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INTRODUCCION

En la actualidad existen muchas marcas de ropa, sin embargo, no existe ninguna
como Zara, marca principal del grupo Inditex con sede en La Corufia (Espafia), una
empresa espafnola que se dedica a la venta de ropa bajo el concepto de “moda rapida”

masiva dirigida a la clase media.

El éxito de Zara ha sido tomado como un objetivo de estudio respecto al trayecto que
estos siguieron y las acciones tomadas que conllevaron a la empresa a contar con la
posicion actual que tienen en el mercado internacional. Es por eso, que esta
investigacion busca analizar las estrategias de marketing empleadas por la marca que

le permitieron implantarse en el mercado internacional en el siglo XXI.

Esta investigacion estara dividida en cuatro capitulos. En el primero hablaremos de
los inicios de Zara, como se formé la empresa y las ampliaciones de sus locales. En
el segundo capitulo veremos cinco de las principales estrategias de marketing
empleadas por Zara para generar mayores ganancias y atraer al publico. En el tercer
capitulo realizaremos un marketing mix donde analizaremos estrategias de aspectos
tanto internos como externos de la empresa comunmente desarrollados, teniendo en
cuenta las cuatro variables principales: precio, producto, plaza y promocion. Por
ultimo, haremos un contraste con las estrategias de las empresas que son
actualmente la principal competencia de Zara: H&M y UNIQLO para posteriormente

en la conclusion identificar ciertos métodos que Zara pudo implementar.
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CAPITULO |
EL COMIENZO DE ZARA

Formacién de la empresa

Amancio Ortega trabajaba en una camiseria localizada en La Corufia desde los 12
afnos hasta 1963 cuando abrié su propia tienda denominada “Goa”, donde vendia
confecciones de boatiné, dicho local se hizo conocido en muy poco tiempo, es asi
como en 1975 se funda la primera tienda de Zara posicionada en La Corufia
(Galicia-Espanfa).

El local presentaba productos similares a aquellos que eran lo Gltimo de la moda
en ese entonces, solo que a menor precio. Esto supuso un éxito inesperado, que
le dio a Zara la oportunidad de expandirse por todo el pais.

Amancio Ortega, en la década de los 80, con la finalidad de disminuir los plazos de
entrega decidié cambiar el disefio, fabricacion y los procedimientos de distribucion,
de esa manera podrian reaccionar ante las nuevas tendencias de una manera
mucho mas rapida, es asi como surgié el concepto de “moda instantanea”. Esta
renovacion continua permitia que los consumidores adquieran mayor variedad de

productos en tiempos menos prolongados.

Ampliaciéon de locales

Zara logro crear un concepto tan poderoso, que la expansién de sus locales era
solo cuestion de tiempo. En el momento en que la empresa logré establecer una
presencia destacable en el mercado espariol, decidieron aventurarse en los paises
vecinos, dada la cercania que se tenia a Portugal y la cantidad de ciudadanos
portugueses que visitaban la ciudad espafola de La Corufia para adquirir las

prendas de la empresa, optaron por iniciar su proceso de expansion internacional,



abriendo asi su primer local fuera del pais, ubicado en Oporto en el afio 1988 y al
afo siguiente en Estados Unidos.

Durante la década de los 90 llegaron a México, Suecia, Bélgica, Grecia y a partir
del afio 2000 ingresaron a Singapur, Rusia, China, Rumania, Costa Rica, Sudafrica

y otros 5 paises.
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Figura 1: Linea de tiempo Zara en el mundo

Francia

Fuente: Elaboracion propia

Actualmente, esta decision los llevd a tener mas de 2100 tiendas localizadas en 88

paises, cuyas tiendas estan ubicadas estratégicamente en los sectores mas



exclusivos, de manera que se aumenten su presencia al codearse con las marcas

mas reconocidas en el mundo de la moda.

En la actualidad, Zara es denominada “El buque insignia” de Inditex, ya que se trata
de la tienda mas antigua de las 8 marcas que poseen y que a su vez dispone de un
mayor porcentaje total de las ventas de Inditex (Ver apéndice). Ademas, tiene
presencia en unos 30 paises y siempre en las locaciones mas exclusivas de sus
principales ciudades, es en esta marca donde se da la mayor rotacion del producto

ya que ellos trabajan bajo el ideal de la continua renovacién de productos.
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CAPITULO I

ESTRATEGIAS DE MARKETING EMPLEADAS

Fuentes de informaciéon

Esta estrategia es una de las principales claves del éxito de Zara, pues ellos
trabajan bajo la filosofia de escuchar al cliente, pero no de una manera literal, sino

observando lo que ellas compran y que productos son los mas solicitados.

Segun lo indica el portal “Desarrollo estratégico en marketing y ventas” (s.f.) La
empresa cuenta con un equipo de disefio el cual realiza un proceso de andlisis
basado en dos etapas. Primeramente, a partir de la informacién recolectada sobre
las dltimas tendencias en la moda, se envia a un grupo de disefiadores quienes
vigjan alrededor del mundo, observando las colecciones de los modistos mas
reconocidos. Esto les permite conocer hacia donde se sitian las tendencias y que
disefiadores puedan traducirlas en término de moda de masas. Por otro lado, existe
un segundo grupo de investigadores que recorren los ambientes frecuentados por
los principales consumidores de la marca (universidades, discotecas, cafeterias,
etc.) recolectando asi nuevas vias que complementen a las anteriores, pues los
integrantes que componen estos grupos informantes son disefiadores que estan
constantemente sometidos a distintos impactos de moda, permitiéndoles generar

diversas ideas de diseno.

Empleo de las redes sociales — Marketing digital

Las redes sociales nos brindan mucha informacion, “la analitica digital es

importantisima, a través de ella se miden los datos generados por los usuarios para



2.3

transformarlos en informacién relevante, la cual se presentara en informes utiles
para que los destinatarios puedan tomar decisiones y mejorar el negocio” (Cibrian,
2018, p.43)

Zara no gasta recursos en publicidad de prensa ni en radio. Se centran Unicamente
en la publicidad y su presencia en las principales redes sociales, en Instagram
cuentan con aproximadamente 40 millones de seguidores, 28 millones en
Facebook y 1 millon 300 mil seguidores en Twitter. Se denota que esta es una
presencia bastante marcada pues en sus publicaciones, realizadas cada dia, se
generan aproximadamente 30,000 “likes” por publicacion o ‘“instastories”
constantes donde se observan las Ultimas tendencias, y se demuestra lo muy
presente que esta la marca frente a su relacion con el consumidor, segun se puede

evidenciar en la seccién apéndice.

Ademas, estos cuentan con su propia aplicacion, similar a una pagina web que
presenta un disefio atractivo a simple vista, donde los clientes pueden observar a
través de cualquier dispositivo tecnoldgico, todas las piezas y lo udltimo en

tendencia, ademas de presentar la opcién de compra online.

Localizacién estratégica

La estrategia de localizacién de los locales era uno de los requisitos principales
para Ortega, entendioé que una de las claves para garantizar el éxito de su empresa
era la ubicacion de sus tiendas, estas debian ser ubicadas en lugares de mucha
concurrencia, calles extensas y zonas comerciales, de manera que se pueda captar

la atencion de la mayor cantidad de publico posible.
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En este aspecto, Zara no escatima en gastos pues invierten en su presencia en las
principales avenidas comerciales de los cinco continentes, para que la gente que
camine por las calles vea a esta empresa junto a marcas reconocidas, tales como
Gucci, Armani, Prada, etc. Un claro ejemplo de esto es el local que tienen presente
en la quinta avenida, ubicada en la ciudad de Nueva York. Es asi como la imagen

de la marca se respalda principalmente en la ubicacion de las tiendas.

Escaparatismo

El escaparatismo es aquel procedimiento en el que se organiza, disefia y decoran
los escaparates de un local, cuya funcionalidad es captar la atencion del publico.
Esta técnica puede llegar a ser muy efectiva si se posee un negocio que se
encuentra a simple vista de la gente de manera continua.

Se trata de otra de las mayores inversiones de Zara, pues se emplea la principal
sede de la marca, ubicada en Arteixo, un edifico localizado en la provincia de La
Corufia — Espafia, donde se ve la logistica, distribucién y elaboracion de las
prendas, nuevos disefios, etc. Sin embargo, una de sus principales funciones es el
disefio de los locales. Aqui todo un piso de la construccion estd dedicado a la
creacion de tiendas ficticias, donde se recrea como seran los verdaderos
escaparates que nosotros vemos en las tiendas de la localidad. Alli contratan a los
mejores especialistas y escaparatistas para probar y modificar las diversas
variaciones de vestimentas. Junto a especialistas de otros campos del
neuromarketing para asi llegar a un punto final, que posteriormente sera exportado

a los verdaderos escaparates de la marca y repartidos alrededor del mundo.
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2.5

Inversion a nivel tecnolégico

Zara se tomO mas tiempo a comparacion del resto de la competencia para
adentrarse en el canal online. A pesar de ello, una vez superada dicha barrera,
consiguieron disefiar un modelo que hasta ahora no encuentra competidor.

El “Big Data” se conforma por las cifras de ventas, analisis de la lista de compra del
usuario y otros datos como la meteorologia o las tendencias en las redes sociales.
Permite elaborar simulaciones de compras futuras, de manera que se pueda
predecir el comportamiento del consumidor, logrando asi una mejora en la
distribucion de tiempo del cliente.

Segun la pagina web “PowerData” (s.f.), esta técnica es importante ya que:

“Proporciona un punto de referencia. Con una cantidad tan grande de
informacion, los datos pueden ser moldeados o probados de cualquier
manera que la empresa considere adecuada. Al hacerlo, las
organizaciones son capaces de identificar los problemas de una forma mas

comprensible” (parr.6)

Gracias a este analisis de datos, Zara conoce la temperatura de las tiendas, la
energia que consumen e incluso el peso promedio de los habitantes de la zona en
donde tengan un local, mediante esta accion la marca incluye més tallas de un
modelo en especifico que de otro, lo que significa que la empresa tiene la capacidad
de predecir aquellas prendas que pueden vender mas facilmente, las mas
adquiridas por el publico.

Hace poco, la empresa invirtid en una experiencia de realidad aumentada, se trata

de una aplicacién denominada “Zara AR” en la cual los clientes tienen la opcién de

11



enfocar con el mévil unos cédigos QR ubicados en los distintos puntos de los 137
locales de Zara a nivel mundial, donde una vez escaneado el cédigo, el cliente
podra observar una secuencia de 7-12 segundos donde se ve a modelos de la
marca posar con prendas de la nueva coleccién del momento. Con la opcién de
compra directa en caso de que alguien desee comprar la prenda que esté

visualizando en el momento.
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CAPITULO Il

ANALISIS DE LA INTERNACIONALIZACION DE ZARA

3.1 Marketing Mix

3.1.1 Producto:
Inicialmente, lo que practican es la recolecciéon de informacion de sus grupos de
informantes, quienes viajan por las principales ciudades y capitales de la moda
para recolectar una amplia variedad de ideas que la empresa posteriormente
empleard para realizar un estudio de los disefios mas aclamados por parte del
publico, de manera que puedan pasar a la produccion de estos, teniendo un
control total del proceso de manufacturacién y finalmente venderlos en sus
diferentes locales. Ademas, gracias a esta misma estrategia consiguen una
capacidad de respuesta rapida ante la necesidad del cliente, mediante la
renovacion constante de los estilos de prenda (en un plazo maximo de hasta
dos semanas) lo que significaria unos 500 disefios nuevos cada mes, lo cual no
vendria a ser un problema para Zara ya que siempre estan al tanto de los nuevos
estilos, ellos producen las prendas basandose en aquello que es tendencia

dependiendo de la zona que se esté tratando.

3.1.2 Precio:
Para poder determinar el precio final que se colocara en una prenda, Zara
emplea una estrategia basada en aquello que sus consumidores estén
dispuestos a pagar con sus salarios promedio y la demanda que tenga el
producto, ademas el precio depende del pais, pues cada locacion tiene sus

respectivas condiciones de mercado. Se diferencian tres variaciones: En
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Espafa, donde los precios son accesibles (dirigidos a la clase media), después
gueda el resto de Europa donde los precios se elevan levemente debido al
transporte mismo de las piezas de moda y finalmente tenemos al resto de
continentes donde la diferencia es ain mas drastica, ya que los precios se
elevan mucho mas, cambiando el publico anteriormente establecido a uno con
mayor poder adquisitivo, se vuelve practicamente una marca exclusiva que no

esta al alcance de la mayoria.

3.1.3 Plaza:

Zara produce la mayor parte de sus prendas al momento estando
completamente seguros de que van a generar grandes ventas (gracias a los
estudios de mercado realizados anteriormente) lo que les permite ahorrarse
espacio en sus tiendas al no acumular stocks de colecciones fallidas. Como fue
mencionado, estos generan nuevos disefios en un tiempo bastante corto de
hasta dos semanas, lo que estimula al cliente a comprar constantemente los
nuevos modelos que surgen en las tiendas.

Al contar con su sede principal en Arteixo, tienen el control respecto a la
logistica, distribucion y disefios de sus prendas ya que en ese lugar se hacen
los diferentes estudios de mercado para garantizar el éxito en ventas para sus
tiendas alrededor del mundo y posteriormente enviar la ‘version final’ a cada una
de estas dependiendo de la localidad.

Una vez lista la produccion, el transporte que emplean para la adecuada
distribucion de sus prendas es de dos variaciones: En el caso de Europa,
emplean camiones mientras que en los otros continentes trabajan con aviones

para dirigirse a los puntos de venta.
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3.1.4 Promocion:

3.2

A diferencia de la competencia, Zara no gasta dinero en grandes publicidades,
avisos por television, paneles, etc. Ellos trabajan a través de la ubicacion de sus
tiendas, lo que buscan es llamar la atencion de los clientes quienes ven a Zara
como una marca exclusiva ya que esta siempre se encuentra en las principales
calles de las ciudades, codeandose con otras marcas de mayor reconocimiento,
captando asi la atencidn del cliente. A su vez, los escaparates son otra de sus
mayores fortalezas pues recordemos que emplean su sede de Arteixo para
realizar un estudio exhaustivo del disefio tanto exterior como interior de sus
tiendas, de manera que, una vez montados las versiones finales en las tiendas,
los transeuntes de los centros comerciales o calles sean atraidos por el exclusivo
disefio (adaptado en la localidad y los gustos de los clientes en cada parte del
mundo). Para Zara, las tiendas constituyen uno de los principales pilares para
garantizar el éxito en ventas de la marca, pues se trata de una herramienta que

les permite proyectarse hacia el publico y relacionarse con ellos.

Logistica

La marca ha conseguido su posicion actual por encima de otras marcas gracias a
su estrategia para la venta y distribucién de sus prendas. Y es que, la compafiia es
una de las cabezas en la innovacion logistica con la implementacién de amplios

almacenes y nueva tecnologia, ademas para conseguirlo ponen mucho énfasis en

el proceso de reabastecimiento teniendo en cuenta:

Reducir el reabastecimiento: Una anexion de todos los aspectos de la cadena es
empleada para minimizar el tiempo de demora al reabastecer los locales. De

manera que tengan informacion en tiempo real de sus inventarios, con la intenciéon

15



de garantizar el tiempo, producto, lugar y forma en la que dicho producto estara
disponible.

Su sistema de aprovisionamiento: Mas de la mitad de la produccion total de Zara
es realizada en aquellos paises que se encuentren proximos, estos son: Espafia,
Marruecos, Portugal, Turquia, Pakistan, India, Bangladesh, Camboya, Vietnam y
China.

Otro punto importante vendria a ser la reduccion de los costos de produccion: Zara
maneja una economia de escala con sus diferentes proveedores, alcanzando asi
un ritmo oOptimo de produccién que les permite elaborar un mayor niumero de
prendas, a un costo reducido. Esta accion funciona como un gran almacén en el
gue se abastecen aproximadamente 600 tiendas por medio de procedimientos
adecuadamente planificados y proyectados.

Es cuando las temporadas de compra no siguen el patrén tradicional de cuatro
temporadas al afio. Por lo general hay mercancia nueva disponible cada 2 o 3
semanas. “La moda rapida afecta cada tendencia y hace que la ropa esté disponible
en cualquier momento.” (Matthews-Fairbanks, 2012, p.19)

En cuanto a ello el abastecimiento es fundamental para Zara, ya que se renueva
constantemente su stock debido al manejo que tiene la empresa en todos los
ambitos de produccion de sus prendas.

Dicho procedimiento permite que la rotacion de las prendas se dé constantemente,
a pesar de las colecciones que son elaboradas segun las tendencias de la moda
en el momento, esta coordinacion entre las sedes de produccion y las fabricas
permiten que sea posible adquirir una misma prenda al mismo tiempo, en cualquier

local sin importar la ubicacion de la tienda.
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El factor tecnoldgico ha sido fundamental ya que con el uso de este le ha permitido
a la empresa realizar. Zara basa su cadena de suministro en la trazabilidad los
pedidos, esta estrategia responde con mucha rigidez a las demandas del mercado.

Segun el portal “Right to wear de Inditex” como se cité en Olivares:

“‘En Inditex desarrollamos herramientas que permiten asegurar la
trazabilidad de los pedidos, garantizando que cada articulo sea elaborado
con el maximo cumplimiento de las legislaciones (...). Las fabricas
utilizadas por los proveedores forman parte de nuestra cadena de
suministro y estan sujetas a todos nuestros programas y estandares de
calidad, (...) establecidos en el Cédigo de Conducta de Fabricantes y

Proveedores de Inditex”. (2018, p.60)

Los proveedores tienen son un factor importante ya que tiene la finalidad de reducir
el tiempo de entrega de la produccion a los principales centros de venta para
garantizar un abastecimiento rapido de las prendas, es por eso por lo que la mayor
parte de los proveedores se encuentran ubicados cerca a los principales
establecimientos de fabricacion.

Podemos decir que Zara cuenta con un modelo centralizado al elaborar la mayor
parte de sus productos en Europa, lo cual permite logar una mayor rapidez en la

distribucion de los productos.
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3.3 Andlisis FODA

FODA

AMENAZAS

e la pubhcndad de la campetencua que

adaptactén de Ia Compaﬁfa en los
dfferentes paises en  donde

por parte de los palseé ‘a los que se
desea llegar
ierre de tiendas por pandemia

Tabla 1: FODA empresa ZARA

Fuente: Elaboracion propia
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CAPITULO IV
COMPARACION CON ESTRATEGIAS DE LAS PRINCIPALES EMPRESAS

COMPETENCIA

4.1 H&M
Segun la pagina web “Dos Aguas Consulting” (2018), la globalizacién de las

camparfas de marketing se da en la moda pues:

“El empleo de una campafia a nivel global est4 en sintonia con el hecho
que la empresa pertenezca al mundo de la moda, dénde existe una
homogeneizacion de los gustos y la demanda de los consumidores mayor

que en otros sectores” (parr.4)

4.1.1Estrategias de mercadotecnia

El marketing desde un punto de vista global implica el uso de una estrategia de
estandarizacion en la cual se considera un producto que debera ser incluido en el
mercado de manera global. A pesar de las diferencias culturales entre las naciones,
esta empresa vende los mismos productos en cada uno de sus locales, de manera
gue estos creen una imagen consistente de la marca entre todos los ciudadanos
del mundo.

El grupo H&M dispone en todas sus tiendas las mismas colecciones, sin importar

el continente o pais.
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4.1.2 Colaboraciones con iconos vy disefiadores reconocidos

Relacionado a las técnicas de mercadotecnia de H&M, también estan las
colaboraciones con personajes y disefiadores reconocidos internacionalmente para
gue la marca siga promoviendo esa imagen global en todas sus tiendas.

Desde el afio 2004, la empresa ha hecho colaboraciones con grandes iconos,
iniciando con Karl Lagerfeld, quien cred su propia coleccion de moda para
finalmente vender las prendas por encima de su verdadero precio (15% mas),
donde se tuvo el mayor nimero de ventas, pues en menos de una hora se
vendieron todas las prendas en los 500 locales, después de él, surgieron otros
disefiadores: Cavalli (2007) y Isabel Marant (2013).

Se marcé un inicio bastante exitoso, lo que vino después fueron una serie de
promociones con diferentes artistas tales como David Beckham o Beyoncé donde
gracias al uso de anuncios que permitieron el incremento de las ventas de H&M por
la imagen internacional de los artistas seleccionados para sus campafas, quienes

eran la sensacién en ese momento.

4.2 UNIQLO

4.2.1 Uso de tecnologia Innovadora para la elaboracién de sus prendas

La innovacion y el desarrollo son la base del éxito de la marca, pues gracias a su
relacion el constante descubrimiento de nuevas tecnologias para la creacion de sus
prendas les ha permitido destacarse en el mercado, puesto que alientan a los
clientes a estar atentos a las constantes novedades.

Lanzaron un proyecto junto a una empresa especializada en maquinas de tejer

“Hima Seiki Manufacturing”, han elaborado prendas de una sola pieza, sin una sola
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costura, generando una mayor facilidad de movimiento y ligereza al momento de
usar las prendas.

Ademas, han surgido con diferentes lineas, tales como “Heat Tech”, cuya principal
caracteristica es que la ropa perteneciente a esta coleccién cuenta con un interior
fino y calido, de manera que no sean prendas muy pesadas de llevar, pero que
cumplan adecuadamente la funcidon de proteger durante la temporada de
otofo/invierno. Ademas, cuentan con la seccion “Airism”, la cual mantiene las
prendas intimas secas, haciendo uso de una confeccidn a base de una fibra que

absorbe la humedad que generalmente se crea en las zonas intimas.

4.2.2 Inversion en la reputacion

Para garantizar la venta de sus productos, a Uniglo no le es suficiente el inico uso

de variedad en las prendas y precios bajos. Consideran que uno de los factores

mas importantes es la reputacién. No de la manera tradicional (uso de publicidad)

si no que buscan obtener la lealtad del consumidor.

o Promovieron en el 2017 la filosofia de “La ropa para todos” junto a un tenista
en silla de ruedas, Gordon Reid

o Participacion en camparfias de reciclaje de ropa usada para ayudar a los mas
necesitados

Uniglo no emplea medios televisivos, invierten en cooperaciones con diversos

atletas y se comunican de manera informal con los clientes.

21



CONCLUSIONES

Todo lo visto en esta investigacion nos demuestra cOmo es que Zara se convierte en un
ejemplo a seguir para el resto de las empresas gracias a la trayectoria que tiene,
conseguida a base de la buena seleccion de estrategias de marketing y produccion que
garantizaron el crecimiento de la marca y que se ganara un lugar en el mercado

internacional, en el sector conocido como “Fast Fashion”.

Gracias al marketing mix elaborado, donde vemos las fortalezas en los 4 aspectos mas
importantes: precio, producto, plaza y promocion. Vemos como Zara maneja de manera
adecuada e innovadora los sectores de la empresa, sobre todo gracias al control que
tienen en todos los sectores, desde la elaboracion y disefio de las prendas, hasta su
distribucion. Ademas, que ellos ven mas alla de lo que generalmente se cubre al

momento de promover una linea de ropa.

Sin embargo, gracias a lo visto en el capitulo IV y el contaste con las técnicas empleadas
por las principales marcas rivales de Zara: UNIQLO y H&M, la empresa podria tomar en
cuenta el uso de la tecnologia, no solo para promover sus prendas en las redes sociales,
si no para elaborar sus productos, por otro lado, podrian adaptar la técnica de H&M y no
solo inspirarse de las ideas de los principales disefiadores del mundo, ir a por mas y
realizar colaboraciones con ellos, de manera que capten al mayor numero de clientes y

puedan hacer uso del prestigio de estos personajes para incrementar asi sus ventas.

Zara gracias a sus técnicas de marketing, consiguiéo reconocimiento en todos los

continentes, principalmente en Europa debido a la visidn que tuvieron en un inicio para
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expandirse, esto sucedio gracias a las bases sostenibles con las que contaba la
empresa, vieron una oportunidad y la tomaron para convertirse en una de las marcas

“fast fashion” mas reconocidas en el mundo.

Queda claro que la marca Zara es uno de los mejores ejemplos respecto a la capacidad

de adaptacion a los nuevos mercados, elaborando diversas estrategias de venta en

respuesta a los nuevos habitos de consumo.
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APENDICE

Figura 2: Proceso Logistico
Fuente: IEBS (s.f). Logistica, la joya de Inditex

https://www.iebschool.com/blog/logistica-inditex-
logistica/#:~:text=La%20Log%C3%ADstica%20del%20Modelo%20Inditex,-
A%20diferencia%20de&text=Se%20trata%20del%20centro%20de,las%20f%C3
%A1bricas%20y%20las%?20tiendas.&text=Se%20hace%20una%20propuesta%?2

Oen,gestores%20comerciales%20consolidan%20el%20pedido.
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Figura 3: Ventas de Inditex 2019
Fuente: Statista Research Department (2020). Valor de las ventas netas de las
distintas marcas del grupo espafiol Inditex en 2019 (en millones de euros)

https://es.statista.com/estadisticas/505884/valor-de-las-ventas-de-inditex/

Figura 4: Zara AR en la app mévil
Fuente: Marketing Ecommerce (2018). Zara AR: asi funciona la app que lleva la

realidad aumentada a 130 tiendas Zara. https://marketingdecommerce.net/zara-

ar/
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Redes sociales en las que esta presente Zara

Welcome to ZARA's official Facebook page

A Ariana Ayulo Chavez y 16 amigos més les gusta esto

(Q Buscar publicaciones

Figura 5: Pagina principal de Zara en Facebook

Fuente: Zara (2020). Facebook. https://www.facebook.com/Zara

'  Seguir )

ZARA @

@7 ARA
D LARA

69 Siguiendo 1,3 M Seguidores

Figura 6: Pagina principal de Zara en Twitter

Fuente: Zara (2020). Facebook. https://twitter.com/zara
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ZARA Official
ZARA Official Instagram account
go.zara/newin-ig

tyare_f, lucia_silvav, karla_bw y 35 personas mas siguen esta cuenta

é @ SN EN {)\ll%(\)\* STORIES @ JOIN LIFEo

zarasrpls in front of $520 Camp... Zara Emoti... stories Chillida #oinlife

Figura 7: Pagina principal de Zara en Instagram

Fuente: Zara (2020). Facebook. https://www.instagram.com/zara/

28


https://www.instagram.com/zara/

	4226206c00731688fb08948d6fccb99be9987ae8f3797f21d47d0aed622ff3e4.pdf
	b0b7d99db161da7d644dff21794caa7add21e8e4032638eeb3bf90c5177a4395.pdf
	4226206c00731688fb08948d6fccb99be9987ae8f3797f21d47d0aed622ff3e4.pdf

