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RESUMEN

El propdsito del siguiente trabajo es la formulacion de un plan de negocios para la apertura
de una tienda denominada “FS” dedicada a la venta de indumentaria y accesorios
femeninos. La finalidad del mismo es efectuar un analisis integral que permita tomar una
decision fundada acerca de la inversion que se quiere realizar.

El problema que se plantea es uno relacionado con la toma de decisiones basado en la
intuicion ya que no se cuenta con la informacién necesaria para conocer el mercado meta,
sus gustos y preferencias, el comportamiento de la competencia y la inversién requerida.
El objetivo general es el de evaluar la viabilidad econdmico/financiera para la apertura de
una tienda dedicada a la venta de indumentaria y accesorios femeninos en San Miguel de
Tucuman mediante un plan de negocios. Para ello, se ejecutara un analisis del entorno que
permitira identificar aquellos factores que pueden influir en la tienda de indumentaria; se
elaborara un estudio de mercado que aporte la informacion requerida y asi conocer el
mercado meta y, por Ultimo; se ejecutara un analisis de rentabilidad del proyecto para
analizar y determinar la viabilidad del mismo.

El estudio se abordarad desde un enfoque mixto con un disefio exploratorio secuencial
(DEXPLOS) ya que los datos con los cuales se va a trabajar son tanto cuantitativos como
cualitativos. Para recopilar dichos datos se utilizardn como instrumentos de recoleccion
cuestionarios autoadministrados mediante Google Forms y herramientas como Matriz
FODA y la cruz de Porter.

El emprendimiento llevara a cabo sus operaciones en la zona céntrica de la ciudad de San
Miguel de Tucuman, estara enfocado en el género femenino principalmente cuyo rango
etario esta ubicado en su mayoria entre 15 a 35 afios de edad que buscan adquirir prendas
de estilo formal, a un buen precio y calidad para sentirse lindas y comodas.

En este plan se estudi6 el mercado en el cual operara el negocio, se analiz6 al consumidor,
a los proveedores, a los competidores, se definid la propuesta de valor del emprendimiento
y se analizé el sistema de comercializacién que se va a utilizar.

Se realizé el estudio legal, un estudio organizacional para el futuro de la tienda y un estudio
técnico en el cual se estimaron los elementos, maquinarias y equipos necesarios para la
puesta en marcha del emprendimiento.

El plan de negocios no se encuentra finalizado en su totalidad ya que aun falta realizar el
analisis econdmico/financiero para determinar la viabilidad del proyecto.

Palabras Clave: Plan de Negocios — Tienda de Indumentaria — Moda — San Miguel
de Tucuman
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1. INTRODUCCION

La historia de la moda comienza con la apariciéon del Homo sapiens, que en principio se
cubrié de pieles de los animales que cazaba. En el neolitico el ser humano sabe ya hilar y
tejer, pero las ropas que utiliza son trozos de pequefias dimensiones, que no se adaptan
al cuerpo, aunque aparecen ya los primeros dibujos ornamentales. Y asi, la moda fue
evolucionando a través de los afios hasta llegar al siglo XX donde la indumentaria se ha
ido simplificando, cobrando mayor relevancia el caracter practico y utilitario de las prendas,
asi como su aspecto deportivo y urbano. En moda femenina, las faldas se acortaron,
apareciendo la minifalda, y se empezaron a usar pantalones como los hombres, surgiendo
la moda «unisex». Hacia mediados de siglo los dictAmenes de la moda pasaron a Estados
Unidos, que impuso un tipo de moda juvenil, practica y deportiva, ejemplificada en el blue-
jean o pantalon vaquero. En los dltimos afios ha cobrado un gran auge el prét-a-porter, el
disefio de moda a precios econémicos y al alcance de cualquier estamento social, por su
produccion en serie. A pesar de la constante evolucién de esta tendencia a través de los
afos, en los diseflos siempre se observd la mirada creativa de los disefiadores que
lograban unir la tendencia o disefios de afios anteriores con los disefios actuales.

Para poder insertarse dentro de este rubro comercial mediante la apertura de una tienda

de disefio de indumentaria femenina es necesario conocer como funcion6 y como fue

cambiando dicha actividad dentro de la provincia de Tucuman en los Ultimos afios y asi

poder tomar decisiones para insertarse dentro del rubro, permanecer y crecer en el mismo

con éxito. Segun el titular de la camara de comercio, Raul Fioretti, quien calificé la situacion

del comercio en el afno 2018 como “grave” debido a la crisis econdmica que esta

atravesando el pais. "La situacion del comercio en general es grave a nivel pais. El

comercio esta sufriendo una baja de consumo notable por las circunstancias econémicas

financieras que se esté viviendo en Argentina, por eso espero que el gobierno le encuentre

la solucién y podamos tener una recuperacion para fin de afio para que, por lo menos, se

empiece a notar una pequefia reactivacion”, sefialo el empresario.

Hacia fines del afio 2020 segun informes y analisis realizados por la FET, la actividad
comercial de la provincia comenzé a mostrar notorias pérdidas en sus ventas como
consecuencia del estancamiento de la economia a nivel nacional producida en primera
instancia por el cierre temporal de los locales a raiz de la pandemia que se atraveso a nivel
mundial. Ello provocd que esta actividad en cuestion sufriera grandes pérdidas en los
primeros meses de pandemia y su reactivacién se produjo a un ritmo lento.

Segun los dltimos estudios realizados por los profesionales de la FET, las fiestas marcaron
un repunte del 15% con relacién al 2019; pero si se tiene en cuenta la caida del 10% en
las ventas por unidades, que se produjo cuando cerrd todo por la pandemia en 2020;
guedando asi un 5% de aumento entre 2019 y 2021. Aun asi, el 73% de los comerciantes
consultados por la institucién, destacaron que sus ventas mejoraron mas de lo que
esperaban.

2. PROBLEMA

Se dispone actualmente de un inmueble ubicado en Barrio Sur de San Miguel de Tucuman.
Actualmente el inmueble no es utilizado por su propietaria; por lo tanto, la misma esta
evaluando la posibilidad de destinarlo para la apertura de una tienda de indumentaria
femenina y de accesorios.


https://es.wikipedia.org/wiki/Homo_sapiens
https://es.wikipedia.org/wiki/Neol%C3%ADtico
https://es.wikipedia.org/wiki/Minifalda
https://es.wikipedia.org/wiki/Estados_Unidos
https://es.wikipedia.org/wiki/Estados_Unidos
https://es.wikipedia.org/wiki/Pantal%C3%B3n_vaquero
https://es.wikipedia.org/wiki/Pr%C3%AAt-%C3%A0-porter
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El problema que se abordara es la toma de decisiones basada en la intuicién; ya que “FS”
es una tienda de disefio que en miras de surgir desde cero y lograr posicionarse en la
provincia de Tucuman carece de la informacion de su mercado objetivo y de las cualidades
externas como ser el segmento de clientes al cual se va a dirigir, las caracteristicas de la
competencia, estructuras de costos, inversion requerida para iniciar el proyecto, entre otros
para la creacion de una tienda dedicada a la venta de indumentaria femenina y accesorios
complementarios.

Es por ello, que, a partir de lo antes mencionado, emergen las siguientes preguntas de
investigacion que motivan al presente trabajo de campo:

2.1. PREGUNTAS DE INVESTIGACION:

1. ¢ Como se conforma el mercado objetivo que pretende atender?, ¢ Cuéles son los gustos
y preferencias de los potenciales clientes?

2. ¢Cudles son aquellos factores que pueden influir en el normal funcionamiento del
negocio?

3. ¢Cudl es el grado de viabilidad econdémica del proyecto?

4. ¢Cudles son las caracteristicas que va a ofrecer la tienda Fs para diferenciarse de la
competencia y lograr acaparar el mercado objetivo con éxito?

3. OBJETIVOS

3.1. OBJETIVO GENERAL:

El objetivo general sera el de evaluar la viabilidad econémico / financiera para la apertura
de unatienda dedicada a la venta de indumentaria femenina y accesorios complementarios
en San Miguel de Tucuman mediante un plan de negocios.

3.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS:
Para el desarrollo efectivo del plan de negocios sera necesario:

1. Ejecutar un analisis del entorno para identificar aquellos factores externos que puedan
influir en la apertura de la tienda de indumentaria.

2. Elaborar un estudio de mercado que aporte la informacién requerida y asi conocer el
mercado meta.

3. Ejecutar un andlisis de la rentabilidad del proyecto para analizar y determinar la
viabilidad del mismo.

4. MARCO TEORICO

Respecto del marco teérico de este plan de negocios a desarrollar sera necesario tener
asimilado los siguientes conceptos:
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Plan de Negocios

Un Plan de Negocios es una herramienta para la toma de decisiones que permite evaluar
oportunidades de mercado, comunicar una idea de negocio, gestionar su financiamiento, o
bien razonar de una manera sistematica sobre estos temas para la estructuraciéon de una
estrategia bien focalizada.

El Plan de Negocios debe ser un instrumento de gestion profesional que refleje lo que la
organizacién es y lo que quiere ser, a dénde quiere llegar y cdmo lo hara. Es una hoja de
ruta a seguir y como tal es de capital importancia que su contenido sea definido de acuerdo
con determinados pardmetros técnicos que lo hagan confiable para la organizacion y los
destinatarios externos.

Segun Danila Terragno y Maria Laura Lecuona “El plan de negocios retine en un
documento toda la informacion necesaria para evaluar un negocio y los lineamientos
generales para ponerlo en marcha. Presentar este plan es fundamental para buscar
financiamiento, socios o inversionistas, y sirve como guia para quienes estan al frente de
la empresa.”

Segun Lambing y Kuehl (1998) “Un Plan de Negocios es un documento amplio que ayuda
al empresario a analizar el mercado y planear la estrategia de negocio. Si es preparado por
una empresa existente sirve para asegurarse de que el crecimiento futuro se maneje
adecuadamente; si es para un negocio nuevo, ayuda a evitar errores muy costosos. El plan
también sirve para obtener financiamiento’.

Dentro del marco teérico de un Plan de Negocios podemos recurrir a diferentes autores
para definir dos conceptos relevantes como son el de Emprendimiento y Emprendedor.

Emprendimiento: Howard Stevenson (1975) lo define: “como la busqueda de
oportunidades independientemente de los recursos controlados inicialmente”.

Segun Pereira (2003) “el término Emprendedor designaba a una persona caracterizada
por comprar productos a precios conocidos para venderlos en el mercado a precios
desconocidos; esta concepcion asocié al término emprendedor con los elementos
conceptuales de recursos y riesgo”.

Peter Druker (1964) “define a un Emprendedor como aquel que busca el cambio, responde
a él y explota sus oportunidades. La innovaciéon es una herramienta especifica de un
emprendedor, por ende, el emprendedor efectivo convierte una fuente en un recurso”.

Es importante destacar que la diferencia entre el emprendedor y el individuo coman la
establece su actitud. El emprendedor es una persona con capacidad de crear, de llevar
adelante sus ideas, de generar bienes y servicios, de asumir riesgos y de enfrentar
problemas.

Proyecto de Inversién

Segun Baca (2010), “un proyecto de inversion es un plan que, si se le asigna determinado
monto de capital y se le proporcionan insumos de varios tipos, producira un bien o un
servicio, util al ser humano o a la sociedad” (p. 2).

La evaluacion de un proyecto de inversion, cualquiera que este sea, tiene por objeto
conocer su rentabilidad economica y social, de tal manera que asegure resolver una
necesidad humana en forma eficiente, segura y rentable. Sélo asi es posible asignar los
escasos recursos econdmicos a la mejor alternativa.

La metodologia empleada al evaluar un proyecto consiste en definir los objetivos del
estudio, y a partir de ellos, realizar los siguientes analisis: andlisis de mercado, analisis


https://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S2215910X15000154#bib0120
https://es.wikipedia.org/wiki/Peter_F._Drucker
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técnico operativo, analisis econdmico financiero y analisis socioeconémico. A parir de ellos,
se sacan conclusiones para tomar una decision respecto al proyecto.

El proceso de un proyecto reconoce cuatro grandes etapas secuenciales: idea,
preinversién, inversion y operacion.

£ A . . — Operacion 7} > Tiempo
= n *%*

Nota: Tomado del libro Preparacion y Evaluacién de proyectos, (p.27)

5. MARCO METODOLOGICO

Para este Plan de Negocios se utilizara un enfoque mixto ya que implicara la recoleccién y
el analisis de datos cuantitativos y cualitativos, asi como su integracién y discusién conjunta
para lograr un mayor entendimiento del fendmeno bajo estudio. La parte cualitativa
permitira identificar los gustos y preferencias de los potenciales clientes de la tienda FS, la
forma de atencion al ingresar en la tienda y ayudara a definir cual sera el “valor agregado”
que ofrecerd el negocio para lograr acaparar el mercado objetivo. Respecto a la parte
cuantitativa la misma brindara informacioén valiosa que permitird presupuestar la inversion
requerida, los costos necesarios y la rentabilidad para poder iniciar con este proyecto en el
ambito comercial de San Miguel de Tucuman.

El disefio que se adoptara para este enfoque mixto sera un Disefio Exploratorio Secuencial

(DEXPLOS) ya que implica una fase inicial en donde se realizara la recoleccion y analisis
de datos cualitativos y en una segunda etapa donde se analizan los datos cuantitativos
para evaluar la viabilidad econémica del problema.

Se utilizardn métodos estadisticos para poder determinar el nimero de personas que
conformaran la muestra de estudio.

La segmentacion de este mercado sera de tipo Demogréfica, la cual hace referencia a las

personas que forman un mercado especifico para un producto o servicio en funcion de los

datos demogréficos. Dentro de este tipo de segmentacion se incluyen variables como la
edad, ingresos familiares y género que jugaran un papel importante dentro de la
investigacion de la insercién de la tienda de disefio en San Miguel de Tucuman.

Para obtener datos primarios, se implementara el método de observacion, para el cual

empleard las siguientes técnicas:

e Observacién Directa en negocios de la competencia para poder interiorizarnos en lo
gue cada lugar ofrece como asi también evaluar el comportamiento de los clientes al
entrar en una tienda.

e Cuestionarios Autoadministrados: es un método de recoleccion de datos en el cual el
entrevistado responde las preguntas planteadas por un investigador. Dichos
cuestionarios seran dirigidos a clientes potenciales para recabar informacion
relacionada a conocer qué es lo que buscan a la hora de salir a comprar una prenda,
si siguen o no la moda actual, como es la atencion que esperar en una tienda, entre
otras que seran de interés en esta investigacion.

A través de estas técnicas mencionadas, se podra recolectar informacion muy valiosa para
el negocio que permitira ofrecer lo que buscan los futuros clientes siempre esperando
ofrecer “valor agregado” que permita hacerlos sentir que son importantes y son parte de
este emprendimiento; logrando captar la fidelidad de ellos.
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Para obtener los datos cuantitativos se realizara un flujo de fondos del proyecto, el cual
consiste en identificar y analizar los ingresos y egresos y su ocurrencia en el tiempo para
finalmente poder medir la rentabilidad del proyecto.

6. PLAN DE NEGOCIOS

. ESTRUCTURA IDEOLOGICA

Fs - Tienda de Indumentaria es un emprendimiento que tendra base en la ciudad de San
Miguel de Tucuman, creado por dos amigas con gran interés por el rubro de la moda. El
mismo estara dedicado a la venta de indumentaria y accesorios complementarios
femeninos.

La idea de este negocio surge por dos razones: en primer lugar, el deseo de ambas amigas
por incursionar en el ambito del emprendedor. Y, en segundo lugar, ante la posibilidad de
utilizar un inmueble propiedad de una de las amigas y con una ubicacion estratégica dentro
de la zona comercial de la ciudad de San Miguel de Tucuman.

A continuacion, se presentan los pilares basicos sobre los cuales se asentara el negocio:

PROPOSITO:

“Ofrecer ropa de calidad destacable y accesorios complementarios que logre satisfacer las
necesidades y gustos del mercado potencial a precios asequibles.”

VISION:

“Ser una empresa lider y reconocida en la venta de ropa que brinde asesoramiento
continuo de moda a sus clientes proporcionando cada dia mas un servicio de excelencia a
ellos y que al mismo tiempo nos permita competir en el mercado provincial con los mejores
precios.”

MISION:

“Ofrecer a nuestros clientes productos de calidad, a precios competitivos que cumplan con
sus necesidades y exigencias, abarcando sus gustos de acuerdo a su estilo de ver y vivir
la vida.”

VALORES:

Trabajo en equipo, confiabilidad, innovacién, compromiso con el cuidado del medio

ambiente, empatia, orden y limpieza.

. ESTUDIO DE MERCADO

Para cumplir con los objetivos propuestos en este plan de negocios se toma la decision de
considerar el negocio desde tres perspectivas de analisis: analisis de mercado, analisis
legal y analisis econémico - financiero.
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1. Andlisis Situacional

La primera herramienta que se procedi6 a implementar fue un analisis FODA para
identificar las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas que enfrentara
emprendimiento y que a su vez en un futuro sera clave en la toma de decisiones por parte
de las emprendedoras para la puesta en marcha de la Tienda de Disefio - Fs. Esta
herramienta permite analizar desde dos puntos de vista: en primer lugar, las fortalezas y
debilidades que dependen de lo que ocurre en el interior de la empresa; en este caso
particular al ser un proyecto que aun no estd en marcha el andlisis se centra en el
emprendedor y sus recursos.

Mientras que las oportunidades y amenazas estan relacionadas con el contexto, es decir
con lo que ocurre o puede ocurrir fuera de la empresa, y que, por lo general, no depende
de la influencia de ésta, sino que se da en forma independiente.

Figura 1: FODA

DEBILIDADES AMENAZAS

Fs no es conocida por el mercado Situacién econémica del pais.

nenmiaon Amplio abanico de competidores.

Poca experiencia en el rubro. Precios cambiantes de MP e

insumos.

FORTALEZAS

Valor agregado.

Cuidado del medio ambiente.
Personal capacitado en atencion al
publico.

Adaptacioén al mercado.
Emprendimiento cuenta con un lugar
en donde se desarrollara.

OPORTUNIDADES

Conocimiento sobre estética visual y
marca.
Ubicacion Estratégica.
Importancia de la actividad comercial.
Diversidad de canales de venta

Fuente: Elaboracion Propia

FORTALEZAS:

e El agregado de valor que brindara Fs - Tienda de disefio a sus potenciales clientes es
la asesoria personalizada durante la compra que realicen ya sea mediante la compra
online o en el local.

e Interés por parte de las emprendedoras en el cuidado del medio ambiente a través de
la implementacion del concepto de moda circular. Dicho concepto mantiene como

8
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premisa mantener los productos en circulacion la mayor cantidad de tiempo posible
mediante la puesta en marcha del concepto de las tres erres: reducir, reusar y reciclar.

e Personal continuamente capacitado en atencion y ventas al publico, de tal forma que
puedan cumplir con sus tareas diarias y poder implementar comisién por ventas como
incentivos para ellos.

e Facil adaptacion al cambiante mercado de la indumentaria para poder ofrecerle a sus
clientes las prendas que cumplan con estandares de la moda como asi también de
acuerdo a sus necesidades y gustos que no necesariamente siguen el estilo del
momento.

e El emprendimiento bajo analisis ya cuenta con un lugar fisico en donde se llevara a
cabo el mismo.

OPORTUNIDADES:

e Conocimiento de una de las socias sobre marketing, marca y estética visual que
ayudan a crear una marca o impulsar un emprendimiento otorgandole una identidad
de marca con el que sus clientas puedan identificarse.

e La ubicacion estratégica del inmueble ya que se encuentra dentro del area comercial
de la ciudad de San Miguel de Tucuman.

e En la ciudad de San Miguel de Tucuman la actividad comercial es muy importante
dentro del rubro de la economia de la provincia.

e Fs - Tienda de Disefo ofrecera diversidad en cuanto a los canales de ventas: los
clientes podran realizar sus compras en la tienda fisica, también lo podran hacer de
forma online a través de redes sociales o0 mediante WhatsApp en donde podran elegir
gue sea enviado a su domicilio o retirarlo por la tienda.

DEBILIDADES:

e Una de las principales debilidades para este proyecto es que Fs- Tienda de disefio no
es conocida por el mercado consumidor.

e La poca experiencia en el rubro comercial por parte de las emprendedoras es una
debilidad para este proyecto.

AMENAZAS:

e Una de las principales amenazas identificadas para este proyecto es la inestable
situacion econémica del pais.

e Dentro de la ciudad de San Miguel de Tucuman existe una gran cantidad de tiendas
dedicadas a la venta de indumentaria femenina bajo diversas modalidades: las
tradicionales tiendas fisicas de venta de indumentaria, showroom y ventas online
mediante redes sociales. Por esto, se evidencia que la competencia es fuerte dentro
del rubro comercial.

e Como consecuencia de la inestable situacion econdémica del pais el rubro de
indumentaria en los ultimos afios fue uno de los mas afectados y en donde se observo
uno de los mayores incrementos de precios por el aumento de la materia prima e
insumos con los que se fabrican las prendas.
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2. Descripcién del bien o servicio:

“Fs.” se dedicara a la venta al por menor de indumentaria femenina y accesorios
complementarias mediante compras realizadas en el local como asi también la posibilidad
de realizar compras a través de las redes sociales con envio a domicilio o retiro desde la
tienda.

Asi mismo, la tienda contara con un sector denominado “vintage” en donde se exhibiran
prendas de segunda mano, es decir usadas, de temporadas anteriores o discontinuas que
cumplan con ciertos requisitos para la puesta en venta a un precio mas accesible.

3. El Mercado Proveedor:

La oferta de proveedores de Fs — Tienda de Disefio proviene de locales de indumentaria
dedicados a la comercializaciobn mayorista ubicados en la localidad de Avellaneda -
Provincia de Buenos Aires.

El estilo de ropa que se dedicara a comercializar Fs surgira de la informacién recabada
mediante los cuestionarios realizados a los clientes potenciales a través de Google Forms.
A continuacién, y una vez definido, se procedera a realizar una seleccion de los
proveedores adecuados para las necesidades de la tienda.

En cuanto a los insumos, muebles y equipos que se necesitan para la puesta en marcha
del negocio es muy amplia, en Tucuman hay un gran nimero de proveedores potenciales
que venden al por mayor y al por menor que son capaces de satisfacer nuestras
necesidades. En primera instancia, se pretende realizar la seleccién de las prendas y
accesorios a vender mediante un viaje de las socias a la provincia de Buenos Aires para
tomar conocimiento de las condiciones impuestas por los vendedores a los locales para
compras por mayor, verificar la calidad de las prendas como asi también en el futuro
entablar relaciones de fidelidad con marcas seleccionadas para lograr adquirir las prendas
de manera online y sin la necesidad de realizar en cortos tiempos viajes para comprar las
prendas.

En el siguiente cuadro se detallan los posibles proveedores del negocio. Estos fueron
elegidos teniendo en cuenta la cercania del local, la disponibilidad de productos, la
conveniencia y las formas de pago disponibles.

Tabla 1: Proveedores potenciales

Proveedor Suministra
Proveedor R Remeras
Proveedor B Blusas
Proveedor J Jeans y Short
Proveedaor P Short y Polleras
Proveedor A Accesorios
Iman Bags Bolsas
Libreria M&V Etiquetas y Stickers
Musimundo Equipos
Fravega Equipos
Mercado Libre Muebles. Perchas y Equipos
PosMet Equipo
Yubrin Cortinas para probadores
Light Design lluminacian
Llama Digital Vinilos Decorativos
EDET Luz
FIBERTEL Internet

Fuente: Elaboracién propia
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4. El Mercado Consumidor:

En una primera etapa para conocer el comportamiento de los consumidores se procedi6 a
realizar observaciones de su conducta al momento de realizar una compra en una tienda.
Los resultados de esta etapa de observacion permitieron realizar una inmersién inicial en
el ambiente comercial y reconocer algunos aspectos que ayudaron a definir las preguntas
que serian de interés para esta investigacién y permitiria recabar informacién primaria
sobre gustos y preferencias del mercado obijetivo.

Para analizar al mercador consumidor de Fs. - Tienda de Indumentaria se realiz6 un
cuestionario elaborado en Google Forms (ver anexo) a un total de 73 personas. Se utilizé
un muestreo no probabilistico por bola de nieve ya que los resultados obtenidos a partir de
la encuesta solamente seran representativos de la muestra bajo analisis.

Los cuestionarios fueron confeccionados por el autor de este plan de negocios y se realizé
una pequefia prueba piloto para detectar inconsistencias. Luego, fueron enviados y
compartidos a través de redes sociales comenzando con personas conocidas y allegadas
a las emprendedoras. La encuesta estaba dirigida principalmente al publico femenino y
constaba de un total de 11 preguntas cerradas y apunta a estudiar las siguientes variables:
Edad y Género

Interés sobre la moda

Factores mas importantes a la hora de realizar una compra

Motivos de compra

Frecuencia de compra

Forma de pago preferida

Estilo de ropa

A continuacion, se detallan los resultados mas relevantes de la encuesta:
e Edad, Género e Interés por la moda:

La mayoria de las personas encuestadas tienen un rango de edad de 25 a 35 afios (57%),
le siguen las de 15 a 25 afios (28%), las de 35 a 45 afios (9%) y las mayores a 45 afios
(7%) coincidente con los rangos etarios mas joven. También el 89% de los encuestados
pertenece al género femenino; el de mayor interés para este proyecto.

Y en cuanto, al interés por la moda, la encuesta revel6 que el 78,46% sigue la moda
mientras que una menor proporcién de los encuestados, el 21,46% no lo hace.
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Figura 2: Edad

Figura 3: Interés por la moda
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Fuente: Elaboracién Propia

Fuente: Elaboracién Propia

Factores que influyen a la hora de comprar:

A partir de los resultados obtenidos al consultar sobre los factores que mas influyen al
momento de adquirir una prenda determinada se elabordé un ranking. En el mismo se

plasmaron las respuestas y se observd que el factor mas influyente para adquirir una
prenda fue el precio con 31 votos; seguido de la calidad del producto con 21 y en tercer
lugar ubicaron la variedad referida principalmente a los talles y colores (17 votos).

Figura 4: Ranking de los factores que mas influyen al momento de adquirir una determinada
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e Frecuenciade compray medio de pagos preferidos:

Respecto a la frecuencia de compra la mayoria de los encuestados (30,77%) lo hace una
vez al mes; seguido del 26,15% que manifestd hacerlo una vez cada tres meses, seguido
del 21,54% que realiza una compra mas de una vez al mes.

En cuanto a la forma de pago, la mayoria de los encuestados indicaron que prefieren pagar
con tarjeta de crédito (39), seguido de 35 personas que manifestaron pagar en efectivo y
en tercer lugar (28), optaron por el pago mediante tarjeta de débito.

Figura 5: Frecuencia de compra Figura 6: Medio de Pago Preferido
FRECUENCIA DE COMPRA MEDIOS DE PAGOS
40%
°30,77% 26.15% Aplicaciones 1 1
30% 21,54% 07 :
7270 Transferencias W 2
0,
20% 12.31% g 539, Codigo QR mm 4
0,
10% l . Tarjeta de débito T —— 23
0% Tarjeta de crédito  E——————— 39
Unavez Masde Cada Cada Unavez Efectivo  n— 35
almes unavez tres seis al aho
almes meses meses 0 10 20 30 40 50
Fuente: Elaboracién Propia Fuente: Elaboracion Propia

e Motivos de la compray Estilo elegido:

Al consultarles a los encuestados por el motivo de compra, la mayoria (48,98%) manifest6
que lo hace por gusto, mientras que un 35,71% realiza compras por necesidad y en menor
medida un 14,29% para realizar un regalo en determinada ocasion.

La mayor parte de los participantes (92,31%) manifestdé que el estilo de ropa que suele
elegir es el formal mientras que el 7,69% opta por el estilo casual.

Por ultimo, cuando se le realizé la siguiente pregunta a los encuestados: ¢,qué les gustaria
encontrar en una tienda? El 47,69% optaron por las promociones, seguido del 30,77% que
eligieron cambiadores equipados y amplios y un 20% manifestd que le gustaria encontrarse
con asesoria en la compra.

Figura 7: Estilo de Ropa

ESTILO DE ROPA

7.69%__ 0-00%

92.31%

® Formal = Casual De fiesta

Fuente: Elaboracién Propia
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Figura 8: Motivos de la compra

Motivos de la compra
1.02%
14.29%
35.71%
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B Para realizar un regalo Otros (salidas especiales)

Fuente: Elaboracion Propia

Figura 9: ¢ Qué les gustaria encontrar en una tienda?
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1.54%
‘20.00%

47.69%
' 30.77%
= Asesoria en la compra = Cambiadores amplios y equipados
= Promociones Otras (todas las opciones)

Fuente: Elaboracién Propia

o Caracteristicas de los consumidores potenciales:

En base a lo obtenido en la investigacion de mercados, podemos definir las caracteristicas
del mercado objetivo al cual va dirigido nuestro negocio:

Los consumidores potenciales de los diferentes productos y accesorios que vendera Fs,
son las mujeres de 15 a 35 afios de edad que viven en la ciudad de San Miguel de Tucuman
o0 sus alrededores que buscan sentirse comodas y lindas. Este grupo de clientes tiene un
gran interés por seguir la moda que constantemente va cambiando y a la cual se adaptan
con mucha flexibilidad.

Los factores que mas influyen en ellos al momento de adquirir una determinada prenda son
ordenados de la siguiente manera segun orden de importancia para cada una de las
personas que forman este grupo al cual va dirigido Fs:

1. Precio
2. Calidad
3. Variedad
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Otras caracteristicas relevantes que se obtuvieron mediante la encuesta y su posterior analisis
sobre este mercado potencial son las siguientes:

El principal motivo por el cual realizan una compra es por necesidad; mientras que el
estilo por el cual optaron fue por el formal;

La frecuencia con la cual este grupo de personas realiza compras es por lo menos una
vez al mes;

Respecto a la eleccion de la forma de pago con la cual realizan sus compras optaron por
tarjeta de crédito y efectivo;

Y, por ultimo, lo que les gustaria en una tienda para sentirse comodas y lograr una relacion
de fidelidad son promociones en primer lugar seguido de cambiadores amplios y
equipados.

A.

Estimacion de la Demanda:

Tamafio potencial del mercado: Para calcular el tamafio del mercado, se tomard en
cuenta, el crecimiento proyectado de la poblacion de la ciudad de San Miguel de Tucuman
para los préximos 5 afios.

Los datos sobre las proyecciones de poblacién realizadas por la Direccién de Estadistica
de la Provincia de Tucuman y la Secretaria de Estado de Gestion Publica para los proximos
cinco afios, se presentan a continuacién en el siguiente cuadro:

Tabla 2: Poblacién Proyectada

Proyeccion de la Poblacion

. Tasa de el
Afo . . del

Crecimiento
mercado

2022 593 791
2023 0.630% 597 .530
2024 0.618% 601.224
2025 0.606% 604 869
2026 0.618% 608.607
2027 0.618% 612.369

Fuente: Direccién de Estadistica de la Provincia
de Tucuman

Debido a que los datos obtenidos por la pagina web de la Direccién Estadistica de la
Provincia de Tucuman son hasta el 2025 se debi6 realizar el célculo para proyectar la
poblacion para los dos afios siguientes. Para realizar el calculo para el afio 2026 se efectué
un andlisis del crecimiento de los tres afios anteriores. Y, en cuanto al calculo realizado
para el 2027 dado que no se obtuvo andlisis certero del crecimiento de la poblacion se
considerd que coincidira con la tasa del afio anterior (2026).

. Mercado y Demanda Potencial: para el calculo del mercado potencial, se tomara en

cuenta el numero de mujeres comprendidas en el rango de edad de 15 a 35 afios de edad
gue vivan en la ciudad de San Miguel de Tucuman. Dichos datos fueron obtenidos desde
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la pagina de la Direccion de Estadistica de la Provincia de Tucuman. De manera que, el
mercado potencial proyectado para 5 afios, se presenta a continuacion:

Tabla 3: Mercado Potencial

N® de compradores potenciales

1 2 3 4 5

M® de Mujeres (15 a

- 125 037 125 737 126428 127136 127.847
35 arios

Fuente: Elaboracién propia

5. Anélisis de la Competencia:

Para analizar el nivel de competencia dentro de la industria del comercio y poder desarrollar
en el corto plazo la estrategia del negocio se elabor6 la Cruz de Porter. Esta herramienta
consta de cinco fuerzas que se mencionan a continuacion: poder de negociacion de los
clientes, poder de negociacion de los proveedores, amenaza de nuevos competidores,
amenaza de productos sustitutos y la rivalidad entre los competidores existentes.

Figura 10: Cinco Fuerzas de Porter

Nuevos Competidores:
Barreras de Entrada: Baja
Barreras de Salida: Baja

Rivalidad entre Negociacién de los
los competidores Proveedores:
existentes: Baja
Alta

Productos Sustitutos:
Media Alta

Negociacion de los Clientes:
Moderado

Fuente: Elaboracion Propia
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1. Rivalidad entre los competidores existentes: Para este andlisis se deben
considerar aquellas organizaciones que venden productos similares a los de la Tienda
Fs. El nimero de competidores directos en la ciudad de San Miguel de Tucuman es
alto dado que existe un amplio abanico de tiendas que se dedican a la venta de
indumentaria y accesorios y se encuentran ya establecidos dentro del mercado y en
algunos casos tienen una marca patentada.
Intensidad de la fuerza: Alta

2. Amenaza de Nuevos Competidores: Las barreras de entrada a este mercado son
bajas, ya que no se requieren grandes inversiones de capital para instalar un negocio
de pequefias dimensiones comparado con los de otra actividad; inclusive hoy en dia
cualquier persona puede iniciar sus operaciones en su propia casa (showroom), ya
sea mediante citas previas o por modalidad online.

Respecto a las barreras de salidas son consideradas bajas ya que si la tienda decide
cerrar lo puede hacer facilmente y puede vender los productos y elementos necesarios
para el funcionamiento del local.

Intensidad de la fuerza barreras de entrada: Baja

Intensidad de la fuerza barreras de salida: Baja

3. Amenaza de Productos Sustitutos: Existen en el mercado una amplia variedad de
productos sustitutos para este rubro. Seran considerados productos sustitutos aquellos
gue puedan desempefiar la misma funcion que los del sector analizado, como: prendas
de segunda mano, realizar las prendas por modistas, adquirir la prenda por mayor
mediante pagina web.

Intensidad de la fuerza: Alta

4. Poder de Negociacion de los proveedores: El poder de negociacién con los
proveedores es bajo, ya que el sector de indumentaria femenina tiene una amplia y
variada base de proveedores para elegir y no se trata de productos diferenciados o
dificiles de conseguir en el mercado.

Intensidad de la fuerza: Baja

5. Poder de Negociacion de los clientes: Los compradores determinan la existencia de
la tienda, al adquirir o no los productos y servicios de la misma. Por lo tanto, el poder
de negociacion de los clientes de Fs — Tienda de Indumentaria es moderado ya que
pueden conocer con relativa sencillez la variedad de productos, precios y condiciones
de ventas de la competencia, lo que le otorga mayor poder a la hora de decidir donde
comprar.

Intensidad de la fuerza: Moderado

6. Anaélisis de los Precios:

Para la determinacion de los precios de los distintos productos que vendera Fs — Tienda

de Indumentaria se tendra en cuenta:

a- Los costos de venta y distribucion de los distintos articulos mas una tarifa justa de
utilidades por el esfuerzo que realiz6 el emprendimiento y los riesgos que asumio.

b- Los precios, estrategias y ofertas de mercado de los distintos competidores.
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En base a estas dos variables, los posibles precios a cobrar para el primer periodo se
detallan a continuacion:

1.

Fs—

Tabla 4: Precio

Descripcion Proveedor Precio Unitario| Precio Venta
Remeras Proveedor R 5 1,500.00 | 5 3,750.00
Blusas Proveedor B 5 1,900.00 | 5 4,750.00
Jeans Proveedor ] 5 5,240.00 | 5 13,100.00
Short J Proveedor P 5 2,800.00 | 5 7,000.00
Aros Proveedor A 5 350.00 | 5 875.00
Collares Proveedor A 5 900.00 | 5 2,250.00

Fuente: Elaboracion Propia

Analisis del Sistema de Comercializacién:

Definicion de los canales de comercializacion y distribucién: Se utilizara un canal
de distribucién de contacto directo, ya que la tienda vendera directamente a los
clientes, sin intermediarios, en el local fisico o de manera online a través de las redes
sociales y se realizaran envios a domicilios.

Margenes de Ingresos: No se fijara un margen porcentual de ingresos a priori. Se va
a partir de los precios objetivos y se espera que estos absorban los costos y generen
resultados positivos.

Sistema de Ventas y de pago de los clientes: Los productos se venderan en el local
fisico de contado, con tarjeta de crédito, tarjeta de débito. En el caso de optar por
envios a domicilio el pago podra realizarse en efectivo, trasferencias o mediante
plataforma web de pagos en donde se enviara el link al cliente.

Sistema de publicidad y promocidn: la promocién estara orientada a dar a conocer

la propuesta de valor del negocio, construir una imagen y reputacién de marca,

posicionarla y aumentar la eleccién de los productos de Fs — Tienda de Disefio por

parte de los clientes. La accién de marketing que se seguira se detalla a continuacion:
Marketing No Tradicional: se trabajara en redes sociales Instagram y Facebook para
promocionar el negocio, utilizando distintas herramientas que las mismas ofrecen,
como historias y publicaciones pagas. Se realizara publicaciones en donde se
ofrecera distintas promociones durante los primeros dias de apertura y se llevara a
cabo un sorteo para lograr una mayor difusion de la tienda.

ESTUDIO TECNICO

Necesidades de Productos y Accesorios:

Tienda de Indumentaria no vendera un producto estandar, sino diferentes modelos de

cada tipo de producto, las cuales generalmente no se repiten en el tiempo. Por ello, es
dificil establecer el precio de cada prenda en esta etapa del proyecto y se ha decidido
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calcular un precio de referencia de cuatro productos bésicos para la temporada de
primavera / verano 2023:
Remeras
Blusas
Jeans
Shorts
En cuanto, a los accesorios se utilizara la misma metodologia definida para las
prendas:

e Aros

e Collares
Se seleccionaron estos productos dado que se considera que se venden en cantidades
mensuales relativamente constantes.
La tienda se dedicara a la compra y venta de indumentaria y de accesorios femeninos. A
continuacién, se definen las siguientes actividades que intervienen en el proceso de
compra y disposicion de la mercaderia mediante la modalidad online:

Figura 11: Proceso de compra a proveedor de manera online

Deteccion de la Seleccion del Pedido al Confirmaciéon Pago al
Necesidad Proveedor Proveedor del Pedido proveedor

Recepcioén = Organizacion
i y Conformidad S y

Control del disposicién de
g de la Factura <
Pedido la mercaderia

Venta al Entrega al
publico cliente

Fuente: Elaboracion Propia

El proceso se inicia por la deteccién de una necesidad. Continda con la seleccién de
proveedores ubicados en la provincia de Buenos Aires para abastecer a Fs — Tienda de
Indumentaria con los articulos que precisa y que cumpla ademas con los estandares de
precio y calidad.

Una vez seleccionado el/los proveedores se confecciona el pedido a realizar con las
prendas y accesorios que requiere la tienda de indumentaria. Paso siguiente es enviar el
pedido y aguardar a la confirmacién del pedido completo o de los articulos que tienen en
stock por parte de el/los proveedores. Y, por Ultimo, se recibe la factura online y se realiza
el pago del pedido.

A continuacion, se recibe la mercaderia y se firma al transportista la entrega integra de la
misma. Se procede a realizar el control de la mercaderia para asegurar su calidad y que el
pedido entregado corresponda con el detallado en la factura. Luego, se efectla el alta de
los distintos articulos en el sistema de la ti0065nda para corroborar su stock y se realiza la
registracion correspondiente de la factura para luego ser archivada.

Se organiza y se pone a disposicion en la tienda los articulos para su comercializaciéon. De
esta forma las personas interesadas pueden realizar sus consultas y pedidos. En el caso
de que la venta sea realizada en la tienda fisica o a domicilio se entregara el producto de
manera inmediata.
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2. Necesidades de elementos y equipos:

e Descripcion de elementos y equipos requeridos: a continuacion, se describen los
muebles, equipos y demas elementos requeridos para la puesta en marcha del
negocio:

Tabla 5: Equipos, muebles y otros elementos requeridos

Equipos, muebles y otros elementos requeridos
Descripcion Cantidad Uﬁztr{i)o Costo Total
Aire Acondicionado 1 $129,999.00 | § 129.999.00
Escritario 1 $1449900 | 5 14.499,00
Perchas de madera 30 $ 350.00 5 10.500,00
Perchas para pantalones 10 529348 5 2.934 80
Controlador Fiscal 1 590.000,00 |5 90.000,00
PosMet 1 5470000 |§ 4.700,00
Etiquetas 500 5457 5 2.286.90
Bolsas 200 5 52.00 5 10.400,00
Stickers 200 $2.50 5 500,00
Vinile {(1mt x 1,50mts) 1 3450000 | % 4.500,00
lluminacidn 5 12.123.00
Mueblas Estantes 3 $4.500,00 |§ 13.500,00
Cortinas para probadores 2 249950 |5 4.999.00
Sillones de mimbre 2 $9.900.00 |% 19.800,00
Perchero de pie 1 $15.800,00 |5 15.800,00
Manigue 2 $4.000,00 |5 5.000,00
Percheros G $3.824.00 | % 22 944 00
Espejos 2 58.051,00 |§ 16.102.00
Total $  383.587,70

Fuente: Elaboracion Propia

3. Edificios e Instalaciones:

Las instalaciones donde se desarrollara el emprendimiento se encuentran ubicadas en la
Ciudad de San Miguel de Tucuman, mas precisamente en la zona céntrica un punto
estratégico para el desarrollo de la actividad comercial de la provincia. El lugar cumple con
todos los requisitos necesarios para este tipo de negocio y se encuentra en buen estado
de conservacion. Las dimensiones del local se estiman en 45 metros cuadrados que
permitira una distribucién adecuada y beneficiosa de los distintos espacios y ubicaciéon de
los articulos y accesorios que comercializara la tienda de indumentaria.

IV. ESTUDIO ORGANIZACIONAL

Al inicio de su actividad comercial Fs — Tienda de Indumentaria estard a cargo y sera
atendido y gestionado por ambas emprendedoras quienes seran las encargadas de realizar
todas las funciones necesarias para que el emprendimiento funcione y crezca
correctamente dentro del mercado comercial. Por tal motivo, la estructura de negocio que
se plantea a continuacién es a modo de propuesta para el futuro del emprendimiento ya
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que se espera un crecimiento del mismo, y serd necesario contar con todos los recursos
para que el negocio pueda brindar de forma eficaz y eficiente su propuesta de valor:

Figura 12: Organigrama Propuesto

GERENCIA
GENERAL

ASESOR
CONTABLE

DPTO. VENTAS DPTO. COMPRAS

VENDEDORA VENDEDORA VENDEDORA
s1 s2 ONLINE

Fuente: Elaboracion Propia

Las actividades que llevard a cabo cada uno de los departamentos se detallan a
continuacion:

a.

Gerencia General: Est4 area estara a carga por uno de las fundadores de Fs — Tienda
de Indumentaria (Socia A), y va a tener como funciones principales, la toma de
decisiones estrategicas del negocio, la planificacion de metas futuras y de las
actividades a realizar para cumplirlas. Se va a encargar de la organizaciéon y
distribucion de las actividades, la medicion del desempefo de las vendedores tanto
del salon como del online.

Departamento Compras: Las funciones correspondientes a esta area seran
realizadas por la Socia B quien se encargara de registrar los ingresos y egresos del
personal, la gestion de las relaciones con los proveedores, compras de mercaderia,
altas de la mismas en el sistema para actualizar el stock, pagos, supervision de los
gastos, etc.

Departamento Ventas: A su vez, también se encargard de dar a conocer los
productos que comercializa la tienda a través de campafias publicitarias y de
promocion en las redes sociales y mantener activas las mismas, se va a encargar de
detectar cambios en el mercado y en las necesidades de los consumidores.
Vendedoras de Salén/Online: Seran las encargadas de relacionarse directamente
con los clientes ya sea mediante la venta en el salén u online para asesorarlos en su
compra de tal manera que resulte lo mas satisfactoria para ellos. Son quienes van a
realizar la preparacion y entrega del articulo seleccionado al cliente.

Asesor Contable: sera el encargado de registrar todas las operaciones econémicas
que se lleven a cabo en el emprendimiento, incluye el gasto de ingresos y egresos.
Suministra la informacion a la gerencia para la toma de decisiones y se encarga de
cumplir con la normativa contable que exige la legislacion.
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V. ESTUDIO LEGAL

Para realizar este estudio se consultaron fuentes de informacién secundaria a fin de
conocer cual es la normativa vigente a cumplir en la ciudad de San Miguel de Tucuman
para llevar a cabo este proyecto.

En primer lugar, para solicitar la habilitacion comercial en la ciudad de San Miguel de
Tucuman, se debe iniciar un trAmite en la delegacién de Direccion de Ingresos Municipales
(ubicada en la esquina de Santa y Santa Fé).

La documentacién que se debera presentar es la siguiente: solicitud de empadronamiento
y habilitacion por cuadruplicado, original y fotocopia del DNI, inscripcion en AFIP y
certificado de uso conforme e inspeccién de instalaciones eléctricas.

o Forma Juridica: EIl negocio se organizar4 bajo el régimen simplificado para
pequefios contribuyentes (monotributo), cumpliendo con todos los requisitos de la Ley
26.565 y sus reglamentaciones, en la categoria inicial para luego proceder conforme crece
el negocio, con las re categorizaciones correspondientes, en la actividad que corresponda.
Para obtener la categoria de monotributista se debera realizar una inscripcion en la AFIP
de esta manera se obtendra el CUIT (Cédigo Unico de Identificacion Tributaria) con el que
se identifica a los trabajadores autbnomos, comercios y empresas. Luego de obtenido este
cAdigo se podra realizar la correspondiente inscripcion como monotributista.

Se deberan revisar y cumplir con las resoluciones de AFIP sobre la emisién de
comprobantes. Con respecto a los empleados que tendra la tiendo en relacion de
dependencia, se debera realizar la inscripcion correspondiente como empleador e ingresar
los aportes y contribuciones de los empleados a través del Régimen General de
Empleadores de AFIP.

A nivel provincial y municipal, se debe cumplir con los regimenes tributarios
correspondientes: Ingresos Brutos y Tributo Econémico Municipal (TEM).
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8. ANEXO

Encuesta de Mercado

Este cuestionario forma parte de una Investigacion realizada para la Practica Profesional
en la Facultad de Ciencias Economicas de la Universidad de San Miguel de Tucuman. El
mismo tiene como fin recabar informacion sobre los gustos y preferencias de sus
potenciales clientes para la apertura de una tienda de disefio dedicada a la venta de
indumentaria y accesorios femeninos.

Se solicita responder el cuestionario con la mayor sinceridad posible.

Las respuestas seran confidenciales y anénimas. No les tomard mas de 5 (cinco) minutos
en completarlo.

iMuchas Gracias por su colaboracion!

1- Género:

[l Femenino
'l Masculino (FINALIZA)
(1 Otro (FINALIZA)

2- Usted vive en:

[0 San Miguel de Tucuman
[ Interior de la provincia de Tucuman
[1 Otra provincia

3- Ocupacion:

4- Su edad se encuentra en el siguiente rango:

[J Entre 15 a 25 afios
[1 Entre 25 a 35 afios
O Entre 35 a 40 afios
[J Mas de 40 afos

5- ¢ Te interesa seguir la moda?

1 Si
1 No

6- Ordena del 1 al 6 (siendo el nimero 1 el de mayor importancia y 6 el de menor
importancia) los factores que influyen a la hora de adquirir una prenda de
indumentaria en un local:

‘1 Precio

'l Calidad

71 Atencion que brinda al publico

[1 Variedad de prendas que ofrece (por talles, colores y modelos)
'l Promociones

1 Marca
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7- ¢Con gué frecuencia compras ropa?

[

[ I B B A

Una vez al mes

Mas de una vez al mes
Cada tres meses
Cada seis meses

Una vez al afio

8- ¢ Cuadles son las razones por las que compras ropa? (Se puede marcar mas de una

opcién)

[ B R B

Necesidad

Gusto

Para realizar un regalo
Otro

9- ¢ Cual es el estilo de ropa que compras usualmente?

U
U
W

Formal
Casual
De fiesta

10- ¢ Cudl es el medio de pago que generalmente utilizas? (Se pueden marcar dos
opciones)

0 B O B

Efectivo

Tarjeta de Crédito
Tarjeta de Débito
Cdédigo QR

Otros

11- ¢ Qué te gustaria encontrar en una tienda?

[ B

Asesoria en su compra
Cambiadores amplios y equipados
Promociones

Otro
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