidad se debe manejar cada color con un
propdsito distinto. No necesariamente bajo los estereotipos de celeste para
hombres, rosado para mujeres, sino biolégicamente. Este experimento parece
haber descubierto por qué los hombres y las mujeres suelen dar distintas
tonalidades a los mismos colores. Es por esto que en la categoria de alta
costura la ropa femenina tiene gamas mas extensas de el mismo color, pero en
el ambito de la moda masculina se puede encontrar una gama reducida a gris,
celeste, blanco, negro, café y azul. (National Geographic, 2013).

Esto se da ya que en la mayor parte el espectro visual del hombre existe una
longitud de onda mas larga que el de la mujer. Es por esto que la vision de los
colores no es igual. (National Geographic, 2013). Esta informacién es esencial
para relacionar con la simbologia ya que los colores y los simbolos usados al
mismo tiempo pueden dar potencia a un mensaje o hacer que fracase si es que
no son utilizados de la manera correcta. Por ejemplo, en la publicidad se puede

evidenciar la armonia entre simbologia, colores, tipografia e imagenes.

Conducta de el consumidor y publicidad

El comportamiento del consumidor siempre ha sido un enigma ya que en
realidad ningun publicista, empresa o marca sabe en realidad lo que los
consumidores piensan. Se puede imaginar 0 asumir su razén pero en realidad
nunca se sabra lo que estan pensado exactamente acerca de un producto, si le
gusta o no le gusta, si lo va a comprar o no, y por qué. (Schiffman, 2012) En
corroboracién a lo dicho anteriormente, cuando se habla de comportamientos
con respecto a la publicidad se puede ver con este estudio que el color toma
una parte importante en la percepciéon del consumidor hacia cada categoria de
producto. Es por esto que la publicidad para ropa debe hacerse pensando y
considerando estos factores; tomando en cuenta al emisor, al receptor, a la
sociedad, y la biologia del target. También se debe considerar el
comportamiento femenino y masculino y sus diferencias, ya que ellos no
reaccionaran de la misma manera a la publicidad ni a un producto. Como en
realidad no podemos saber lo que estan pensando se puede tener una idea

mA&s concisa gracias a los estudios biolégicos de como funciona su cerebro.
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En conclusion se puede determinar que la semidtica es un recurso publicitario
que va mas alla que lo que se ve en los avisos o la publicidad que llega al
consumidor. Gracias a la informacion que se menciona anteriormente se puede
determinar que el hombre y la mujer no piensan, actdan o interpretan de la
misma manera a la publicidad, ya que socialmente tienen distintos paradigmas
y por ende tienen distintos estereotipos. Es por esto que la publicidad debe
regirse a estas normas y evitar caer en éstos. También con esta informacion se
puede determinar que la biologia del hombre y la mujer es distinta. El cerebro
de cada género no reacciona igual a publicidad. Cada género tiene distintos
procesos mentales para recibir informacion, interpretarla y entenderla, lo que
hace que la publicidad pueda separarse y dirigirse hacia cada género para ser
mas efectiva. Es por esto que a partir de este analisis se busca descubrir qué
tipo de elementos hacen que un aviso sea mas o menos efectivo gracias a sus
elementos semidticos, si el hombre y la mujer gracias al cambio en la sociedad
perciben distinto un aviso, y a qué se sienten atraidos o sienten menos
atraccion en la categoria de alta costura.

Otro de los propésitos de este proyecto investigativo es entender qué factores
semidticos atraen mas a los hombres. Es decir, qué colores se perciben como
mMAs atractivos, qué tipografia es mas simple de leer, qué imagenes apelan a su
atencion, etc. El orden de los factores puede afectar la percepcién del receptor,
por lo que también se hara un estudio al respecto. Este andlisis busca entender
como se utiliza la semiédtica en los avisos de ropa dirigidos para hombres, ya
que en la categoria de ropa se puede ver una de las mejores separaciones de
género. Se utilizard como referencia al género femenino, pero no se lo incluird,
ya que el estudio se centrard exclusivamente en el género masculino y sus

habitos de compra.
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2. CAPITULO II: INVESTIGACION DE CAMPO

“Nada tiene tanto poder para ampliar la mente,
Como la capacidad de investigar de forma
sistematica y real todo lo que es susceptible
de observacion en la vida”.

Marco Aurelio

2.1 Objetivo general

Conocer el uso de mensajes publicitarios dirigidos para hombres y su influencia

en el comportamiento de compra en alta costura.

2.2 Objetivos especificos

a. Analizar el comportamiento de compra en alta costura basado en la

conducta de género.

b. Investigar como el uso de simbolos puede influir en la percepcion del

consumidor quitefio en la categoria de alta costura masculina.

c. Desarrollar una propuesta publicitaria aplicando la semittica y la
conducta de género para crear mensajes efectivos en la categoria de

alta costura masculina. (caso Carlos Larrea Alta Costura)

2.2.1 Metodologia de investigacién

El presente estudio tiene como objetivo entender el comportamiento del
consumidor basado en su género y su reaccion al uso de semidtica en la

publicidad.

Cuantitativo: Al tratarse de una herramienta que arroja datos en cantidades y
porcentajes, se busca obtener informacion relevante para analizar los factores

gue influyen en la decisién de compra al género masculino.

Cualitativo: Al tratarse de una herramienta que busca determinar el

comportamiento de compra se buscara analizar el impacto semiotico que tiene
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la publicidad en los hombres y analizar la conducta de compra en alta costura

del género masculino comparandolo con el femenino.

2.2.2 Herramientas de investigacion

Tabla 1. Herramientas de investigacion a utilizar.

Herramienta Poblacién Objetivo al que responde
Encuesta Hombres Entender los factores que
(cuantitativo) Quito Norte influyen en la decision de

Centro comercial compra en el género
Quicentro masculino.
Jardin Scala

Observacion
(Cualitativo)

Locales de ropa
Dormel
Hugo Boss

Analizar cémo es el
comportamiento de compra
de cada género en el punto
de venta y los factores que
influyen en la decisién de
compra.

Entrevista
(Cualitativo)

Experto en Psicologia
Experto en Semidtica
Experto en Alta Costura

Entender el proceso de
compra en la

mente masculina y
femenina.

Entender cdmo varia la
conducta de consumo
dependiendo del género.
Averiguar si el uso de la
semiotica puede ser
beneficioso para la
publicidad e género.
Averiguar desde adentro
coémo vende la marca
Carlos Larrea Alta Costura
sus ternos y qué beneficios
tiene.

El estudio cuantitativo se realizara en la Cuidad de Quito, Norte. Zona Eloy
Alfaro a hombres jovenes y adultos. Se realizara el estudio en esta zona ya que
en un futuro se piensa abrir un local en esta zona debido a su alta poblacién de
personas que pertenecen al grupo objetivo. El estudio cualitativo se realizara
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en centros comerciales donde se encuentren tiendas de alta costura y a
expertos.

2.3.1 Universo y muestra

La férmula que se ve a continuacion tiene como objetivo determinar cuantas
encuestas se deben realizar para cumplir el objetivo de la investigacion a

realizar.

Nombre: Zona Eloy Alfaro. Ubicada en el norte de Quito
La investigacion se realizara a hombres jovenes de 20 - 35 afios de NSE medio

y medio alto y a hombres adultos de 36 - 64 afios de NSE medio y medio alto

Hombres joévenes de 19 - 35 afios: 63.457
Hombres adultos de 36-64 afios: 57,406
Universo: 120,863
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Férmula tamafo de la muestra:

Z°Npq

KE(N-1)+z"pq

p= 0.5 probabilidad a favor
g= 0.5 probabilidad en contra
Z= 1.96 nivel de confianza 95%

K= 9% - 10% error muestral {0.10)

N= Universo

1.96%(120,863) 0.5 x 0.5
n= = 96
0.1% (120,863 1) + 1.96%(0.5)(0.5)

n= 96

2.3.2 RESULTADOS POR HERRAMIENTA

Investigacion Cuantitativa

Encuestas

Esta herramienta de investigacién empieza utilizando el tamafio de la muestra,
o el nimero de personas que van a ser encuestadas. Se realizaron noventa y
seis encuestas, especificamente a personas de género masculino entre las
edades de 20 a 35 afos y de 36 a 64 afios de un NSE medio alto y alto que se
encuentren en la ciudad de Quito. Esta herramienta se utilizard para aclarar
gué es lo que prefieren los consumidores de alta costura, qué les disgusta, y
qué se podria mejorar en este ambito. Asi se podra determinar qué tipo de
propuesta publicitaria se presentara para la marca Carlos Larrea Alta Costura.
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Las respuestas que se verdn a continuacion son una guia de como el
consumidor percibe la marca. Se utilizaran sus respuestas como indicadores
para determinar cuéles son las oportunidades comunicacionales que tiene ésta.
Es decir, de qué manera Carlos Larrea Alta Costura debe dirigirse a sus
consumidores y la metodologia para que la informacion sea efectiva para el

consumidor y para la marca.

A continuacion se analizard a la competencia y qué es lo que hace. Asi se
podra mejorar la percepcion de la marca y entender qué es lo que complace a
su consumidor. Se utilizar4 las respuestas de los encuestados no solo para
entender lo que hace correctamente la competencia sino también qué hace
correctamente Carlos Larrea Alta Costura. Asi se podra descubrir de primera

mano qué es lo que diferencia a la marca del resto del mercado.

Las encuestas aportaron con tres tipos de resultados. 1) Eestado de la
competencia. Es decir, qué marca de alta costura se encuentra mejor
poscionada en la actualidad. 2) Habitos de los consumidores en torno a la alta
costura. Por ejemplo gustos en colores, tela y frecuencia de consumo del
producto. 3) Informacion sobre el estado de la marca en torno a los
consumidores de alta costura. Estos tres tipos de resultados son impotantes

para entender a fondo los potenciales clientes y consumidores de la marca.
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2. 4 Con cuanta frecuencia utiliza terno?
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Figura 5. Grafico explicativo de porcentaje de frecuencia de utilizacién de terno.

Haciendo referencia a la figura 5 se puede determinar que el grupo objetivo de
la marca utiliza terno con mucha frecuencia, ya que un 44% utiliza terno todos
los dias. Esto se puede entender como una oportunidad para la marca ya que
si su grupo objetivo utiliza con frecuencia terno, significa que el consumidor
estara dispuesto a comprar ternos con frecuencia. Esto sucede ya que si su
uso es frecuente, la necesidad por renovar el armario seré frecuente para los
usuarios. Un 41% lo utiliza para ocasiones especiales, lo cual brinda una
oportunidad para la marca de publicitar su producto en las épocas festivas del
afo, dado que el consumidor se ve interesado en adquirir un terno para asistir
a los varios eventos de la temporada.

Se puede ver que solamente un 15% de los encuestados usa terno una vez a
la semana. Esto se da ya que en las empresas se ha implementando la

vestimenta casual, mientras que la vestimenta formal se ha visto reducida. Sin
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embargo, eso no elimina el alto porcentaje de personas que deben o prefieren
utilizar terno todos los dias como se explicé anteriormente.
Es importante determinar cuales son las marcas que los consumidores tienen

en primer lugar en su mente.

3. ¢ Cual es la marca de ternos que primero se le viene a la mente?

40
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15

10

Bugatti Dormel Pical Hugo Boss

Figura 6. Grafico explicativo a cerca de marcas de ternos en la mente del consumidor.

Gracias a la figura 6 se puede notar que una de las marcas que el consumidor
de alta costura mas recuerda es Pical con un 37%. En segundo lugar esta
Bugatti con 31%. Gracias a este gréafico se puede entender que la marca en la

gue primero piensa la gente es Pical. Esto se da ya que es la marca de ternos
mas accesible.
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4. ;Qué tienda prefiere para comprar un terno?
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Figura 7. Resultados de preferencias del consumidor al adquirir un terno.

En referenca a la figura 7 se puede entender que aunque los consumidores
tengan una marca en su mente como primera opcion, al momento de elegir
donde comprar sus respuestas cambian.

La marca Bugatti es de las mas caras, pero esta en tercer lugar con el 26%.
Dormel que tiene un precio un poco mas elevado esta en primer lugar con el
34%. Gracias a este grafico se puede entender que el consumidor muchas
veces no piensa en el precio al momento de comprar.
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5. ¢Qué es lo que le hace elegir esta tienda?

30
26%
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20% 23%
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Figura 8. Grafico explicativo de impulsos para elegir una tienda de ternos.

Es importante recalcar refieriéendose a la figura 8 que la mayoria de los
consumidores de alta costura tienen al precio en tercer lugar con un 20%. Sin
embargo, la calidad esta en el primer lugar con un 26%. Esto demuestra que en
el género masculino la calidad es mas importante que el precio, ya que la
calidad significa durabilidad. El precio tiene relevancia en la decision de
compra, pero pasa a segundo Ilugar al recalcar beneficios como los
mencionados anteriormente. Esto parece ser un punto fuerte en la decisién de
compra del género masculino. Esto abre el camino para reforzar esta
caracteristica en torno al consumidor llamando su atencion de manera efectiva
y duradera. Ya que si el consumidor prueba la calidad de el terno podra

recomendarla y eligirad la marca antes que otras.
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12 .Al comprar productos a medida de alta costura prefiere:
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Figura 9. Grafico explicativo de preferencias del consumidor en torno al origen de

elaboracion de productos de alta costura.

Gracias a la figura 9 se puede notar que un 100% de la muestra piensa que no
es relevante el origen de los productos.

Sin embargo, en lo que los potenciales clientes muestran interés es en la
calidad del producto. Esto significa que se debe recalcar e informar acerca de

la calidad de los productos, mas no dénde han sido elaborados.
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6.Al adquirir un terno ¢ Qué prefiere?
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Figura 10. Grafico explicativo de preferencias en el punto de adquisicion al comprar un

terno.

Uno de los hallazgos mas relevantes de esta investigacion se pueden ver
evidenciados en la figura 10. Esto sucede ya que Carlos Larrea Alta Costura

basa su servicio al cliente en visitas a domicilio.

Gracias a este grafico se puede determinar que el consumidor principal de la
marca prefiere ir a la tienda. Esto mas que una amenaza se puede ver como
una oportunidad para determinar si es viable abrir un local o recalcar los
beneficios del servicio a domicilio para que se vuelva un atractivo para el

consumidor.
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10. ¢ Con qué frecuencia compra ternos? 8. ¢, Con cuanta frecuencia confecciona prendas a medida?
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Figura 11. Graficos demostrativos de la temporada que el consumidor prefiere para

comprar ternos en alta costura.

Se puede notar en la figura 11 que los consumidores de ternos de alta costura
prefieren confeccionar sus ternos o comprarlos en ocasiones especiales. Esto
demuestra una oportunidad para la marca en fechas importantes como época

de bodas, primeras comuniones y eventos sociales.

Si el consumidor se ve en la necesidad de comprar un terno probara la marca y
podra recomendarla a sus colegas y compafieros volviéndola mas conocida.
Pocas marcas surgen Unicamente por temporalidad, pero podria ser una buena
opcién, ya que los ternos que se adquieren en ocasiones especiales son mas
costosos y de mejor calidad. Este descubrimiento es una oportunidad para que
la marca desarrolle sus campafas a base de temporalidades para asi tener una

mejor acogida por parte del consumidor.
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13. Al ver estas 4 piezas graficas ¢ Cual le llama mas la atencion?
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Figura 12. Grafico explicativo de gustos referente a las piezas que se mostraron a los

encuestados.

Al realizar la investigacion se mostr6 a los encuestados distintas piezas
graficas (figura 12), para determinar qué les gustaria ver en torno a publicidad
de alta costura. Cada una de estas piezas fue elegida especificamente para
determinar la influencia semiética de avisos en redes sociales. Se eligio 4 tipos
de avisos de distintas marcas, el “A” pertenece a la marca Dormel este cuenta
con muy poco texto, poca visualizacén de el terno y una oferta de el 30% de
descuento. El aviso “B” pertenece a Carlos Larrea Alta Costura cuenta con una
visualizacion mucho mas amplia de el terno con texto corto y una oferta. El
aviso “C” pertenece a la marca Hugo Boss y cuenta con mucha mas
informaciun y visualizacion lejana de las prendas de vestir. El aviso “D”
pertenece a la marca Pical cuenta con letras imponentes de color rojo y ofertas
claras de cada una de sus ofertas, sin embargo no se puede apreciar

lasprendas de el fondo. Al mostrar las distintas piezas a los participantes se
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pudo notar que tenian mayor aficion por la opcién “B”. Dando un 37% como
resultado. A continuacion se puede ver los resultados en torno a qué les atrae y

qué les disgusta sobre estas piezas raficas

| i i 15. ¢ Qué es lo que menos le gusta de la Pieza que ha elegido?

14. ; Qué es lo que mas le gusta de la pieza que ha elegido?
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Figura 13. Grafico explicativo de preferencias en torno a las piezas gréaficas.

Al preguntar qué era lo que mas les agradoé de las piezas graficas en referencia
a la figura 13. se pudo notar que se trataba de la fotografia. Varios
encuestados en acompafaron la respuesta escrita con una verbal donde los
participantes comentaron que lo que les gustaba de la pieza era que se podia
ver la calidad del terno en la fotografia. Sin embargo, lo que demostré6 menos
agrado fue la informacién y la promocién, ya que no sentian atracciéon a esa
parte del disefio. Esto se pudo determinar ya que la segunda pieza con mas
aceptacion fue la “D” ya que los encuestados mencionaron que lo que les
llamaba la atencién era la promocion y las letras de color rojo. Esta pregunta en
especifico aclara qué tipo de publicidad le agrada al consumidor, dando una
pauta de inicio para la marca, para asi crear publicidad y piezas graficas que

sean atractivas y eficientes para el potencial consumidor.
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17. ¢ Ha escuchado de Carlos Larrea Alta costura?
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Figura 14. Gréfico explicativo si el consumidor ha escuchado hablar de Carlos Larrea

Alta Costura.

En referencia a la figura catorce se puede determinar que un 68% de
encuestados no han escuchado hablar de la marca. Esto puede ser
determinado como un factor en contra de Carlos Larrea Alta Costura. Sin
embargo, esto brinda una oportunidad para comunicar la marca con mas fuerza
recalcando los descubrimientos definidos anteriormente como la calidad, el
servicio, y la personalizacién del producto. Al no haber escuchado de la marca,
el consumidor no tiene sesgos al respecto, dando oportunidad a la marca para

posicionarse desde cero en el mercado.
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18. ¢ COmo ha escuchado de la marca?
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Figura 15. Explicacion de como el consumidor ha escuchado de Carlos Larrea Alta
Costura.

Se puede notar en la figura 15 que al preguntar cémo habian escuchado de la
marca, un 65% respondieron que fue en las redes sociales. Esto demuestra
que hay un buen trabajo de comunicacion por ese medio. Lamentablemente
han escuchado de la marca pero no son compradores de la misma. Se podria
integrar mas redes sociales ya que haciendo referencia a la Figura 12 se
descubrié que el consumidor se siente atraido por la fotografia ya que piensa
que se puede ver la calidad del terno. Esto demuestra que la publicidad en
redes sociales a base de imagenes usada y dirigida de la manera correcta sera
efectiva para Carlos Larrea Alta Costura. Este es un beneficio para la marca ya
gue ésta no cuenta con un local donde los consumidores puedan ir a probarse
el terno y ver la tela y el corte del mismo. Gracias a este hallazgo se puede

potenciar este aspecto de calidad y estilo sin necesidad de contar con una
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instalacion.

25. ; Compraria cualquiera de los productos de Carlos Larrea Alta costura?
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Figura 16. Gréfico explicativo en torno si el consumidor compraria productos de la

marca Carlos Larrea Alta Costura.

Se pudo determinar gracias a la figura 16 que un 54% de los encuestados
aungque no hayan escuchado de la marca, estan interesados en conocer un
poco mas acerca de ella. Esto es una oportunidad para Carlos Larrea Alta
Costura ya que los consumidores estan dispuestos a comprar los productos. Se
debe dirigir la publicidad hacia estos consumidores nuevos que esta buscando
la marca y no a los clientes fieles ya que se busca fidelizar a nuevos

consumidores.

En conclusion, con el método cuantitativo se pudo notar un campo de
oportunidad para la marca demostrando que su consumidor inicial prefiere
calidad, antes que precio. Ventajosamente, esta es una de las caracteristicas
principales de Carlos Larrea Alta Costura. Se debe dar relevancia a las épocas
del afio donde el género masculino esta dispuesto a comprar ternos, como en

ocasiones especiales 0 eventos sociales. En torno a la comunicacién, la marca
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parece estar haciendo un buen trabajo en un segmento reducido. Por esto la
propuesta publicitaria que se desarrolle debe ser dirigida a mas consumidores.
Se debe buscar clientes nuevos y mantener a los clientes fieles ya que para los

consumidores que conocen la marca recalca la calidad del producto.

Investigacion Cualitativa

Entrevista

Para empezar, en este método de investigacion se realizaron tres entrevistas a
expertos para entender el ambito semiotico, psicoldgico y comercial en cuanto
a género, basandose inicialmente en el género masculino y utilizando el género

femenino como comparacion.

Entrevistado: Ana Chavez
Experta en: Semiotica y Retorica.

e Se rescata que el género masculino y femenino se rigen a partir de
estereotipos sociales que se han dado durante los afos. Por ejemplo,
ella habla de que cuando una mujer esta embarazada, al saber el sexo
del bebé, instantaneamente los regalos cambian. Si es nifia la mayoria
de regalos son de color rosado, y si es nifio la mayoria de regalos llegan
en color azul.

e La simbologia es muy importante ya que como construccion social ésta
ha ido cambiando. Es por esto que la entrevistada deja claro que
muchos hombres hoy en dia no prefieren ver cuerpos de mujeres
provocativas porque ya no llama la atencibn como en el pasado. Ana
menciona que los simbolos en la publicidad interactian uno con otro
creando un significado. Esto es importante ya que culturalmente para los
hombres tendra un sentido y para las mujeres otro.

e Se puede concluir que la semidtica es muy importante en relacion a la
publicidad, esta cambia basada en la sociedad. En conclusion la
semidtica es el conjunto de simbolos que se utilicen crean un impacto
en el receptor, este puede ser beneficioso o peligroso para una marca,

ya que estos pueden crear estereotipos al ser usados. Sin embargo
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estos deben ser usados a corte a la cultura donde se esté haciendo la
publicidad.

Entrevistado: Monica Baez

Experta en: Psicologia

e Se pude rescatar factores muy importantes de la psicologia masculina y
femenina. Para empezar, Modnica comenté que la psicologia es el
estudio de la mente humana, pero no solo del consiente sino del
inconsciente también, para asi entender mejor a los seres humanos.

e Al hablar de psicologia basada en cada género es importante recalcar
algunos de sus aportes. Por ejemplo, al hablar de género comentd que
ella considera que los procesos mentales masculinos y femeninos son
diferentes. Existe un estudio donde se determind que el cuerpo calloso
de las mujeres es mas grueso que el de los hombres.

e El cuerpo calloso conecta el I6bulo izquierdo y el derecho. Por esto las
mujeres hablan méas de sus emociones ya que al ser su cuerpo calloso
mas grande, existe mas conexion ente los I6bulos. Por esto se puede
decir que los hombres hablan menos en general y muy poco de sus
sentimientos.

e Esto demuestra que cada género piensa y recibe informacién de manera
distinta. Al preguntarle sobre la igualdad de género ella pudo aportar que
piensa que gracias a todo el movimiento feminista se han hecho notar
muchos derechos de las mujeres. Sin embargo, hombres y mujeres no
son iguales. Tienen los mismos derechos, pero biolégicamente y
fisicamente no son iguales. Es por esto que no se puede considerar que

los dos géneros puedan ser tratados como iguales.



34

Entrevistado: Carlos Larrea

Experto en: Alta costura,

El consumidor masculino prefiere la personalizacién ya que en las
tiendas no lo encuentra muchas veces. Las mujeres, por otro lado, no le
prestan mayor importancia porque no les importa comprar en serie.

En el caso de la visita a domicilio todo gira en torno a tela, corte, y
servicio, pero lo mas importante es el vendedor y su capacidad para
hacer que el consumidor se sienta tratado como unico.

Al hablarle al consumidor es importante recalcar la calidad del producto
y que la marca no solo hace ternos, sino que en realidad es una
empresa de asesoria de imagen.

En el caso de Carlos Larrea Alta Costura se usan referidos y le dan el
10% en ventas a quien da los contactos. Esto hace que los clientes se
sientan parte de la marca.

La marca ha hecho publicidad anteriormente en medios tradicionales
como televisidn, prensa y radio, y no han visto resultados. Sin embargo,
utilizando las redes sociales han visto un aumento exponencial en sus
ventas.

En el ambito masculino la compra es completamente distinta ya que el
hombre prefiere tener pocas cosas de ropa pero de buena calidad
aunque sea un poco mas costo, a diferencia de las mujeres que
prefieren tener cantidad y no siempre calidad.

Es importante recalcar que las mujeres cambian de vestimenta para
cada evento, pero que los hombres pueden usar el mismo terno hasta 6

veces en eventos del mismo afo.

En Conclusion, gracias a las entrevistas se pudo determinar como se comporta

cada género en tres aspectos, psicologico, semidtico y comercial. Demostrando

gue el comportamiento de compra de cada uno de ellos esta influenciado Se

descubrié que estos tres ambitos tienen una similitud, los hombres tienden a

simplificar la informacién mientras que la mujer puede recibirla y procesarla en
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grandes cantidades, lo que logra que su comportamiento de compra sea

completamente distinto.

Observacion

La investigacion cualitativa se realizé para entender comportamientos y gustos

del grupo objetivo y consumidor principal de ternos en alta costura. Se utiliza

este método para entender los comportamientos del consumidor evitando el

sesgo de estar bajo presion. Al mirar comportamientos de una persona y que la

misma no sepa que estd siendo observada sus actitudes son completamente

sinceras.

Lugar: Dormel del Centro Comercial Quicentro,

Al entrar se podia ver una percha que decia $400 y eran los ternos que
primero separaban al momento de entrar a la tienda. No se llevaron
ninguno de esos ternos.

En este local nadie se quedo viendo la vitrina antes de entrar. Se podia
notar que iban directo a la tienda.

Los ternos en perchas cerca de la pared parecen ser los que mas llaman
la atencién ya que se puede apreciar toda la gama de colores.

En este caso el comprador se vio impulsado por el precio y por como le
guedaba el terno. Su acompafiante le dijo que lleve dos.

El comprador demor6 tres horas en hacer la compra del terno ya que se
sentia indeciso en cuanto a tallas y colores. Se prob6 varias veces los

mismos ternos y preguntaba si le quedaban bien.

Lo que mas llamé la atencion del comprador fueron los colores y el
estilo, pero sobre todo el entalle de el terno.

En este caso $600 fue lo maximo que estaba dispuesto a pagar por un
solo terno.

La atencion del trabajador tuvo influencia en la compra.

El comprador no estaba solo. Estaba con quien parecia ser una madre o
una abuela. Ella daba su opinion.
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e EIl cliente no pregunt6 mucho sobre estilo, pero preguntaba sobre
colores y entalle.

e Al comprador le importaba si su acompafante tenia una opinidon buena o
mala y compro los ternos que ella dijo que le quedaban bien.

e El comprador no se veia interesado en comprar accesorios.

¢ No se preguntd sobre formas de pago, pero fue presentado con varias
opciones por el vendedor.

e El comprador adquiri6é dos ternos completos con camisa. Estos ternos no
eran parte de la oferta.

Lugar: Hugo Boss del Centro Comercial Scala,

e Al ingresar a la tienda los ternos se encuentran en la parte trasera. Las
personas que entran se dan una vuelta por la parte casual. No se
sienten inicialmente atraidos por los ternos.

e Las personas que ingresan normalmente no lo hacen después de
guedarse un momento viendo la vitrina. Entran mas mujeres que
hombres.

e La ropa casual es la que llama mas la atencion pero al entrar se sienten
atraidos por la nueva coleccion.

e En este local en especifico lo que cierra la compra es la vendedora y su
potencial de vender el terno. Una persona hizo su compra de una
chaqueta de $850,41. La actitud de la vendedora, su carisma, y sobre
todo su poder de entallar la chaqueta y encontrar la perfecta para el
cliente son lo que cerré la venta.

e El comprador demor6 aproximadamente una hora en cerrar la compra ya
gue se sentia indeciso entre el color de la chaqueta y el entalle.

e Se puede notar que lo que mas llama la atencion es el color de los
ternos y la moda. Es decir, que sea de ultima moda.
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e Se pudo observar que los compradores estan dispuestos a pagar
montos altos ya que el terno completo cuesta $1200. Demostraron no
interesarse por el precio si se sentian comodos. Sin embargo, se sentian
interesados en la compra cuando la vendedora les comentaba que
estaban con el 20% de descuento en toda la tienda.

e La atencién del trabajador es primordial, pero los compradores muchas
veces parecian estar contentos sin ayuda y solo preguntaron cuando ya
habian encontrado algo que les gusto.

e Los compradores entraban solos o acompanados con una mujer quien
opinaban en sus decisiones.

e Las preguntas mas comunes fueron en torno a color, precio, y talla.
e La mayoria de personas se probaron las chaquetas.

e No se documentaron muchas preguntas de accesorios. Solamente
acerca de zapatos, pero no corbatas ni pafiuelos.

e Los compradores preguntaron sobre formas de pago pocas veces ya
que la vendedora se encargaba de dar esta informacion antes de su
decision de compra.

e Se pudo ver que solo compraron un producto. Es decir, solo la chaqueta
0 solo la camisa.

En conclusion gracias al método de investigacién se pudo determinar que la
calidad y como entalla el terno es lo mas importante. En segundo lugar esté el
estilo y la moda porque los hombres prefieren calidad y estilo antes que precio.
Es importante recalcar a los influenciadores de compra como acompafantes y
vendedoras son relevantes al momento de cerrar la compra. Se pudo notar que
los locales carecen de asesoria personalizada. No se nota una persona que
solucione problemas de los consumidores en cuanto a talla, estatura, y corte.
Es decir, si un consumidor llega y no encuentra una camisa o un terno que sea

la talla precisa las tiendas no le pueden dar una solucién personalizada.
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3. CAPITULO lll: PROPUESTA
"El objetivo de todo publicista es conocer el mercado
mejor que la competencia y poner ese conocimiento
en manos de escritores y artistas con
imaginacion y una profunda comprension
de las cuestiones humanas".
Raymond Rubicam

3.1 Hallazgos

El género masculino y femenino no se pueden estudiar de la misma
manera, ya que biolégicamente los hombres entienden la informacién de
manera distinta dado a que su cerebro procesa la informacién con
diferentes procesos. Por lo tanto, se debe crear publicidad apropiada
para su sentido de entendimiento. Al entender lo que busca el grupo
objetivo se debe potenciar la marca como una marca exclusiva de

caballeros.

La simbologia cumple un papel importante en la publicidad dirigida para
hombres ya que ellos no se sienten identificados con la publicidad
actual. Es por esto que al crear publicidad para este género se debe

utilizar simbologia y composicién con la que éste se pueda identificar.

Se pudo determinar que los hombres prefieren la calidad de un terno
ante cualquier otro aspecto que podria quedar en segundo lugar como
precio o lugar de compra. Es por esto que se debe recalcar este aspecto

con el cual cuenta la marca ya que es un diferenciador.

Un gran porcentaje de consumidores de ternos no conoce acerca de la
marca Carlos Larrea Alta Costura, lo que es una oportunidad para llegar

con fuerza y fidelizar a los nuevos consumidores.
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e EXxiste un porcentaje alto de consumidores que prefieren ir a la tienda
que tener servicio a domicilio. Lo que se podria hacer es explotar el
sentimiento de pertenencia a la marca, creando la ilusion de que al ser

tan personal no puede ser exhibida en una tienda.

e La mayoria de encuestados masculinos se sienten atraidos por
publicidad en la que puedan notar la calidad del producto en las
imagenes, pero adicionalmente buscan informacién acerca del costo de
éste. Al no contar con una tienda, la publicidad de Carlos Larrea Alta

Costura necesariamente tendra que mostrar el producto.

e Es importante darle protagonismo al aspecto de la calidad. Esto se
podra obtener de las recomendaciones de los usuarios para asi mejorar
las ventas y ampliar el mercado de referidos y futuros consumidores. De

esta manera, ademas, se generard mas conocimiento de la marca.

3.1.1 Grupo objetivo
El grupo objetivo nace a partir de la investigacion en la que se determina que la
campafa debe estar dirigida a: Hombres de la ciudad de Quito de NSE medio

alto y alto, entre las edades de 25 a 36 y de 46 a 65 afios.

3.1.2 Desarrollo Estratégico

Situacion actual: Carlos Larrea Alta Costura es una empresa que se
especializa en asesoria de imagen personal, creando prendas de alta costura
para clientes con cualquier tipo de cuerpo. No cuenta con un local, maneja
todas sus ventas con visitas a domicilio donde se muestra al cliente tipos de
tela para camisa, pantalon y chaqueta, Se toma las medidas de el cliente y se
procesa la orden de produccion. La entrega de el producto se hace a domicilio
y cualquier cambio o arreglo se gestiona de la misma manera facilitando la vida
de el cliente evitando que tenga que salir de su hogar. Cuenta con una base de

datos amplia y con clientes fieles a la marca.
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No hace publicidad en medios tradicionales, solo en redes sociales y busca
enfocarse en Facebook e Instagram ya que estas dos redes han demostrado

ser mas eficientes.

Problema : Existe un desconocimiento de la marca y que hace por parte de el
cliente, es decir se pudo determinar gracias a la investigacién que el grupo
objetivo al que desea dirigirse la marca tiene muy poco conocimiento sobre

Carlos Larrea Alta Costura y en que se especializa.

Diferenciador: Carlos Larrea Alta Costura no es un sastre es una empresa de
asesoria de imagen que personaliza su producto para cada cliente.

Solucién:
Estrategia: Posicionar a Carlos Larrea Alta Costura como un referente de moda
personalizada y contemporanea.

3.1.3 Concepto

El concepto nace a partir de la investigacion ya que se pudo determinar que el
género masculino busca identificarse con la marca. Carlos Larrea Alta Costura
es una empresa de aseroia en moda e imagen personal y busca que sus
productos los puedan usar todo tipo de hombres sin importar altura o talla. Es

por esto que se ha aterrizado el concepto en:

“Tu imagen, tailor made.”

Se manejara este concepto durante toda la propuesta de campafia para crear
una relacion entre los consumidores y Carlos Larrea Alta Costura. El concepto
responde a la personalizacion de la imagen del consumidor de alta costura. La
palabra tailor made significa hecho a la medida, y Carlos Larrea Alta Costura

personaliza la imagen de cada consumidor.
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3.1.4 Propuesta

Para crear la campafa publicitaria de la marca Carlos Larrea Alta costura se
utilizara un modelo de In Bound Marketin que se puede ver a continuacion:

Este modelo cuenta con cinco pasos para llegar a los consumidores utilizando
medios digitales y tradicionales y el contenido de éstos para atraer, convertir,
cerrar y deleitar a los consumidores. En cada etapa se debe crear una tactica
que cree una conexién con la siguiente para asi llegar a convertir a los clientes
nuevos en clientes fieles. Es importante recalcar que esta estrategia se
convierte en un circulo porque al fidelizar a los consumidores se debe lograr
gue se mantengan fieles. Si no se trabaja en su felicidad con la marca pueden

escoger la competencia.

Inbound Marketing

Atraer Convertir Cerrar Deleitar

Prescriptor

%

Figura 17. Modelo explicativo de In Bound marketing. Tomado de: http://increnta-
blog.s3-eu-west-1.amazonaws.com/wp-content/uploads/sites/3/2013/07/inbound-
increnta.png

Atraer: Se creara una revista virtual donde su contenido principal sea estilo y
moda en alta costura, nuevos estilos, formas de vestir, consejos, y tendencias.
Esta serd una revista genérica con contenido hecho para todo usuario que
ingrese. Ya que la fanpage de Carlos Larrea Alta Costura cuenta con 18,167
me gusta, se utilizara la pagina para promocionar la revista virtual incitando a

los consumidores a que la vean. Al miso tiempo se crearan publicaciones
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interactivas para Facebook como gifs interactivos y concursos para asi atrae

r a los consumidores y posicionar a la marca. Estas publicacion serviran para
impulsar a los usuarios a abrir la publicacié haciendo clik en el post llevandolos
a la revista virtual mencionada anteriormente, la revista funcionara como
landing page Al mismo tiempo se utilizara Instagram para deleitar a los
consumidores con publicaciones sobre estilo y tendencias mientras se muestra
el producto. Se utilizard los hashtags que estén de moda como se ve en la

figura a continuacion.

hashtag: #meanswear hashtag: #tailormade
popular.ity: 63.9 popularity: 78,7
correlation from correlation from #: 8,1%
#modamasculina: 14,2%

hashtag: #modamasculina
popularity: 42,7
correlation from

hashtag: #confeccion
popularity: 24,6

#modahombre: 6,8%

Figura 18. Hashtags més utilizados para publicaciones de moda Tomado de:
http://hashtagify.me/hashtag/altacostura

Los hashtags que se utilizaran para publicaciones en Instagram y Facebook
son los que se ven en la figura 18 dentro de la categoria de moda. Dentro de
esta categoria se encuentran los siguientes hashtags: meanswear, moda
masculina, tailor maide, y confeccién. El propésito de esto es ser parte de la
busqueda que hacen los usuarios dentro de las redes sociales. Al usar
hashtags se aumenta la probabilidad de ser encontrado por usuarios a los que
les interese el producto o el servicio que se esta ofreciendo. Los hashtags se
pueden utilizar en cualquiera de las dos redes. Sin embargo, son mas efectivas
en Instagram ya que la publicidad en este medio no agobia a los consumidores
haciendo que se sientan mas interesados y no atacados por la publicidad. Es
importante notar que aparece como una publicacion mas.
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Figura 19. Montaje explicativo de las publicaciones en redes sociales de la marca.

Adaptado de www.freepik.com

En la figura 19 se muestra el montaje de como se verian las publicaciones en
cada red social con su texto original. Se busca atraer a los consmidores de alta
costura para dar a conocer la marca y poscionar a Carlos Larrea como un
referente de moda actual. Es por esto que todas sus publicaciones contienen
hombres con los que los usuarios puedan relacionarse e identificarse. Sin
embargo, apela un poco al &mbito aspiracional. En la etapa de atraer se
utilizara simplemente contenido para captar la atencién de los consumidores.
Esto pertenece a uno de los pricipios del Inbound marketing, logrando que el
consumidor busque a la marca ya que le interesa lo que dice y no la marca al
consumidor. Esto logra que la publicidad no se agobiante e intrusiva.

Convertir: En esta fase se genera leads que sirven para ubicar a los clientes
potenciales. Se convertira a los clientes en leads ya que al ingresar a la revista
y empezar a ver el contenido después de un momento aparecera un anuncio
gue ofrece subscripcidn gratuita con el mensaje: “Carlos Larrea Alta Costura

personaliza tu imagen. Si te gusto el contenido déjanos tus datos para recibir
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esta revista mensualmente”. Se debera dejar el correo electronico, nombre y

teléfono opcional. Al dejar sus datos para recibir la edicion mensual de la

revista debera seleccionar una de las siguientes opciones:

Cuéntanos qué prefieres, nosotros lo personalizamos.

a. Vestimenta formal
b. Vestimenta Casual elegante
C. Ambos

© % WWWIALORMADECOM |

9 FLOTENCIA

TAILOR MADE

WWW.TAILORMADE.COM
TENDENCIAS ~ MODA MASCULINA  GROOMING CABELLO LIFE STYLE

5 PRENDAS QUE NECESITARAS
© ESTANAVIDAD
(Y EL RESTO DE EL AND)

O m i

Figura 20. Montaje acercamiento, imagen visual de la revista digital. Adaptado de

google images.

En la figura 21 y figura 22 se puede ver como luce la revista digital y con qué

secciones cuenta. La revista sera publicitada a través de Facebook e Instagram

utilizando los métos mencionados ateriormente.

En la figura 23 se puede ver coOmo aparecera el aviso de subscripcidén para que

las personas interesadas dejen sus datos.



TAILOR MADE

WNNTHLORNAIE.CON
TENCENCIAS ~ MODAMASCUUNA  GROONING CAEELLD

5 PRENDAS QUE NECESITARAS
ESTA NAVIDAD
CYEL RESTO DE EL ARD )

TAILOR MADE

<QUIERES VESTIR MEJOR?

Figura 22. Montaje Popup para subscripcién a revista digital. Adaptado de

www.freepik.com
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Cerrar: Esta etapa se utiliza para impulsar a los leads a convertirse en
compradores de la marca. Al obtener los datos enviados al momento de
subscripcion se sabe qué tipo de vestimenta le gusta al futuro cliente. Es por
esto que en esta etapa se harda mailing. En este e-mail se encuentra el
agradecimiento por la subscripcion. En la parte inferior se encuentra una tarjeta
virtual de descuento que tiene un uso Unico para una compra. Esta tarjeta
proporciona el 30% de descuento por la compra de na chaqueta y dos camisas
en el estilo que haya elegido quien dejo sus datos. Esta tarjeta ira acompafiada
del nombre de la persona y el estilo, incitando a comunicarse con Carlos Larrea

Alta Costura para hacer efectivo su descuento.

En la primera entrega de la revista virtual se incluird un formulario en el e-mail
personalizado que incite al usuario a dejar tres personas referidas que les
pueda interesar el servicio. Al hacerlo conseguira una tarjeta de membresia
donde tiene

el 30% de descuento en todas sus compras. Asi se creara una base de datos

de referidos y posibles consumidores.

& C | & https://mail.google.com/ma #inbox/158b55f519816d8f ® AN

Google [ Q| # 0@

Gmalil - - o o ] =] LS wore 10723

[ cowoss | Tailor made weox. .

Tailor made wwwailormade.com 8:14 AM (2 hours ago) & |
Starred

Important
Sent Mail
Drafts (2)

onen HOLA FRANCISCO GRACIAS POR SUBSCRIBIRTE.

’ TE ENVIAMOS UN REGALO PARA QUE LO

@ roece- (9 UTILICES CON TUS BUENOS GUSTOS EN VESTIMENTA
CASUAL ELEGANTE.

30%
DE DESCUENTO
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74
=
=3
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a

Figura 24. Montaje mailing al subscribirse a la revista digital. Adaptado de

www.gmail.com

En la figura 24 se ejemplifica el primer correo que se enviard a los usuarios que
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hayan dejado sus datos agradeciendo su subscripcion y enviando un cupon de
descuento para agendar una cita con Carlos Larrea Alta Costura. En el
segundo correo se enviara la primera edicion de la revista digital acompafado
con la opcion de enviar el nombre y teléfono de tres personas que el cliente
piensa que podrian estar interesados y a cambio se entregard el 30% de

descuento en la siguiente compra. Como se puede evidenciar en la figura 25.

& i | & Fitps/mall. google.cam J 4 1881 & G W [EI
Google [ a | i o
i o [] (] ] % [ - ) 5
m Tailor made o - .
o Tailor made wes ke s 878 P 12 P i - |-
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Figura 25. Montaje mailing recepcién de primera edicion de revista digital. Adaptado de
www.gmail.com

Al ser entregada la revista digital cada mes a los usuarios sera personalizada
con los gustos que eligieron en el formulario inicial. Cada editorial tiene su
nombre especifico es decir la revista se llama Teilor Made y la edicion de el
mes se llama Secretos de el buen vestir. Esto facilitara la personalizacion de
los articulos sin embargo no se hard una revista para cada usuario.

En las ediciones mensuales que se enviaran también se encontrara la opcion
de subir una fotografia y probar los estilos de ese mes, ya que la revista se
encuentra en una plataforma virtual simplemente el usuario encontrara una

opcion en el menu superior donde dice tu estilo.
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Figura 26. Montaje de revista digital y sus paginas enviada en el correo electrénico.

Como se puede en la figura 26, se subira su fotografia y probara los estilos la
fotografia que sea subida debera tener una posicién especifica para que las
prendas se puedan montar a la perfeccion, en la parte inferior se encontrara el
contacto para agendar una visita. Los estilos no siempre seran los mismos irdn

variando con cada edicion dependiendo de la edicion y tematica de la revista.

Deleitar: En esta etapa se debe fidelizar a los clientes que ya han comprado la
marca. Se les enviara regalos agradeciendo por su compra con merchandising
de la marca como camisas, llaveros y tazas. Este regalo sera personalizado
para el comprador ya que la marca hace énfasis en la personalizacion de sus
productos. Se hara efectiva la entrega del regalo solamente a las personas que
hayan usado su descuento. Los regalos serdn entregados dependiendo de la
compra. Por ejemplo, el rollo quita pelusas se entregara por compras de
precios bajos como una camisa. El kit lustra zapatos se entregara por compras
medias como pantaléon, chaqueta o camisa y chaqueta. La camisa sera
entregada solamente a clientes fieles que hagan compras altas o frecuentes.
Es decir, a clientes antiguos. La entrega de camisa se hara a clientes nuevos
especificamente después de haber hecho compras grandes como un terno

completo.
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Figura 27. Montaje de merchandising de regalo para consumidores de la marca.

Adatado de Google imagenes.

Figura 28. Montaje merchindising de regalo para consumidores de la marca. Adaptado

de Google imagenes.
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Mantener: En esta etapa se debe mantener a los clientes fieles. Es por esto
que a los clientes que hayan hecho compras pequeias pero regulares se les
ofrecera la tarjeta de membresia Platinum, donde tiene el 10% de descuento en
cualquier compra. A clientes que hayan hecho compras regulares se les
ofrecerd la tarjeta gold, donde el beneficio es 20% de descuento en sus
compras y todos sus pedidos seran entregados en un periodo de ocho dias.
Finalmente, a los compradores antiguos se les ofrecera la tarjeta Black que
tiene como beneficio 20% de descuento en sus compras, sus pedidos seran
entregados en el periodo de una semana y por la compra del el terno entero

una camisa a la medida gratis.

Dty

Figura 29. Montaje de tarjetas de membresia para Carlos Larrea Alta Costura. Autoria

Figura 30. Montaje tarjeta de membresia de la marca. Adaptado de www.freepik.com
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En esta etapa se ha hara la tarjeta fisica ya que contamos con dos targets
entre estos se encuentran clientes ya fieles a la marca a quienes se quiere
mantener, y a los nuevos clientes se les entregara de manera fisica igualmente

ya que se enviara junto con alguno de sus pedidos.

Todas las artes que acomparfian la campafa son visualmente amigables para el
género masculino utilizando colores como negro dorado y blanco. El negro es
un color que transmite elegancia y sofisticacion. El dorado transmite grandeza,
poder y rigueza, y el blanco transmite sinceridad, pureza y positivismo.
(Moreno, 2012) Estos colores fueron elegidos especificamente para la marca
ya que gracias a la investigacion se pudo determinar que la semidtica es
influyente ante la recepcién de publicidad en el género masculino. La tipografia
de cada pieza es masculina con lineas rectas que representan fuerza y
seguridad. (Moreno, 2012) Se utilizaran estos mismos codigos en todas las
piezas de cada etapa de la campafia para que de esta manera el grupo objetivo
se sienta atraido visualmente hacia la marca, llamando su atencion y logrando

que la campania sea efectiva.

3.2 Plan de medios

Medios a utilizar:
Facebook
e Objetivos de comunicacion:
- Mejorar el posicionamiento de la marca Carlos Larrea Alta Costura.
- Atraer a los consumidores para que quieran llamar a Carlos Larrea.
- Incrementar las ventas a través de promociones del producto.
- Convertirse en un referente de moda masculino.
o Estrategia:
- Realizar distintos posts promocionado la revista Tailor Made y su edicion
mensual.
- Crear posts que llamen la atencion de los consumidores para que exista
mas participacion entre ellos y la marca como gifs interactivos y

concursos.
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- Proporcionar contenido de interés para los consumidores como consejos
y estilo (no solo ventas).

Instagram

e Objetivos de comunicacion:

- Deleitar a los seguidores con contenido de interés.

- Posicionar a la marca como un referente de moda.

- Demostrar la calidad de los productos.

e Estrategia

- Crear contenido sobre la marca y consejos de estilo.

- Crear publicaciones sobre estilo y tendencias de moda masculina.

- Crear publicaciones que muestren la calidad y entalle de los productos.
Temporalidad:
La camparfa se realizara en el periodo de 1 afio con posibilidad de

extension.

Tabla 2. Cronograma ejemplo de publicaciones en redes sociales.

Cronograma Carlos Lares Alta costura

Red Social Dia #de Oibjetive dal Tamdiica Mensaje Fueries Pauta Obsarvacian
posts mensajs pagada
Facebook | _unos 1|Zororar visias a lo |Enbresista do T eres tu carta de oresentacian, | Auloria propia Bi
piging de ranaja Cades Larea Alta Costura hace
“acchoak, ganarar “rajos esaecakmeonte para b, ala
imeraccion, medida, of corie qua guicras

mancja tislins tipes de telas v
car sarvicio adomicilo para que
“u oo sea poriecsa. Para mds
irfoemaciton: GAGBL2427E0 Oficira:
2240542 - 2243518

Facebook | Martaos 1|Gararar Pragunta gue +Oud camairaciin usafas para | Autaria prapia no
parlicizaciar ar ol |combinacian ura enlrovisla oe trabajo?
mest, comentanos y (usarias paraira Cuérsanas.
e gusta ura enlrevista oo
rana.
Facebockf Migrcoles 1|Zarar relacién con |pramacién oo la Revizn digital Talor Made ro to la | Autoria propia si
Instagrarn @ intaraccign con  |rewista virual piardas, Carkaz Larroa Alla Cashura
las porsaras oue ya personaliza ww imagen. Tailor Made:
siaran like on la 0 e toga on esiila masculng con
pagina ura pdizidr monsual para 6.
Instagram | Juowos 1|Impulsar ala visita |5 Estios nun o e |Tador made la revista digral para ti | Autaria propia si
de |2 rovisla digital |puedes perder osie |# londencoa # ostilo £
warara
Facebook | Viarnes 1|Crear camenide de | Tips oara lkegar ista| Td eres fu carla de oresentacian,  |hitp:www lucast.c no
imoris narn bas auna arcravista de | Jlogar preparade a una ontravista |amdafaras
=aguidsros. “raaja. de trabaja to pucde ascgurar el |amalocieniravist
puestc. To dejameos unas tps de [sranajolasg
que racer.

En la tabla 2. se muestra el cronograma modelo de la campafia de In Bound
marketing donde se publicara la revista digital por primera vez y se empezara el

proceso con los clientes.



Tabla 3. Alcance de la marca Carlos Larrea Alta Costura. Tomado de

Facebook.

Published Post

11/29/2016 -
4:31 pm

11/29/2016 w
2:19 pm g

11/28/2016

5:00 pm

1/zarzote [N
11:00 am [} lv'

11/28/2016 m
10:52 am

Carlos Larrea Alta Costura shared t
heir photo.

Esta nota detalla cada tipo de cuell
o de camisa existente. Los hay par

Contintan nuestras promociones h
asta el 2 de diciembre! 1.- 3trajes a

Contintan nuestras promociones h
asta el 2 de diciembre! 1.- 3trajes a

Carlos Larrea Alta Costura added a
new video,

Type Targeting Reach

373

1.2K

3.3K

13.2K

14.8K

Engagement

=W

234
225

67
25
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Promote

Boost Post

Boost Post

Boost Post

View Results

View Results

Boosted: $6.87

En la tabla 3 se puede ver el impacto y alcance que tiene la pagina de

Facebook de Carlos Larrea Alta Costura, se puede notar el alcance que tiene al

no pautar en redes sociales y el alcance que tiene al pagar diez dolares por

promocionar la publicacién. Ya que la marca tiene estos resultados con esta

cantidad de dinero se proyecta que para el lanzamiento de la revista digital

tendra los resultados que se ven a continuacion:

Tabla 4. Proyeccién de impacto en redes sociales.

Medio Presupuesto Clics Reacciones Alcance
semanal

Facebook $10 243 225 13.2k

Instagram $10 250 15.2k

Impacto de 250 personas en Facebook
Impacto de 350 personas en Instagram



3.3 Presupuesto

Tabla 5. Presupuesto de campania.
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[tem

Precio por unidad

Total

Disefador grafico

$ 600

$7200 anual

Kit lustra zapatos $0,90 $ 450 (500 unidades)
Impresion kit lustra $1,00 $ 500 (500 unidades)
zapatos
Rollo quita pelusas $ 0,50 $ 250 (500 unidades)
Etigueta quita pelusas | $ 0.05 $ 25 (500 unidades)
Etigueta porta terno $ 0,05 $ 25 (500 unidades)
Camisa $ 20,00 $ 300 (15 unidades)
Plastico tarjeta $0,25 $ 25 (100 unidades)
Impresiones tarjeta $0,20 $20 (100 unidades)
Mailing $ 100 $100( disefio y html)
Hosting revista digital $80 $ 80 (un solo pago
anual)
Pauta redes sociales $ 10,00 $ 480 ( anual)
Fee $1000 $1000

Presupuesto Total: $9,555

El presupuesto es especificamente para la durabilidad de un afio. Si el tiempo

llega a variar se aumentaran los costos segun cuanto tiempo se quiera

exteneder la campafa.
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4. CAPITULO llll: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.1 Conclusiones

Los medios tradicionales parecen no ser efectivos para la marca ya que
al ser usados por Carlos Larrea Alta Costura en ocasiones anteriores se
han visto reacciones nulas de parte de los consumidores. Esto convirtio

al uso de este medio en un gasto mas que inversion.

El consumidor principal de Carlos Larrea Alta Costura prefiere medios
digitales ya que se ha demostrado mas aceptacion e interés hacia la
marca por esa via. Esto indica que este medio es el indicado para llegar

al publico masculino.

El género masculino se ve interesado en calidad mas que en precio al
hablar de alta costura. El precio es relevante, pero se vuelve secundario

cuando el articulo es de méaxima calidad.

El género masculino en la actualidad ya no se siente interesado en
publicidad que sea aspiracional. Sin embargo, busca relacionarse y
poder identificarse con las marcas.

El mercado de moda en alta costura ha sido acaparado por la moda
femenina. Sin embargo, el género masculino compra en cantidades mas
altas y esta dispuesto a gastar mas dinero, convirtiéendolo en un cliente

perfecto para fidelizar.

La comunicacion dirigida para el género masculino debe ser
especificamente creada para éste ya que su entendimiento difiere con el

de las mujeres por temas sociales y bilégicos.

El consumidor de ropa de alta costura es influenciado por calidad, moda,
estilo y entalle. Es por esto que al comprar ternos necesita verse a si

mismo puesto la prenda para tomar una decision.
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4.2 Recomendaciones

- Crear publicidad pull. Esto significa que el consumidor busca a la marca
porque le interesa su contenido a diferencia de la publicidad push, que
se da cuando la marca busca a los consumidores y los sofoca buscando
vender su producto. Se utilizara esta estrategia para que los
consumidores no se sientan agobiados por la marca y prefieran buscarla

por sus beneficios y cualidades.

- Utilizar medios no tradicionales como redes sociales para atraer a los
consumidores de la marca para crear un sistema de fidelizacion entre

clientes ya existentes y clientes potenciales.

- Crear publicidad que recalque los beneficios de la marca que mas atraen
a sus consumidores como el servicio de personalizacion, calidad,

garantia, y la excelencia del servicio.

- Toda publicidad que se genere para la marca deberia contener modelos
utilizando sus prendas. Asi los consumidores pueden ver la calidad y
estilo sin necesidad de probarse las prendas. Para esto los modelos

deben ser hombres con los que los clientes se puedan identificar.

- Crear una relacién con los consumidores del género masculino para
generar una red de clientes fieles que estan dispuestos a comprar en

toda ocasion y que jamas traicionaran a la marca.

- Toda comunicacibn que se haga de la marca deberia ser
especificamente para el género masculino buscando una
personalizacién en el a&mbito publicitario para que éste ya no solo se

enfoque en el género femenino.
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En un futuro crear una tienda de la marca Carlos Larrea Alta Costura
para poder entregar a los clientes ese aspecto faltante de poder verse a
si mismos utilizando las prendas antes de comprarlas. Con una tienda
se podra manejar una vitrina con aspecto visual atrayente que muestre
distintos modelos de ternos y decoracion usando los colores negro,
dorado y blanco. Aunque se demostr6 que para un gran numero de
clientes poder asistir a la tienda es importante, esto no es considerado
una prioridad para Carlos Larrea Alta Costura, ya que el atender en casa
a los clientes da un sentido de personalizacibn mas alto que ser

atendido en una tienda.
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ANEXOS

ENCUESTA

Buenos Dias Minombre &5 Florencia Valdez, esta encussta
tigne como propdsite entender al géners massuling y sus
comportamientos ¢& campra en arliculos de alla costura. La
finalidad de el estudio es completamente diddotico para el
wabaje de tlulacisn de mi persana an la Universidad de las
Américas, que lleva camo tema: Propueste publicitaria para
Carkss Larmea Alia Costura. Muchas gracias por su ayuda.

1. gUtiliza temo?
Si . No__

2. ;Con cuanta frecuencia utiliza terno?
a. Todos los dias

b. Unavez ala semana
c. [Dcasiones especiales

3. ;Cuadl es la marca de termos que primero se
le viene a la mente?

4, iQué tienda prefiere para comprar un

terno?
a. Trial
b. Dormel
c. Uomo Menefio
d. Pical
&, Bugati
5. ;Qué es lo gue le hace elegir esta tienda?
a. Precio
b.  Atencidn
c. Calidad
d. Moda
e Tela
f.  Corte

15. ;Qué es lo que menos le gusta de la Pieza
que ha elegido?

Disefio

Fotografia

Promocién e informacion
Colores

aoow

16. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por  un
terno de alta costura?
a. 400

b. 800
c. 1200
d.2000 o mas

17. ¢Ha escuchado de Carlos Lamea Alta
costura? Si su respuesta fue NO pase a la
pregunta 24.

Si No

18. Si su respuesta fue si ;Como ha escuchado
de la marca?

a. Redes sociales
b. Recomendacion
c. Ellos se contactaron conmigo

18. ¢Ha adquirido algun producto de Carlos
Larrea Alta Costura? Si su respuesta fue no pase
a la pregunta 24

Si No

&. Al adquirir un terno ;Queé prefiere?
a. Iralatienda
b.  Servicio a domicilio

7. ¢ Ha confeccionado prendas a medida? Si
su respuesta fue no pase a la pregunta 10.

Si . No__

8. Si su respuesta fue si jCon cuanta
frecuencia confecciona prendas a medida?
a. Cada 3 meses
b. Cada G meses
c. Unavez al afio
d. En ocasiones especiales

9. (Qué prendas suele confeccionar a

medida?
a. Terno completo
b. Gamisa
c. Pantaldn
d. Chaqueta

10. ;Con gué frecuencia compra ternos?
a. Cada 3 meses
b. Cada 6 meses
c. Unawvez al afio
d. En ccasiones especiales

20. ;Qué producto ha adquirido?
a. Temo Completo
b. Chaqueta
c. Camisa
d. Pantalén
e. Zapatos

21.De el 1 al 5 (1 siendo muy malo y 5 excelente)
¢ Cémo califica la calidad de el producto?

12345

22.De el 1 al 5 (1 siendo muy malo y 5 excelente)
¢ Cémo califica la atencion de el vendedor?

12345

23. . De el 1 al 5 (1 siendo muy malo y §
excelente) ; Cémo califica la puntualidad y estado
de la entrega de su compra?

12345

11. ¢Al adquirir prendas de alla costura que
influencia su compra?

a. Tela

b. Corte

c. Comedidad
d. Afencion

e. Precio

12. Al comprar productes a medida de alta
costura prefiere:
a. Producios ecuatorianos
b. Productos extranjeros
c. Noimporta mientras sea de calidad

13. Al ver estas 4 piezas gracias ¢, Cudl le llama
mas la atencicn?

BeE

14, ;Qué es lo que mas le gusta de |a pieza que

ha elegido?

a. Disefio

b. Fotografia

c.  Promocion e informacion
d. Colores

24. Al ver esta fotografia de los productos de
Carlos Larrea Alta costura ;Qué es lo que mas le
llama la atencién?

a. Colores

b. Estilo
c. Tela
d. Corte

25. ¢ Compraria cualquiera de los productos de
Carlos Larrea Alta costura?

Si _  No__
¢ Por qué?
Edad Género,



Resultados Encuesta

1. ¢ Ha utilizado terno alguna vez?
100

90

80

70
60

50

40 |

0%

NO

45

40

35

30

25

15

10

. Una vez :
Todos los dias a la semana Ocaspnes
especiales



3. ¢ Cudl es la marca de ternos que primero se le viene a la mente?

40

35

30

25

20
15

10

Bugatti Dormel Pical Hugo Boss

35 4. ; Qué tienda prefiere para comprar un terno?

[v)
30 34%
25
26%
20

15

10

Trial  Dormel Ummo Pical Bugatti
Venetto



30

25

20

15

10

5. ¢ Qué es lo que le hace elegir esta tienda?

70

60

50

40

30

20

10

Precio Atencion Calidad Tela Corte

6. Al adquirir un terno ; Qué prefiere?

38%

A

Servicio a
domicilio

Ir a la tienda



70
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20

10

40

35

30

25

20

15

10

7. ¢ Ha confeccionado prendas a medida?

48%
8. ¢ Con cuanta frecuencia confecciona prendas a medida?
34%
26%
20%
P,
13%
E I [ \8)
—
] )
—
Cada 3 Cada 6 1vezal En ocaciones
meses meses afio especiales
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35
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25

20

15

10

40

35

30

25

20

15

10

9. ¢ Qué prendas suele confeccionar a medida?

38%
0,
23% 23%
n l
Terno Camisa Pantalén Chaqueta
completo

10. ¢ Con qué frecuencia compra ternos?

14%

|

Cada 3 Cada 6 1 vez al En ocaciones
meses meses afo especiales



11. ¢ Al adquirir prendas de alta costura que influencia su compra?

30
26%
25 /
19%
20
(o]e) 18%
16%
15 y ,
5 Y O
Tela Corte Comodidad  Atencién Precio
12 .Al comprar productos a medida de alta costura prefiere:
100
(g i 100%
90
80
70
60
50
40
0% 0%
Productos Productos No importa
Ecuatorianos Extranjeros mientras sea

de calidad
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35
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25

20

15

10

40

35

30

25

20

15

10

13. Al ver estas 4 piezas graficas ¢ Cual le llama mas la atencion?

37%

Af 30% OFF

ATREVETE

D S[D1}
opunBas N} us

%08

ojusnNasap op

uE - 30% OFF

14. ; Qué es lo que mas le gusta de la pieza que ha elegido?

29%

*

NINININY

Disefio Fotografia

Promocién e
informacion

Colores.
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35
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25

20

15

10

N
3
>~

NS

18%

AN

01040;

AN

Disefio Fotografia

15. ¢ Qué es lo que menos le gusta de la Pieza que ha elegido?

Promocion e
informacion

Colores.

16. ¢ Cuénto estaria dispuesto a pagar por un terno de alta costura?

40

35

30

25

20

15

10

36%

21%

15%

$

$

$400 $800

$1200

$2000 o mas
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60
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17. ¢ Ha escuchado de Carlos Larrea Alta costura?

Si

No

18. ; Coémo ha escuchado de la marca?

6%

!

Redes sociales

Recomendacion

Ellos se contactaron
conmigo
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40

35

30
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15
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19. ¢ Ha adquirido algun producto de Carlos Larrea Alta Costura?

17%

20. 4 Qué producto ha adquirido?

25% 25%

17%

0%

Terno
completo

Camisa Pantalon Chaqueta Zapatos
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60
50

40

35

30

21.De el 1 al 5 (1 siendo muy malo y 5 excelente)
¢,Como califica la calidad de el producto?

14%

0%

22. De el 1 al 5 (1 siendo muy malo y 5 excelente)
¢, Como califica la atencién de el vendedor?

25

20

15

10

0% 0%




50

40

35

30

25

20

15

10

23. De el 1 al 5 (1 siendo muy malo y 5 excelente)
¢,Como califica la puntualidad y estado de la entrega de su compra?

46%
A

7% 8% 8%
1 2 3 4 5

24. Al ver esta fotografia de los productos de Carlos Larrea Alta costura
¢, Qué es lo que mas le llama la atencion?

40
35 35%
30
25 24%
. 21%

Ea B
15 8/ 00
10

&7 do
&

2 0o

Colores Estilo Tela Corte
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25. ; Compraria cualquiera de los productos

54%

.

de Carlos Larrea Alta costura?

Si




OBSERVACIONES

Centro Comercial
Scala
Local Hugo Boss

1. Observar el impacto de los estimulos en la tienda sobre las decisiones de
compra.

- Al ingresar a la tienda los ternos se encuentran en la parte trasera las
personas que entran se dan una vuelta por la parte casual primero no
se sienten inicialmente atraidos por los ternos.

2. Se sienten atraidos a entrar al local al ver la vitrina.

- Las personas que ingresan normalmente no lo hacen después de
guedarse un momento viendo la vitrina entran mas mujeres que
hombres.

3. Qué articulo es que mas llama la atencion de quienes visitan el local.

- Laropa casual es la que llama mas la atencidn pero al entrarse sienten
atraidos por la nueva coleccion.

4. Que es lo que impulsa a los consumidores a cerrar la compra.

- En este local en especifico lo que cierra la compra es la vendedora y
su potencial de vender el terno, una persona hizo su compra de una
chaqueta de $850,41. La actitud de la vendedora su carisma, sobre
todo su poder de entallar la chaqueta y encontrar la perfecta para el
cliente.

5. Cuanto tiempo demoran en comprar.

- El comprador demor6 aproximadamente una hora en cerrar la compra

ya que se sentia indeciso entre el color de la chaqueta y el entalle.
6. Qué estimulos llaman mas la atencién como ofertas, colores, moda.

- Se puede notar que lo que mas llama la atencién es los colores de los

ternos y la moda es decir que sea de ultima moda,
7. Cuanto estan dispuestos a gastar en un terno.

- Se pudo observar que los compradores estan dispuestos a pagar
montos altos ya que el terno completo cuesta $1200, demostraron no
interesarse por el precio si se sentian cémodos, sin embargo se
sentian interesados en la compra cuando la vendedora les comentaba
gue estaban con el 20% de descuento en toda la tienda.

8. Como influye la atencion del trabajador de la tienda con la comodidad del
cliente.



- La atencién del trabajador es primordial sin embargo los compradores
muchas veces parecian hacerlo solos y solo preguntar cuando ya
habian encontrado algo que le guste.

9. Si el comprador entra solo o acompafiado.

- Los compradores entraban solos o acompafiados una mujer quienes
opinaban en sus decisiones.

10. Si el cliente tiene preguntas sobre estilo y entalle del terno.

- Las preguntas mas comunes fueron en torno a color precio y talla.

11.0Observar si pregunta si el terno le queda bien o mal.

- La mayoria de personas que se probaron las chaquetas

12.Preguntas al respecto de accesorios.

- No se documentaron muchas preguntas de accesorios solamente
zapatos pero no corbatas ni pafiuelos.

13.Preguntas con respeto a formas de pago.

- Los compradores preguntaron sobre formas de pago pocas veces ya
gue la vendedora se encargaba de dar esta informacion antes de su
decision de compra.

14.Cantidad del producto que se compra 1,2 o0 mas articulos.

- Se pudo ver que solo compraron un producto es decir solo la chaqueta

o solo la camisa.



Centro Comercial

Quicentro

Local: Dormel

1.

Observar el impacto de los estimulos en la tienda sobre las decisiones de

compra.

- Al entrar habia percha que decia $400 y eran los ternos que primero
separaban a ver al entrar a la tienda. Sin embargo no se llevaron
ninguno de esos ternos.

Se sienten atraidos a entrar al local al ver la vitrina.

- En este local nadie se quedd viendo la vitrina antes de entrar se podia
notar que iban directo a la tienda.

Qué articulo es que méas llama la atencion de quienes visitan el local.

- Los ternos en perchas cerca de la pared paren ser los que mas llaman
la atencidn ya que se puede apreciar toda la gama de colores.

Que es lo que impulsa a los consumidores a cerrar la compra.

- En este caso el comprador se vio impulsado por el precio y por como le
guedaba el terno sin embargo su acompafante le dijo que lleve dos.

Cuanto tiempo demoran en comprar.

- El comprador demoré tres horas en hacer la compra del terno ya que
se sentia indeciso de tallas y colores. Se probd varias veces los
mismos ternos y preguntaba si le quedaban bien.

Qué estimulos llaman mas la atencién como ofertas, colores, moda.

- Lo que mas llamé la atencion del comprador fueron los colores y el
estilo pero sobretodo el entalle de el terno.

Cuanto estan dispuestos a gastar en un terno.

- En este caso $600 fue lo maximo que estaba dispuesto a pagar por un
solo terno.

Como influye la atencién del trabajador de la tienda con la comodidad del

cliente.

- La atencién del trabajador tuvo influencia en la compra sin embargo la
del acompafiante fue mas importante.

Si el comprador entra solo o acompafado.

- El comprador no estaba solo estaba con quién parecia ser una madre o
una abuela. Ella comentaba en su gusto con los ternos.

10. Si el cliente tiene preguntas sobre estilo y entalle del terno.

- El cliente no pregunté mucho sobre estilo sin embargo preguntaba
sobre colores y entalle.

11.Observar si pregunta si el terno le queda bien o mal.



- El comprador le importaba si su acompafante tenia una opinion buena
o mala y compré los ternos que ella dijo que le parecian que le
guedaban bien.
12.Preguntas al respecto de accesorios.
- El comprador no se veia interesado por accesorios.
13.Preguntas con respeto a formas de pago.
- No se pregunto sobre formas de pago sin embargo fue propuesto por el
vendedor.

14.Cantidad del producto que se compra 1,2 o0 mas articulos.
- El comprador adquirié dos ternos completos con camisa. Estos ternos
no eran parte de la oferta.



ENTREVISTA

Entrevistada: Ana Chavez
Experta en Semiética

Preguntas

Respuestas

1. ¢Me podria contar un poco de qué es la

Semidtica?

La semibtica es una ciencia que estudia los
diferentes sistemas de signos que permiten la
comunicacion entre individuos, sus modos de

produccion, de funcionamiento y de recepcion.

2. ¢Piensa que la publicidad es un medio para

explotar la semidtica?

Yo entenderia la pregunta como la semiética
existe en la publicidad sin embargo es con
intenciébn o sin intencibn los simbolos son
creados en unos casos a propdsito en unos

casos se hace inconscientemente.

3. ¢Cree que los simbolos den cambiar cuando

se dirigen a un hombre o una mujer? ¢ Por qué?

Primero creo que los simbolos son una

construcciéon social no es que nacemos Yy
entendemos un simbolo u otro sino que estamos
educados para entender los simbolos los
entendemos con perspectivas de género, por
ejemplo cuando una mujer esta embarazada
instantaneamente si es hombre vine los regalos
automaticamente en azul y la decoracion del
cuarto va en azul si es mujer es rosado.
Entonces empezamos a construir estos simbolos

con el género.

4. ¢(Cuél es la mejor manera de utilizar la
simbologia cuando se trata de anuncios

impresos?

La mejor manera es hacerlo conscientemente de
lo que estas construyendo es decir no construir
estereotipos no construir violencia, por ejemplo
los anuncios de perfumes y de ropa. Usualmente
la mujer esta usada como un objeto en vez de un
ser humano ahi estamos usando simbolismo y
es una cosa dafina para la sociedad entonces la

mejor manera es ser consiente, del efecto que




tiene los simbolos en la sociedad.

5. ¢Como puede cambiar el mensaje si los

simbolos son utilizados incorrectamente?

Totalmente puedes hasta llegar a ofender al
publico que querias conseguir como audiencia,
puedes llegar a reproducir imagenes de violencia
sin saber que lo estas haciendo, de desigualdad

pienso que puede ser muy dafiino.

6. ¢Piensa que la categoria de ropa utiliza

correctamente la semi6tica?

La mayoria usan a las mujeres como objeto y
también hay la parte de hombre donde el hombre
también se convierte en cierta forma en un
objeto también y le quitan el poder de decir que
no quiere verse asi o ver anuncios de esa forma,
he hablado con hombres y me han dicho que no
qguieren ver mujeres desnudas, no tiene que ver
la sexualidad con el producto y no necesito verlo
para comprarlo pero igual lo producen pensando
gue es eso lo que los hombres quieren. Pienso
gue hay standards de belleza para los hombres
de poder, un montén que reproducen los
anuncios y nosotros queremos aspirar a esas
cosas pero no es cierto, hombres que también
guieren tener posiciones en su hogar que es mas
familiar y que ellos quieren quedarse en la casa
y es mal visto hacer eso y hay un estigma al

hacer eso por eso no lo vemos en los anuncios.

7. ¢Piensa que estos pueden ser percibidos de

la misma manera por los dos géneros?

Distintas, pero por la construccion que tienen

asociados con los simbolos

8. ¢Puede esta afectar completamente la
percepcion que tiene una persona e la marca

sea buena o mala?

Si totalmente el simbolo se convierte en
informacion es la forma en la que yo voy a recibir
o entender el mensaje, entonces si hay una
cierta construccion con un silboso que yo ya

tengo y obviamente los simbolos se van




construyendo no es que tenemos una gama de
simbolos mediante los medios como valuares
publicidad vamos construyendo los simbolos

entonces puede cambiar.

9. ¢Se puede exceder el uso de los simbolos al

hacer un aviso?

No sé si es demasiado pero los simbolos van a
interactuar el uno con el otro y asi crear un
significado, si tienes simbolos que no coinciden o
gue de alguna forma crean un choque o no hay
un camino claro porque el punto de la publicidad
es gue sea efectivo o convenza de hacer algo, si
€s0 no esta claro puede crear confusién y no

llega el mensaje.

10. ¢ Se puede usar la semidtica, de una manera
no ética, es decir se puede manipular a un

consumidor a través de los simbolos?

Claro igual lo que estdbamos hablando de los
anuncios de ropa donde las mujeres no son
seres humanos son objetos estan reducidas a la
sexualidad eso es poco ético, hay estudios que
coincide que estas imagenes permiten cultura de
violencia para la mujer porque siempre estamos
viendo imagenes de mujeres que no son
humanas son objetos y podemos tratarlas con
menos valor entonces el momento que hay
violencia en contra de un hombre o una mujer ,
entonces, es todas estas cosas que procedieron
ese acto que permitieron que vean a la mujer

como ese objeto.




11. ¢La tipografia se puede considerar como

simbolo?

Si, totalmente, se puede investigar a la tipografia
como retorica, entonces ahi es donde se habla
que la tipografia no es solo texto algo linguistico
sino también la forma de las letras se convierte
en un simbolo, digamos si estoy disefiando un
logo para un banco no voy a usar Comic Sans
precisamente porque comunica un valor y se
convierte en como un simbolo entonces las
lineas rectas duras, mas cursas van a ir con un
tema de seguridad, algo mas divertido para, un
nifio voy a usar algo mas redondo porque tiene
esta connotacion de como diversion de algo mas

suave algo mas flexible.

12. ¢ El cambio en el comportamiento social hace

gue los simbolos tengan significados distintos?

Si, totalmente porque la cultura va a definir los
simbolos que tenemos, muchas cosas van a
definir los simbolos que creamos que tenemos,
gue no van a tener sentido en otros paises, el
idioma es algo particular dentro de eso, entonces
con la publicidad tenemos que tomar en cuenta a
quien se estan dirigiendo y que van a entender o
los simbolos estan

comprender que se

utilizando.




Entrevistada: Ménica Baez
Experta en psicologia

Preguntas

Respuestas

1. ¢Me podria contar un poco que es la
psicologia y que hace?

Hola Florencia, bueno la psicologia es
basicamente es el estudio del
comportamiento de la mente humana y
dentro de eso no solo la parte mas obvia sino
también la parte del inconsciente. La
psicologia busca béasicamente comprender
mejor a los seres humanos.

2. ¢Puede variar la investigacion si hablamos
de género?

La investigaciébn de género por un lado no
deberia variar en la forma mas tradicional de
ver la psicologia, los primeros investigadores
lo que querian era que todo sea medible,
observable completamente objetivo.
Entonces no habia mucho espacio para
considerar sentimientos y percepciones
propias de la persona porque podria volverse
muy subjetivo, primero empezaron buscando
comportamiento y después se abrieron mas a
la parte mental, sin embargo lo quisieron
hacer mas cientifico. Dentro de eso se
deberia estudiar a hombres y a mujeres
exactamente igual para que sea lo mas
subjetivo posible. Pero hoy en dia se
considera mas no solo en la psicologia y en
otras ciencias se entiende que los hombres y
las mujeres son distintos. En estudios no se
trata de eliminar la subjetividad sino
demostrar que existe. Ya que los hombres y
las mujeres no son iguales. Hoy en dia se
pueden hacer cosas para hombres y para
mujeres y se toma en contexto ya que hoy en
dia se trata que no todo sea medible y
observable.

3. ¢El cerebro del hombre y la mujer funcionan
de la misma manera?
¢ 0O cada uno tiene procesos distintos?

Respecto a esto yo tengo una posicion con
respecto a esto ya que a partir de lo que yo
he leido e investigado pienso que si




¢En qué se diferencian?

funcionan diferente, por ejemplo hay un
estudio que hicieron donde se determind que
el cuerpo calloso de los las mujeres es mas
grueso que el de los hombres. Entonces el
cuerpo calloso conecta el I6bulo izquierdo vy
el derecho. Por esto supuestamente las
mujeres hablan mas y hablan mas de sus
emociones ya que su cuerpo calloso es mas
grande por ende hay mas conexion ente los
I6bulos, y por esto los hombres hablan
menos y hablan menos de sus sentimientos
ya que el cuerpo calloso es mas delgado
entonces por ende hay menos conexion.
Como digo son generalidades, entonces creo
gue si existen diferencias, tal vez no siempre
las diferencias que nosotros pensamos pero
creo que mas alla de lo bioldgico. Para mi yo
personalmente creo que todo el movimiento
feminista ha logrado muchos derechos para
las mujeres pero lastimosamente ha logrado
gue pensemos como sociedad que los
hombres y las mujeres somos iguales. Los
hombres y las mujeres no somos iguales,
tenemos los mismos derechos, tenemos igual
valor pero fisicamente no somos iguales ni
emocionalmente y por esta discusion por ser
equivalentes se han querido borrar las
diferencias y las diferencias estan ahi por
una razon. Creo que si hay diferencias
biolégicas y creo que no juega a nuestro
favor tratar de pensar que no existen.

¢Los procesos de entendimiento, masculino
y femenino son lo suficientemente distintos
como para entender la misma informacion de
maneras diferentes?

Yo creo que hay la cuestiébn de género paro
también hay cuestiones de personalidad y
percepcion. Ya que depende que sentidos
prioriza cada persona. Pero si creo que
hombres y mujeres captan distinto, sin
embargo esto se estereotipa. Dije hace un
rato que existe diferencia bilégica sin
embargo dentro de ellas también hay rasgos
de personalidad y esto hace que cada
persona sea distinta.

5. ¢ Piensa que la psicologia es importante en
el ambito publicitario?
¢Por qué?

Si pienso que es importante. Ya que la
publicidad nos afecta bastante en la parte
psicolégica. Por ejemplo veia una




propaganda de una marca de ropa donde
hay una chica con un vestido sUper abierto
mostrando el cuerpo, eso a mi como mujer
me choca ya que creo que se ha logrado que
la mujer sea menos objeto en la publicidad,
como consumidora me enoja y dejo de
comprar ese producto.

6. ¢ Cree que la publicidad puede usar psicologia
para ser efectiva?

Pienso que la publicidad esta dirigida un
poco a la forma biol6gica de cémo piensan
los hombres y las mujeres. Si la publicidad se
usa mucho para hacer que la gente quiera
comprar algo, sin embargo no solo para que
compren sino para moderar lo que la gente
quiere o cree que quiere. La publicidad crea
muchos trenes y muchos estereotipos. Tiene
un efecto psicoldgico fuerte. Sin embargo no
es solo la publicidad en si sino que trata de
llegar a las necesidades como lo dice la
piramide de Maslo. Apela a una necesidad
mucho mas profunda de lo que nos damos
cuenta.

7. ¢Como puede la psicologia de genero
influenciar un comportamiento? Es decir los
hombres y las mujeres tienen distintas
reacciones y comportamientos se puede
influenciar uno de ellos a partir del uso de
psicologia?

Claro. Si conectamos un poco con la publicidad
por su puesto creo que tratan de llega a psiquis
de la persona y llegar a la necesidad mas
profunda y hacer que la gente tenga que
pertenecer la publicidad puede afectar el sentido
de pertenencia. En el género la publicidad afecta
en las necesidades que cada género necesita
llenar, por ejemplo las mujeres nos comparamos
mucho las unas a otras por esto la publicidad
apela a esto. Y a los hombres se les vende la
idea de ser macho o ser de alguna manera.

8. ¢ Qué factores psicologicos pueden afectar
el comportamiento de un hombre y una
mujer?

Por ejemplo aspectos sociales, biol6gicos.

Un poco como lo que mencionaba antes, las
mujeres se comparan entonces de pronto
van a querer tener algo que tiene la amiga.
Las mujeres son super relacionales por
ejemplo si las mujeres tienen un conflicto con
alguien les afecta distinto. No quiere decir
gue a los hombres no les afecta pero es
distinto. Hay un ejemplo que a mi me
encanta que es de unos amigos que estan
casados y una noche los dos tuvieron
pesadillas, ella son6é que se peleaba con él y
el que le atrapaba monstros. Era
inconsciente pero esto habla un poco de




como piensa cada uno. Es una manera de
reconocer la diferencia, por ejemplo las
mujeres buscamos proteccion y los hombres
buscan ser el héroe y dar proteccion.
Entonces si, si hay diferencias psicolégicas
en lo que te motiva, pero también tiene que
ver con personalidad y entorno.

9. Piensa que la publicidad puede beneficiarse si La publicidad puede beneficiarse de la
conoce la psicologia de cada género, es decir psicologia ya que crea necesidades como te
¢,.como funciona cada uno de sus cerebros? dije anteriormente ya que apela a los miedo

suqgue tiene cada género.

Entrevistad: Carlos Larrea
Experto en alta costura

Preguntas Respuestas

1. ¢Puede contarme un poco que es la | Bueno la moda de alta costura es utilizar
moda en alta costura? Y ¢ En qué se

diferencia de la moda comun? diferentes materiales para la confeccion.

Normalmente lo que es la moda comun lo
gue uno ve en tiendas en perchas
normalmente es ropa hecha muchas
veces con disefadores pero usando
materiales de bajo costo para que tenga
una rotaciéon mucho mas alta. La moda de
alta costura se utliza materiales de
mucha mejor calidad para brindar mas
calidad en la prenda terminada. Ahora
esta en tendencia el tema de fabricar
prendas a medida y de alta costura
porque se conjuga las dos, se trata de
mezclar los buenos materiales con el
tema de ropa a medida para crear una
prenda exclusiva para cada cliente y que

sea duradera en el tiempo.

2. ¢Qué modelo de traje es el mas Bueno el mercado ecuatoriano sigue
usado y preferido de los




consumidores?

mucho las tendencias europeas Yy
bastante las americanas. Ahora
actualmente lo que mas se esta utilizando
en Quito es el traje de dos botones. Con
ciertos cambios a lo que se utilizaba
anteriormente. Se utilizan las solapas mas
delgadas se utiliza el saco un poco mas
corto, se utiliza un poco mas entallado al
igual que el pantalon tiene algunas
diferencias. En el pantalén por ejemplo se
utilizaba mucho las pinzas para evitar
arrugas se utiliza menos pinzas y se hace
una prenda mas armada, el tiro mas alto
esto hace que se destaque las piernas de
la persona haciendo en parte de muslo y

basta una prenda mas entallada.

3. ¢Al confeccionar prendas
personalizadas cuales son los retos
gue se encuentran en el camino?

Mas que el tema de prendas
personalizadas es el tema de prendas a
medida. Porque las prendas a medida
como su nombre lo indica es para cada
cliente y los cuerpos son muy diferentes y
de todo tipo de contexturas, hay gente
gue tiene ciertos problemas fisicos y uno
tiene que adaptar la prenda para esas
necesidades, el tema también de la piel
eso adaptamos ciertos colores y genera
ciertos retos, porque el cliente quiere
ciertos colores pero no le van a quedar
bien y ese es el trabajo que nosotros
tratamos de brindar una asesoria para
hacer una prenda adecuada que al cliente
le sirva. También depende de los gustos y
el enfoque de la prenda para coctel,
matrimonio si lo va a usar de dia o de

noche. Bueno otro reto es que uno se




encuentra con gustos y peticiones un
poco extrafias y nosotros tenemos que

adaptarnos a eso.

4. Sabiendo que usted conoce su
consumidor a fondo ¢Qué se podria
decir que es un influenciado de
compra? ¢Latela, el corte, el
vendedor o todo influye?

Realmente todo influye en la compra final
pero lo que mas influye es e | vendedor,
nosotros no lo llamamos vendedor si no
asesor de compra. Porque es la persona
gue va asesorar y crear una necesidad de
compra, es por esto que a veces al
encontrarse con un cliente que solo
guiere una camisa uno tiene que tratar de
vender mas ayudarle en su imagen y
tratar de completar el armario y las
necesidades que esa persona tiene. Uno
tiene que tratar una necesidad fuerte en el
cliente para que compre. Tenemos varios
materiales 'y nosotros tratamos de
convencer o asesorar al cliente de que

utilice los materiales de mejor calidad.

5. ¢En el &mbito masculino piensa
usted que la compra es distinta que
en el ambito femenino?

Completamente por lo menos en el
mercado ecuatoriano, en este mercado al
ser un mercado bastante machista al
hombre no le gusta mucho ir a un centro
comercial de comprar o pasar horas de
horas buscando en tiendas, al hombre le
gusta ser atendido de una manera
diferente necesita una personalizacion
gue le asesoren. El hombre no busca
comprar una prenda economica. Por
ejemplo una mujer prefiere tener treinta o
cuarenta pares de zapatos de un costo
menos sin embargo un hombre prefiere
tener cuatro o cinco que le duren el doble
o0 el triple pueden ser mas costos pero va

a preferir eso, el hombre es mucho menos




complicado, una mujer prefiere usar la
prenda ver como le queda y comprarla a
los hombres les gusta que le elaboren la
prenda.

6. ¢Considera que es importante hacer
publicidad cuando es una marca tan
exclusiva? ¢ Por Qué?

Mas que vender exclusividad nosotros
creemos que todos pueden llegar a tener
un acceso para tener nuestras prendas,
no nos vendemos como exclusivos,
exclusivo es la prenda que vamos a crear
para cada cliente. Se vuelve accesible
para varios targets de la ciudad. Pero
principalmente lo mas importante es
brindar el servicio al cliente y obviamente
es muy importante el tema publicitario
porque llegas a mas personas, mas gente
ve sobre tu servicio pero lo que més ha
hecho que crezcamos como empresa son
los referidos porque nosotros no somos
una tienda, somos una empresa dedicada
a la asesoria de imagen que brinda un
servicio de confeccion. Entonces hemos
crecido por la referencia de nuestros
clientes. Pero si realizamos publicidad la
cual nos ha ayudado mucho, pero hay
gue enfocar bien la publicidad hay
muchas veces que hemos hecho publicad
en radio, prensa y television con resultado
muy bajo y a veces nulo. Ahora en redes
sociales lo hemos logrado enfocar ya que
pasa un tema parecido al reherimiento,
hay mucha gente que nos sigue o nos
compra porque ve que alguien que

conoce lo ha hecho antes.

7. ¢Qué tipo de publicidad utiliza
usted? ¢ Piensa que es efectiva?

Bueno nosotros utilizamos Facebook y

por el momento creemos que es




Facebook es el mejor lugar para
publicitar. Funciona bastante diferente y
podemos exhibir nuestro producto
constantemente nuevas creaciones Yy

nuevos productos

8. ¢ Al hablarle a sus consumidores que
piensa que es lo mas importante a
recalcar sobre alta costura?

Bueno nosotros tenemos mucha
competencia que venden el producto que
mostros vendemos que son trajes
chaquetas y camisas. La diferencia es
gue nosotros lo hacemos a medida otra
diferencia es que nosotros asesoramos al
cliente. Hay wuna marca bastante
importante en la ciudad que tienen varias
tiendas pero no tienen asesores en sus
tiendas, tiene personas que solo tiene una
idea de cémo vender pero no tiene idea
de cOmo ayudarle y asesorarle a un

cliente en sus necesidades.

9. ¢Piensa usted que el mercado en
alta costura ha sido acaparado por la
moda femenina? ¢ Por Qué?

Si las mujeres mucho utilizan bastante
ropa, mucho mas que un hombre, por
ejemplo las mujeres necesitan un vestido
nuevo para cada fiesta. Sin embargo el
hombre puede tener un terno que lo utilice
seis 0 siete veces al afio o lo utilice a
diario en su trabajo, y ahi va el tema el
hombre busca més la alta costura.
Normalmente el hombre prefiere este tipo

de producto.
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