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RESUMEN 
 

Hoy en día las plataformas digitales se han convertido en herramientas de trabajo 
dentro del comercio en el mundo, el objetivo de esta investigación es identificar los 
distintos patrones que incitan a realizar una compra en el mundo digital. Esta búsqueda 
se llevó a cabo mediante una revisión teórica de los principales conceptos de marketing 
digital, ventas digitales y posicionamiento de marca; y así, poder ocupar dichas 
nociones en el análisis general de las acciones en ventas y posicionamiento que la 
empresa Homero Ortega ha tenido en los últimos años. Se realizó un estudio acerca del 
estado actual de la organización, una investigación webnográfica y benchmarking con 
el objetivo de determinar los factores predominantes durante los procesos de compra 
en el área de moda de los consumidores digitales; lo cual permite concluir con una 
propuesta de diversas estrategias que pudiesen ser aplicadas por la compañía para 
mejorar su productividad.  
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ABSTRACT 
 

Nowadays, digital platforms have become working tools within commerce 
around the world. The objective of this research was to identify the different patterns 
that encourage customers to make a purchase in the digital world. It was carried out 
through a theoretical review of the main concepts of digital marketing, digital sales and 
brand positioning and, from there, a general analysis of the actions in sales and 
positioning that Homero Ortega’s Company has had in recent years. A study was 
carried out about the current state of the organization, as well as webnographic and 
benchmarking research, in order to determine the predominant factors during digital 
purchase processes in the fashion industry, which allow for the development of a 
proposal of different strategies that could be applied by the enterprise to improve its 
productivity. 
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