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El diseño y la moda alternativos, impulsados por las ferias virtuales 

Las vidrieras online son mucho más baratas que un alquiler en Palermo Soho y, a través de un buen trabajo de marketing, pueden llegar a un público masivo. La indumentaria, la bijou y los zapatos son los rubros que más venden en la web. 
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Si algo les faltaba a los creativos argentinos para seguir consolidándose en el mundo del diseño era ser exitosos en las ferias virtuales que a diario circulan por Internet. Cada vez son más los correos electrónicos que ofrecen una variada selección de prendas de vestir masculinas y femeninas, carteras, zapatos y también objetos para la casa. Todo, por supuesto, con una onda muy alternativa e innovadora. Los diseñadores independientes cuentan desde de hace un tiempo con las posibilidad de mostrar y mostrarse a un solo clik de mouse. 
Una de las pioneras de estos mailings cool fue Diana Sorkin, que hace cuatro años creó Vidriera Hype! (vidrierahype@dsdg.com.ar) con la idea de promocionar a nuevos creadores y acercar productos diferentes a la gente. Hoy su emprendimiento cuenta con una base de datos de 22.000 direcciones de correo electrónico: “En este newsletter exponen diversos diseñadores independientes, es de distribución gratuita y permite un gran aprovechamiento de Internet como medio, porque favorece el contacto directo, inmediato y efectivo entre público y diseñador. Propone exponer producciones a costos muy bajos y facilita el acceso de los chicos a un mercado alternativo”, explica.“Lo que más se vende a través de Internet (al igual que en las ferias tradicionales) es la indumentaria, seguida por bijou y zapatos”, completa. 
“Los diseñadores eligen esta vía de promoción porque tiene un riesgo mínimo: es decir, pagan una pequeña cuota por la publicación y sus productos llegan a 22 mil casillas de mail”. Y, como en todas las ferias, el boca a boca (en este caso, click a click) se transforma en un arma de gran importancia: “uno tiene acceso a muchos posibles clientes que a su vez se multiplican por el reenvío de las gacetillas. El efecto cadena que se produce con sólo clickear el mouse es muy importante a la hora de la promocionarse”, explica Vanesa, de Caireles Bijou, una empresa de accesorios que eligió Vidriera Hype! como una de sus vías de promoción. 

“Después de publicar no tuve ninguna venta por el mailing, pero sí muchas consultas; eso quiere decir que un montón de gente conoció lo que yo hago”, se entusiasma Rodrigo, de Sticky, una compañía de objetos, peluches, stickers y otros objetos decorativos. Él está convencido de la importancia de estas ferias virtuales a la hora de posicionarse en el mercado: “Siempre que el costo sea accesible, le veo claras ventajas a esta forma de promoción . Uno llega a públicos muy diferentes, desde particulares locales a empresas de países limítrofes”. 
Diferente de Vidriera Hype! (que por ahora no cuenta con página web) es el caso del newsletter que semanalmente envía la gente de DisenioClub. Este mailing nació por la necesidad de expansión del sitio. “Nuestro newsletter nació hace dos años como publicidad de nuestra página. Pero queríamos hacer algo más interesante, diferente del típico mailing de difusión. La idea era ofrecer novedades o recomendaciones que a la gente le fuesen útiles”, explica Ángeles. Así, surgió la comunicación a través del mail, en la que además de linkear a novedades de la página, se recomienda un diseñador por semana. 
Para que los compradores virtuales elijan con confianza -ya que no pueden testear el producto personalmente- la gente de DisenioClub exige ciertos estándares de calidad: “Pretendemos promocionar marcas con diseño propio, productos nacionales e innovadores y que los diseñadores tengan continuidad en las colecciones”. 
Para las marcas de accesorios para el hogar, estos mailings ofrecen una ventaja importante con respecto a las ferias tradicionales: “como los productos se pueden mirar desde la computadora de casa y los interesados cuentan con tiempo para pensar en la combinación de colores, el espacio y otras variables, mucha gente compra objetos que en un negocio por lo general no compraría”. 
Pero, ¿reemplaza esta vía de venta a las tradicionales ferias americanas? “Para nada, cada una tiene sus pros y sus contras”, afirma Vanesa. “A través de Internet, la gente tiene un acceso más cómodo a las nuevas tendencias y ve lo que hacés a través de un pantallazo. En los negocios, en cambio, la gente puede ver en vivo y en directo tu mercadería, lo que hace más impulsiva la compra; pero, a su vez, los diseñadores no tienen una llegada tan masiva. Las ferias reales y las virtuales son definitivamente complementarias”. 

