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RESUMEN

La elaboracién de este plan estratégico se basa en un emprendimiento de
indumentaria femenina de segunda mano, que nacié a mediados del afio 2020
en la ciudad de Yerba Buena. El mismo se dedica a la venta de ropa de
segunda mano, que la misma se obtiene mediante donaciones de familiares o
la compra en ferias. Su canal de venta es Unicamente on-line con modalidad de
entrega en la ciudad de Yerba Buena y San Miguel de Tucuman.

Entre las prendas que ofrece, cuenta con remeras, vestidos, faldas, bléiser,
camisas, entre otros. El emprendimiento es relativamente nuevo y al contar con
escaso capital es manejado Unicamente por su duefia que se encarga de
realizar todas las actividades desde la seleccion de las prendas destinadas a
vender, su acondicionamiento y el packaging, creacion de contenido para redes
sociales, atencion a los clientes, hasta las entregas y envios. Estas actividades
no se encuentran planificadas, tampoco existe un orden de prioridades, lo que
hace que no exista eficiencia ni eficacia en las mismas.

Es necesario poder fortalecer la posicion del mismo en el mercado, mejorar su
desempeiio y ser competitivo. Para lograr esto, se plantea como objetivo
general elaborar un plan estratégico que colabore con el crecimiento del
emprendimiento. Ademas, el trabajo tendrd como objetivos especificos:
Examinar el entorno en el cual esta inserto el emprendimiento; definir la vision
estratégica, la declaracion de mision y valores fundamentales para el
emprendimiento y; Elaborar una estrategia que permita alcanzar los objetivos y
la vision del emprendimiento de indumentaria.

El trabajo se va a encuadrar dentro de un método de investigacion cualitativa.
Se hara uso de un disefo de “investigacion-accién” con enfoque “practico”. Las
herramientas que se van a emplear para la recoleccion de datos seran la
observacion y el trabajo de campo, como fuentes primarias; entrevistas semi-
estructuradas a la duefia e informacion extraida de internet, como fuente
secundaria.

Palabras claves: Estrategia — Plan Estratégico — Emprendimiento -
Indumentaria.
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INTRODUCCION

Un emprendedor, segun Andy Freire (2004) es una persona que detecta una
oportunidad y crea una organizacion (o la adquiere o es parte de un grupo que
lo hace) para encararla.

El proceso emprendedor comprende todas las actividades relacionadas con
detectar oportunidades y crear organizaciones para concretarlas. (p. 25)

El emprendimiento bajo analisis surgié a mediados del 2020 aproximadamente,
no cuenta con local fisico, las ventas de las prendas se realizan de manera
online, realizando entregas en Yerba Buena y San Miguel de Tucuman. El
mismo se dedica a la venta de indumentaria de segunda mano, entre las
prendas que comercializa se encuentran:

e Blusas,

e Remeras,

e Pantalones,
e Faldas,

e Camisas, entre otras prendas.
Estas, como se dijo, son de segunda mano, las mismas son adquiridas
mediante donaciones por parte de familiares, amigos, o también adquiridas en
ferias.
Lo que trata de hacer la emprendedora es ofrecerles a sus clientas ropa de
calidad, en buen estado que otras personas ya no necesitan y no le dan un
uso. A su vez, es ropa que esta de moda y en temporada.
En sus inicios el emprendimiento no era constante en sus actividades, debido a
gue aun se estaba en pandemia y la emprendedora lo tomo en su inicio como
un hobby, que como un negocio.

PROBLEMA

El emprendimiento de indumentaria se encuentra en el rubro hace menos de
dos afios, el mismo se dedica a la venta de indumentaria de segunda mano,
apuntando principalmente a la diversidad. Actualmente es dirigido por su
duefia, quien se encarga de tareas como ser la compra de la mercaderia, de su
comercializacion, la creacion de contenidos en las redes para promocionar las
prendas y demas actividades que el negocio demanda. Dichas tareas no se
encuentran debidamente planificadas, no se cuenta con un orden, no se cuenta
con un rumbo establecido, ni pautas de control, lo que hace que no exista
eficacia y eficiencia en las actividades que lleva a cabo.

Preguntas de Investigacion:
Para abordar el problema se establecen las siguientes preguntas de
investigacion:

1. ¢Cbmo se encuentra actualmente el emprendimiento?

2. ¢De gué manera se puede profesionalizar al emprendimiento?

3. ¢Qué herramientas permitirAn mejorar y potenciar su desempefio?
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OBJETIVOS

Objetivo General

Diseflar un plan estratégico para el emprendimiento de indumentaria que
contribuya a potenciar su crecimiento, mejorar su desempefio y asegurar el
cumplimiento de sus metas

Objetivos especificos

e Examinar el entorno en el cual esta inserto el emprendimiento, para
poder obtener informacién Util que permita a el emprendimiento tomar
decisiones.

e Definir la vision estratégica, la declaracion de misién y valores
fundamentales para el emprendimiento.

e Elaborar una estrategia que permita alcanzar los objetivos y la vision del
emprendimiento de indumentaria.

MARCO TEORICO

Para poder desarrollar este plan de negocio es necesario tener claro una serie
de conceptos:

Un emprendedor segun Andy Freire (2004) es una persona que detecta una
oportunidad y crea una organizacion (o la adquiere o es parte de un grupo que
lo hace) para encararla.

El proceso emprendedor comprende todas las actividades relacionadas con
detectar oportunidades y crear organizaciones para concretarlas. (p. 25)

La estrategia de una empresa segun Arthur A. Thompson (2015) es su plan de
accion para desempefarse mejor que sus competidores y obtener una mayor
rentabilidad. [...] El objetivo de una estrategia bien formulada no es solo el éxito
competitivo y rentable en el corto plazo, sino el éxito duradero que mantenga el
crecimiento y asegurar el futuro de la empresa en el largo plazo. [...] La
estrategia de una empresa brinda direccion y guia, no solo en cuanto a lo que
deberia hacerse sino también a lo que no deberia hacerse. Desde el punto de
vista estratégico, saber lo que no se debe hacer es tan importante como saber
gué hacer. En el mejor de los casos, una accion estratégica incorrecta termina
siendo una distraccion y un desperdicio de los recursos de la empresa, en el
peor, tendrd consecuencias no deseadas de largo plazo que amenazan la
supervivencia de la compaifiia. (p. 3y 4)

Un plan estratégico segun Thomson (2015) traza la ruta hacia donde se dirige
la empresa, establece objetivos estratégicos y financieros, y describe las
acciones y enfoques competitivos necesarios para alcanzar los resultados
deseados. (p. 17)

Es de gran utilidad para la deteccion de las oportunidades que se le puedan
brindar al emprendimiento, es una manera de reducir de forma considerable los
aspectos negativos que pudiesen atentar contra los beneficios que ofrecen. Por
tanto, estos planes logran impulsar las fortalezas de las empresas y aminorar
las debilidades.

La ventaja competitiva segun Thomson (2015) se obtiene siempre que se
cuente con algan tipo de superioridad sobre sus rivales para atraer
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compradores y enfrentar las fuerzas competitivas. Hay muchas rutas hacia la
ventaja competitiva, pero todas implican dar a los compradores algo que les
parezca superior a las ofertas de los vendedores rivales, u ofrecer a los clientes
el mismo valor que los demas con un menor costo para la empresa. El valor
superior puede dar un buen producto con un precio menor; un producto
superior o por el cual vale la pena pagar mas; o una oferta con mejor valor, que
representa una combinacion atractiva de precio, caracteristicas, calidad,
servicio y otros atributos interesantes.

El proceso para la formulacion de la estrategia segin Thomson (2015)
implica:

1. Elaborar una visién estratégica qué enfoque a la empresa en el largo
plazo, una declaracibn de Mision que describe el proposito de la
compaiiia, y un conjunto de valores fundamentales que sirvan de guia
para lograr la vision y la mision.

2. Establecer objetivos qué evalien el desempefio y registren el avance
de la empresa hacia la direccion de largo plazo deseada.

3. Formular una estrategia qué conduzca a la empresa por el rumbo
estratégico que planed administracion y permite alcanzar los objetivos.

4. Ejecutar la estrategia elegida de forma eficiente y eficaz.

5. Monitoreo de los avances, evaluar el desempefio y poner en marcha
las medidas correctivas en la vision, declaracion de Mision, objetivos,
estrategias o enfoques de la ejecucidon de la estrategia conforme a la
experiencia real, las condiciones cambiantes, y las nuevas ideas y
oportunidades. (p. 17)

¢A que hace referencia con una vision estratégica?

Una vision estratégica describe las aspiraciones de la administracion para el
futuro, y define el rumbo estratégico y la direccion de largo plazo de la
compafiia. Para que una vision estratégica sea una herramienta valiosa para la
administracién debe comunicar lo que la organizacion pretende ser, y ofrecer a
los administradores un punto de referencia para tomar decisiones estratégicas
y preparar a la compafia para el futuro.

MARCO METODOLOGICO

Con la finalidad de cumplir con el disefio del plan estratégico, se decidio
abordar el problema a través de un enfoque cualitativo con disefio de
investigacion-accion, con un enfoque practico, sobre el cual Hernandez
Sampieri (2014) destaca, “la finalidad de la investigacion-accién es comprender
y resolver probleméaticas especificas de una colectividad vinculadas a un
ambiente [...] Asimismo, se centra en aportar informacion que guie a la toma de
decisiones para proyectos, procesos y reformas estructurales. También a su
vez para realizar una triangulacion de disefios se utilizard un disefio
fenomenoldgico y un estudio de caso.

El mismo ayudard a comprender y resolver problemas especificos del
emprendimiento.
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Instrumentacién

La recoleccion de datos se lleva a cabo a través de fuentes primarias y
secundarias, para la triangulacién de los mismos.

Los instrumentos de recoleccidn se mencionan a continuacion:

Fuentes de datos primarias:

e Observacién para poder captar en propia persona lo que sucede en el
emprendimiento y poder asi relevar la dinamica del emprendimiento, su
entorno y la competencia.

e Entrevista semi-estructurada a la duefia para conocer mas en
profundidad la situacion actual del emprendimiento y obtener mas
informacion.

e Cuestionario con preguntas abiertas y cerradas, dirigidas a los
clientes actuales y a posibles clientes potenciales, con el fin de conocer
sus gustos y preferencias. Al mismo tiempo, poder recabar informacién
sobre posibles mejoras al emprendimiento y/o productos nuevos a
ofrecer.

Fuentes de datos secundarios:

e Bibliografia de diferentes autores.

e Trabajos de terceros.

e Participacion en cursos de extension.

Diagnostico de la situaciéon actual del emprendimiento

I.  Historia del Emprendimiento
El emprendimiento se dedica a la comercializacion de indumentaria de segunda
mano, entre las que se destacan: remeras, pantalones, camisas, vestidos,
calzado, accesorios como ser carteras y mochilas entre otros. EI mismo tuvo
sus inicios hace dos afios, comenzando como un hobby para su duefa,
regalando las prendas que ella misma ya no utlizaba, hasta que vio la
oportunidad y las comenzé a vender, pero esto seguia siendo su propia ropa y
esporadicamente, luego, el ultimo afio comenzd a recepcionar ropa de amigos,
familiares lo cual la inspiro a seguir y se unid su novio el cual le ayuda a hacer
ciertas tareas, ella considera que comenz6 a ser un emprendimiento como tal
el ultimo afo, donde creo mas contenido en sus redes sociales.
Entre ellos se encargan de llevar a cabo todas las actividades y operaciones
del negocio. Actualmente el emprendimiento tiene mucha demanda, la cual le
permitié generar un capital donde el mismo se analizan en que reinvertirlo.
Las ventas actualmente se realizan de dos formas: una es venta online a través
de redes sociales del emprendimiento con envios a domicilio, retiro del
domicilio o entregas pactadas; y, en ferias que participa la emprendedora,
estas son ferias de barrio, que se hacen en plazas, donde ella invita a sus
clientas a visitar la misma para que puedan ver y apreciar la variedad de
prendas con las que cuenta.
En cuanto a los medios de pago, reciben: efectivo y transferencia bancaria.
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Actualmente el emprendimiento no cuenta con una estructura formal de
administracion que posibilite la planeaciéon y el control, por lo que necesita
definir su planeacién estratégica para aprovechar al maximo su potencial.
II.  Emprendimiento

El emprendimiento se dedica a la venta de indumentaria, calzado y accesorios
de segunda mano los cuales se venden directamente al consumidor final. A
continuacion, se enumeran los productos que ofrece:

e Camisas.
Blusas.
Remeras.
Vestidos.
Pantalones.
Zapatos.
Sandalias.
Carteras.
Mochilas.

e Entre otros.
El mismo busca con las prendas aportar, libertad de usar lo que a uno le guste,
ayudar al medio ambiente y a su vez a la economia local reutilizando prendas
gue estan sin uso. Las mismas cuentan con disefios Unicos, si bien los talles
también son unicos, hay variedad de talles y siempre manteniendo a la moda
las prendas.

lll. Segmento de Mercado

En la actualidad, el emprendimiento se encuentra en el mercado de
comercializacion de indumentaria, calzado y accesorios, estos de segunda
mano. La demanda de los productos es cada vez mayor con las tendencias de
reutilizar y reciclar, esto se comunica con el uso de las redes sociales, debido a
gue les ayuda llegar a una cantidad mayor de clientes potenciales.

Los esfuerzos de marketing estan orientados a atraer y satisfacer las
necesidades de vestimenta de personas joévenes entre 18 y hasta
aproximadamente 25 afios, que les atrae la moda vintage, le gusta un estilo un
poco deferente a lo convencional, que por convencional se entiende ropa de
colores solidos, nada llamativos. Destinado a personas de clase media, que
viva en Capital y Yerba Buena, que estén interesado en adquirir ropa con un
estilo diferente, con una atencién personalizada. La ropa que ofrece el
emprendimiento esta orientada a este segmento, sin perjuicio de que otros
segmentos (probablemente personas mayores de 25 afios 0 menores de 18)
puedan sentirse atraidas por los productos que ofrece y gusten adquirirlos. Se
trata de un mercado, en el cual al publico meta les gusta verse y sentirse bien'y
buscan constantemente marcar un estilo propio, ser diferentes. Valoran la
calidad, comodidad, el disefio y el precio. Ademas, muchas prefieren que al
momento de la compra se las asesore en cuanto a que colores combinarian
mas con las prendas, entre otras cosas. Esto ayuda a construir la fidelidad del
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cliente y genera que recomienden el emprendimiento a otros potenciales

compradores.

Analisis estratéqgico

El andlisis estratégico en el presente trabajo se llevd a cabo a través de las

siguientes herramientas:

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Calidad en las prendas.
Variedad de disefios Unicos.
Variedad de talles.

Estar a la vanguardia de las

tendencias.

Contar con precios accesibles.

e Contar con una amplia variedad
de prendas.

e Atencion personalizada.

e Respuesta rapida ante dudad
de los clientes a través de redes
sociales.

e Packaging sustentable.

e Diversidad eh inclusion.

e Poca experiencia en el rubro.
e No contar con Showroom al
cual ir a ver y probarse las

prendas.

e Poca constancia en redes
sociales.

e Falta de direccion estratégica
clave.

e No existen objetivos

establecidos a largo plazo.

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

e Es un mercado que esta en
auge.

e Existe mucha demanda de las
prendas en el mercado, debido
a su bajo costo.

e Participacion en ferias donde se
accede a clientes nuevos.

e Creciente interés por el cuidado
del medio ambiente y el
consumo responsable por parte
de los consumidores.

e Precio elevado de las nuevas
prendas debido a la inflacion.

e Facil acceso de nuevos
competidores.

e Alta rivalidad de competidores
actuales.

Fuente: Elaboracion propia

Del andlisis que anteriormente se expuso, se destaca que el emprendimiento
se encuentra bien posicionado en el rubro, pese a su corta experiencia en el
mismo. Una de sus principales fortalezas es que lo productos que ofrece
cuentan con disefios Unicos, calidad superior y a un precio super accesible,
ademas con los productos que vende busca diversidad eh inclusion, que sus
clientes escojan sus prendas en base a lo que les gusta.
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Administracion

Asi mismo, tiene una atencion personalizada para con el cliente, ofreciéndole a
los mismos la opcidn de ir a las ferias en las que participan o consulten a través
de sus redes sociales. Otro aspecto no menor, es que cuenta con Packaging
sustentable, lo cual es una tendencia que va en aumento dado el creciente
interés por el consumo responsable. Teniendo en cuenta lo expuesto, es
necesario que aproveche sus fortalezas y siga trabajando en ellas con el fin de
poder generar una ventaja competitiva que logre una distincion frente a sus
competidores.

Sin embargo, existe en el emprendimiento un grado de informalidad respecto a
su estructura por lo que las funciones no se encuentran definidas ni tampoco se
puede delimitar una jerarquia. No posee una direccién estratégica definida; asi
mismo las declaraciones de vision, mision y valores fundamentales, que van a
guiar al emprendimiento.

Por otra parte, si bien realiza publicidades y promociones de ventas para dar a
conocer su marca y por consiguiente sus productos, son efectuadas de forma
reducida, es decir, esporadicamente y no con la periodicidad que se necesita
para llegar a mas publico.

Teniendo en cuenta el analisis externo, al estar en crecimiento el consumo de
ropa de segunda mano, el emprendimiento tiene el potencial para llegar a mas
clientes y conseguir un mejor posicionamiento en el mercado.

También cabe destacar que se presentan en diferentes ferias locales, las que
permiten llegar a publico nuevo. En cuanto al analisis de la competencia, se
observa una creciente incorporacion de competidores, dado que las barreras
de entrada al mercado son bajas, ya que no se requiere contar con un gran
capital para iniciar en el rubro.

Finalizando el analisis se concluye que el emprendimiento se encuentra
incursionando en el mercado con una estrategia adaptativa, dado que adn no
cumplié con los dos afios de vida del negocio. Por ello debe considerar todos
los aspectos antes mencionados a fin de poder lograr su permanencia en el
mercado con miras a un crecimiento; con el objetivo de lograr la escalabilidad
del negocio en el largo plazo.

Matriz FODA
Fortalezas Debilidades
+ Calildad en las prendqs. ) % Poca experiencia en el
Matriz FODA y ?]/r?ircl:?ngfid de disenos & [\lljtl)3 rgtl)ntar con Showroom

+ Variedad de talles.
+ Estar a la vanguardia de

las tendencias.
+ Contar con

precios

al cual ir a ver y probarse
las prendas.

+» Poca constancia en redes
sociales.
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accesibles.

+ Contar con una amplia
variedad de prendas.

+ Atencion personalizada.

+ Respuesta rapida ante
dudad de los clientes a
través de redes sociales.

+ Packaging sustentable.

+ Diversidad eh inclusion.

% Falta de direccion
estratégica clave.
< No existen objetivos

establecidos a largo plazo.

Oportunidades

Estrategia FO

Estrategia DO

+ Es un mercado que esta en
auge.

+ Existe mucha demanda de
las prendas en el mercado,
debido a su bajo costo.

+ Participacion en ferias
donde se accede a clientes

nuevos.
+ Creciente interés por el
cuidado del medio
ambiente y el consumo

responsable por parte de
los consumidores.

+ Precio elevado de las
nuevas prendas debido a
la inflacion.

Desarrollar actividades de

comunicacion y promocion.

Compartir mas las prendas
que se tiene para no tener
stock inmovil.

Establecer dias en los que se
realicen las publicaciones.

Comunicar los dias en que se
participan en ferias.

Aprovechar las ferias y redes

sociales para generar un
vinculo con los clientes.
Establecer una estrategia

considerando el mercado y el
crecimiento que puede llegar
a tener el mismo
emprendimiento.

Amenazas Estrategia FA Estrategia DA

« Facil acceso de nuevos | Establecer comisiones para | Generar un plan de marketing
competidores. las personas que quieran | digital para mejorar su

< Alta rivalidad de | darle sus prendas al | posicionamiento.

competidores actuales.

emprendimiento para que el
mismo lo venda.

Aprovechar el conocimiento
en el é&rea para generar
publicidad atractiva.

Fuente: Elaboracion propia.

A continuacion, se explican cada una de las estrategias mencionadas.

Estrategias FO:

» Desarrollar actividades de comunicacién y promocion.
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Dichas acciones estardn apoyadas en el uso de las redes sociales del
emprendimiento, lo que permitira ademéas de difundir el nombre de marca,
lograr mayor interaccion con los clientes y fortalecer las ventas.

» Compartir mas las prendas que se tiene para no tener stock
inmovil.

Se recomienda que el emprendimiento repostee en historias las prendas que
aun tienen en stock, si las mismas estan mucho tiempo sin salir ofrecer un
descuento en las mismas.

Estrategias DO:
» Establecer dias en los que se realicen las publicaciones.

Se propone destinar ciertos dias en donde tengas mas interacciones de los
clientes, para designarlos y subir a las redes las prendas que aun tienen en
stock o prendas que haya ingresado ultimamente.

» Comunicar los dias en que se participan en ferias.

Comunicar desde una semana antes minimo, que participaran en una feria y
tratar de contar para la misma con prendas nuevas para atraer a clientes
curiosos a la feria.

» Aprovechar las ferias y redes sociales para generar un vinculo con
los clientes.

Estar activo en redes sociales, publicando constante mente, y respondiendo los
mensajes rapido permitira generar un vinculo con los clientes y que estos sean
fieles al emprendimiento, porque ya sabe el trato que brinda a sus clientes.

> Establecer una estrategia considerando el mercado y el crecimiento
gue puede llegar atener el mismo emprendimiento.

Formular y ejecutar una estrategia son tareas de maxima prioridad para la
administracion de toda organizaciéon por una razon fundamental: una estrategia
clara y razonada es la receta que necesita la gerencia para hacer negocios, su
ruta para alcanzar una ventaja competitiva, su plan para complacer a sus
clientes y asi mejorar su desempefio.

Estrategias FA:

> Establecer comisiones para las personas que quieran darle sus
prendas al emprendimiento para que el mismo lo venda.

Para adquirir nuevas prendas mas variadas se puede implementar darles una
comision a las personas que quieran ofrecer sus prendas para que el
emprendimiento las venda, esto permitira que se reciclen mas prendas y que
se sumen mas prendas unicas por lo cual atraeria a mas clientes.
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> Aprovechar el conocimiento en el area para generar publicidad
atractiva.

También fundamental que, una vez definido el tipo de negocio y la estrategia
qgue guiara al emprendimiento y, teniendo en consideracion las experiencias y
conocimientos de la duefia en el rubro, se realicen publicidades y promociones
para dar a conocer sus productos y hacer frente a la competencia.

Estrategia DA:

» Generar un plan de marketing digital para mejorar su
posicionamiento.

Esta estrategia estd estrechamente relacionada a las mencionadas en los
apartados anteriores. Resulta fundamental dar a conocer la imagen de marca,
como asi también los productos que ofrece el emprendimiento, con el fin de
llegar a una mayor cantidad de clientes y poder asi, satisfacer sus
necesidades.

Modelo de las 5 fuerzas de Porte.

e Rivalidad entre los competidores existentes: actualmente se podria
reconocer a tres emprendimientos que se dedican a la venta de segunda
mano, entre los cuales se encuentran Feria Vintage Hope, Cherry
Vintage y Feria Chic, las cuales se comercializan prendas de segunda
mano, en un caso particular Feria Vintage muestra estilos diversos, que
puede usar cualquier persona, modela las prendas con personas de
diferente género, y cuenta con produccién en las fotos que suben a las
redes, Cherry Vintage y Feria Chic, ofrecen productos similares, no hay
mucho que destacar de ambas. Por lo tanto, se puede determinar que
existe una rivalidad alta.

e Proveedores: no se encuentran con proveedores propiamente dicho, ya
gue la ropa es donada por familiares, amigos, conocidos entro otros,
trabajando con una modalidad 60 40, 60% del valor de la prenda se le
da al duefio de la prenda y ellos se quedan con el 40% como parte de
ganancia por su tiempo y esfuerzo. En caso de que no haya prendas
recepcionadas a través de estos medios, se recurrird a buscar en ferias,
en lugares como caritas que venden ropa usada en buen estado, a su
vez poder realizar un comunicado a través de sus redes para
recepcionar nuevas prendas. Por lo cual se considera una amenaza
baja, ya que no se depende de una sola persona que proporcione las
prendas.

e Competidores potenciales: es de facil acceso la entrada al sector,
cualquiera que tenga ropa en buen estado puede venderla, pero no
cualquiera tiene ropa vintage en sus manos, tampoco es facil acceder al
publico al cual le interesan dichas prendas, incluso Ultimamente se esta
poniendo de moda, que las personas vendan sus prendas que ya no
usan, pero esto requiere de esfuerzo y tiempo. Por lo tanto, se la
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considera una amenaza media baja, baja por lo que implica tiempo y
esfuerzo para encontrar al comprador exacto, media porque no es dificil
entrar al sector.

e Clientes: el poder de negociacién de ellos es bajo, ya que son prendas
Unicas, que no conseguirdn en otro lugar, no se pueden escoger talles,
ni colores. Se considera que los clientes tienen un poder de negociacion
bajo.

e Productos sustitutos: existen muchos productos sustitutos, otros
estilos de prendas, que son quizd mas baratas, entre ellas se pueden
nombrar la vestimenta formal, ropa actual. Por lo tanto, es una amenaza
con una incidencia alta.

Analisis VRIO

Para elaborar el Andlisis VRIO es necesario efectuar una lista de los recursos
tangibles e intangibles con los que cuenta. Cabe destacar que, al ser una
organizacion pequefia, los recursos que tienen son menores a diferencia de
organizaciones ya establecidas.

Los recursos que se pudieron identificar fueron los siguientes:

Recursos tangibles:

v" Recurso fisico: Participacién en ferias.

Recursos Intangibles:

v/ Activos humanos y capital intelectual: Educaciéon, conocimientos de
moda y experiencias de las duefias en el rubro.

v' Marcas, imagen de la empresa y activos de reputacion: Nombre de
marca; atencion personalizada a los clientes; calidad, variedad de
disefios y buen precio de los productos.

Posteriormente, con el fin de evaluar el poder competitivo de los recursos y
capacidades de la empresa, es necesario identificar cuales son los recursos y
capacidades que generan una ventaja competitiva al emprendimiento.

Recurso Valor | Raro | Imitable | Organizacién | Resultado
Participacion en ferias X X Paridad
competitiva
Educacion, X X X Ventaja
conocimientos de moda comp.Temp.
y experiencia en el rubro
Nombre de la marca X X Paridad
competitiva
Calidad de las prendas | X X Paridad

competitiva
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Precios bajos X X X Ventaja
comp.Temp.
Variedad de disefios X X X Ventaja
comp.Temp.
Atencién personalizada | X X Paridad
competitiva

Fuente: Elaboracion propia.

A continuacion, se analiza detalladamente cada uno de estos factores clave
mencionados:

Participacion en ferias: como ya se menciondé el emprendimiento
participa en ferias de barrio lo que le permite llegar a mas publico y dar a
conocer todas las prendas con las que cuenta. Esto genera un valor y
organizacion altos, pero no es raro y es posible imitarlo. Se recomienda
explorar nuevas opciones.

Conocimientos de moda y experiencia en el rubro: la emprendedora
cuenta con conocimientos de moda, continuamente formandose y
adquiriendo conocimientos y esta al tanto de las tendencias del
momento. Esto genera un valor alto, es poco inimitable los
conocimientos con que ella cuenta, no es raro este conocimiento. Se
recomienda explotar este conocimiento.

Nombre de marca: se trata de un recurso valioso y organizado, pero no
es raro y es imitable dado que la marca aun no esta registrada, por lo
gue posee igualdad o paridad competitiva.

Calidad en las prendas que ofrece: como ya se dijo también
anteriormente el emprendimiento cuida mucho la calidad de las prendas
gue ofrece, esto le genera un valor y organizacién altos, pero no es raro
y es facilmente imitable. Se explorar nuevas posibilidades para volver a
este factor raro e inimitable.

Bajos precios: su segmento de mercado no cuenta con ingresos
elevados por lo tanto mantener precios bajo es fundamental para el
segmento al cual apunta, por lo tanto, su valor y organizacién son altos,
es medio raro poder ofrecer precios bajos en la industria de la
indumentaria, pero es posible imitarlo. Se recomienda explotar este
factor.

Variedad de disefios: Como ya se mencioné anteriormente el
emprendimiento ofrece prendas exclusivas esto se reconoce como un
valor alto, es medio raro ya que no se conseguiran en otro lugar, esto es
facilmente imitable por otros emprendimientos y es organizado. Se
recomienda que explote esta ventaja competitiva.

Atencidén personalizada a los clientes: se trata de un recurso valioso y
organizado, pero no es raro y es facilmente imitable, por lo que posee
igualdad o paridad competitiva.
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Como resultado de este andlisis, se puede concluir que el emprendimiento
posee recursos valiosos; sin embargo, debe trabajar en conseguir y desarrollar
NuUevos recursos que generen una ventaja competitiva sostenible y perdurable
en el tiempo. Por otra parte, al tratarse de un mercado denominado “océano
rojo” (dado que se trata de un mercado definido, con competidores definidos y
una forma tipica de dirigir un negocio) los recursos con que cuentan no son
raros y pueden llegar a imitarse con el transcurso del tiempo, con lo cual se
debe trabajar para alcanzar una ventaja competitiva perdurable. Ademas, el
negocio no estd explotando al maximo sus recursos, por lo que deberia
aprovechar mas algunos de ellos e incorporar otros que hacen a la eficiencia
en los procesos.

Plan estratégico anual para el emprendimiento

Una vez realizado el correspondiente diagnostico y analisis estratégico, se
procede a elaborar el plan estratégico para el emprendimiento.

El emprendimiento no cuenta con declaracion de vision, mision ni valores
establecida, por lo cual, se procedio a definir los mismos junto con las duefas.

Mision: Ofrecer prendas de segunda mano con disefios Unicos, con una alta
calidad y a precios accesibles.

Vision: Ser un emprendimiento sustentable ofreciendo prendas de segunda
mano con disefios Unicos pensando en la diversidad e inclusion de nuestros
clientes.

Valores:

e Honestidad: Ser sinceros con los clientes respectd a las prendas que se
le ofrece.

e Compromiso: Realizar el trabajo con dedicacion y responsabilidad,
buscando ser siempre mejores.

e Orientacion al cliente: Pensar en el cliente y estar siempre a su
disposicion.

e Calidad: Velar por los productos que se ofrezcan sean siempre
excelentes, como asi también la atencion que se ofrezca.

Objetivos
1) Objetivos Financieros

A. Aumentar las ventas del emprendimiento un 20% en los préximos 6
meses.

Planes de accion:
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e Aprovechar y utilizar los canales de venta online (redes sociales,
WhatsApp empresa) destinados a facilitar las interacciones con los
clientes, el ofrecer una rapidamente respuesta a los clientes; esto
puede contribuir a que el cliente pueda sacarse dudas y pueda
finalizar el proceso de compra.

e Desarrollar mayor publicidad, promociones de ventas, ofrecer
descuentos en fechas especiales, como ser dia de la madre, dia de
la mujer, cerca de las fiestas, lograr mayor interaccién con los
clientes y fortalecer las ventas.

Politicas:

e Los medios de pagos aceptados seran en efectivo o transferencia
bancaria.

e Se determinara un cronograma en donde se establecera que dia se
haré la sesion de fotos, que dia se publicaran las prendas, cuando
se haréa reposteos, entre otros.

B. Incrementar las utilidades del emprendimiento un 20% en los préximos 6
meses.

Plan de accion:

e Realizar proyecciones de ventas, en base a las publicaciones poder
comparar cuanto crecen las ventas segun el esfuerzo realizado.

Politicas:

e Los prondsticos de ventas seran realizados por mes, en base a los
ingresos por ventas actuales del emprendimiento.

2. Objetivos del Cliente:
a) Retener a los clientes actuales.
b) Mejorar y medir la satisfaccion de los clientes actuales.
c) Atraer y ganar nuevos clientes rentables.

Planes de accion:

e Establecer contacto directo con los clientes mediante el uso de
WhatsApp y redes sociales del emprendimiento. A su vez en las
ferias.

e Mantener comunicacion con clientes y escuchar sugerencias y
reclamos.

e Brindar atencién rapida y personalizada a los clientes.

e Llevar un registro de clientes actuales del negocio, cuales son sus
preferencias y cada cuanto compran.
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Otorgar a los mismos, un descuento del 10% en su segunda compra
en el emprendimiento, debiendo considerar cuantos descuentos en el
afio ofrecer y el tope de los mismos.

Establecer vouchers en fechas especiales como ser dia de la madre,
entre otros.

Promocion 2X1 en prendas seleccionadas.

Descuentos hasta del 50% en prendas seleccionadas.

Politicas:

Los topes de descuentos otorgados seran definidos por la
emprendedora.

Los beneficios seran otorgados en forma de porcentajes de
descuentos sobre compras.

Los planes de accion propuestos para lograr los objetivos
comerciales establecidos deberan cumplirse en un plazo de 6 meses.

3. Objetivos de procesos internos

a) Definir aspectos formales y organizativos del emprendimiento para lograr
la eficiencia en su desempefio.

Planes de accion:

Definir las funciones de la duefia del emprendimiento.

Disefar planillas administrativas para estandarizar las actividades
diarias del emprendimiento.

Crear y mantener actualizada una base de datos de los clientes.
Disefar calendarios que permitan llevar una organizacion de los dias
en que haya una feria, dias de posteo, dias de promociones, entre
otras actividades.

Politicas:

Es importante definir la estructura organizacional del
emprendimiento ya que sera el medio que ayudara a alcanzar sus
objetivos y a largo plazo, la vision.

Los planes de accion anteriormente mencionados para lograr el
cumplimiento del objetivo trazado deberdn efectuarse hasta
diciembre del afio 2022.

b) Innovar en la cartera de productos ofrecidos al cliente.

Planes de accion:

Realizar un andlisis exhaustivo de los emprendimientos y productos
gue actualmente estan disponibles en el mercado y que respondan a
las necesidades de nuestros clientes.
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Identificar y caracterizar el mercado meta de los productos de
segunda mano, determinando asi el perfil de los potenciales
consumidores y el segmento de mercado.

Indagar en que nuevos productos podria atraerle al mercado meta.
Buscar nuevas formas de atraer a potenciales proveedores a donar
o vender a el emprendimiento ropa o articulos seleccionados.
Mantener un registro de la ropa donada y la ropa por la que se pago
dinero por su adquisicion.

Disefar un plan de lanzamiento para cuando se tenga nueva ropa a
la venta.

Politicas:

Los productos que se incorporaran en primera medida, para analizar
la reaccion de los clientes, seran definidos y seleccionados por la
dueiia.

El plazo para cumplir con el objetivo planteado es de un afio.

4. Objetivos de Aprendizaje y crecimiento

a) Conocer las ultimas tendencias que aparezcan en el mercado sobre e-
commerce y Marketing digital.

Planes de accion:

Formar y capacitar a la duefia en e-commerce, redes sociales y
costos.

Realizar una inversion para efectuar mejoras en la presentacion final
de las prendas en las ferias y en cuartelaria para el stand.

Politicas:

Los planes de accion propuestos deberan cumplirse en el plazo de 6
meses.

Las capacitaciones deberan realizarse con especialistas en el tema,
a su vez indagando en el tema en internet y con conocidos que
puedan brindar un aporte. Es importante la gestién de las personas,
esto es, desarrollar habilidades, talento y conocimiento de todas
aquellas personas que trabajen en el emprendimiento.

E. Estrategia

Teniendo en cuenta la Misidn, Vision, Valores y los objetivos definidos
anteriormente, es necesario definir la estrategia del emprendimiento.

Recordando el andlisis FODA previamente realizado, se determiné que el
emprendimiento emplea en la actualidad una estrategia emergente: su
caracteristica principal radica en que surge y se desarrolla a medida que la
organizacion avanza.



Universidad Nacional de Tucumdn @

Facultad de Ciencias Econdmicas I
F Instituto de Administracion Al
Il Muestra Académica de Trabajos de Investigacién de la LicengictOrd &, e ion
Adminisiracién Facultad de Ciencias Econémicas

Universi dad Naciona | de Tucuman

Dicha estrategia se caracteriza también, por no poseer una planificacion previa,
mas bien se adapta a la realidad del entorno. Tomando como referencia la
clasificacion establecida por Michael Porter, podemos definir que la estrategia
genérica del emprendimiento es la de diferenciacion enfocada en un segmento
o nicho de mercado. Tiene por objetivo centrarse en satisfacer con mayor
eficacia las necesidades especiales de su nicho.
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