PRACTICA PROFESIONAL

LIC. EN ADMINISTRACION
FACULTAD DE CS. ECONOMICAS
PRIMER CUATRIMESTRE 2022

FORMULACION DE UN PLAN ESTRATEGICO
PARA “TIENDA DE DISENO”

AUTORA: CANIGIA, MARIA
GUILLERMINA.
DNI: 41299861
TUTORA: ABBAS, VIRGINIA



Universidad Nacional de Tucuman o \
Facultad de Ciencias Econdmicas AR
Instituto de Administracién I\\’&u‘f.’
XI Muestra Académica de Trabajos de Arcién
Investigacion de la Licenciatura en : |
Administracién
INDICE DE CONTENIDO
RESUMEN. ...ttt oottt e e e e e e sk bbb e e e e e e e e s s bbb e e et e e e e e s nnbbbe et e e e e e e snnbnreeeaeeeeean 2
1. INTRODUGCCION. ..ottt sttt ettt ettt e e ses e s s et etenesesnas 3
2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMAL..... .ot 4
Preguntas de INVESTIGACION .........iii i 4
B OB UIET IV O S s 5
3.1, ODJEUIVO GENEIA ... iiiiiiiiiiiee ettt e s e s b e e aae 5
3.2, ODjJEetiVOS ESPECITICOS. .ii ittt et 5
4. MARCO TEORICO.......cociiieeeeeeeeee ettt ta et esete s ettt e s te e reseenneaens 5
o I = aF o =Y g Lo [T T PP P PP UOTUPPPRPT 5
o Y § = 10T o | - NPT PP UOPTPPPRPT 5
4.3, ProCes0 ESIrat@giCO......uiiiiiiiiiiiiiiie ittt e e st e e s e e e s nneae e e s nnnaeee s 6
4.4, Diagnostico Yy Analisis ESIrat@giCo ...uuviiiiiiiiiiiiiie et 7
4.5. Estrategias Genéricas de Michael POIer .....ccccccoiiiiiiiiieie e 11
5. MARCO METODOLOGICO .....cuiiuiiaiiirineietseseisetiesssssisesssessss s sssssssesessssessssssssssssesnes 12
5.1, INSIIUMENTACION ... .eiiiiie ittt 12
6. DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL DEL EMPRENDIMIENTO.........ccccovvan.... 13
I.  Descripcion del emprendimiento.......cccooeiiiiiiiiii e 13
[l EMPrendiMmiENto ..ottt e e et e e e s et e e e e naeas 13
M. SegMENLO U MEICAUD ...eeieiiiiiee ittt ettt e e e 14
7. ANALISIS ESTRATEGICO.......cociieeeeeeeeetee ettt ee ettt sen et st enaanenane e 14
7L, ANALISIS FODA ...ttt es et st an et saenn e 14
7.2. MATRIZ FODA ..ttt an 16
7.3. MODELO DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTER........uuuiee 19
T4, ANALISIS VRIO ..ottt ettt an et 22
8. PLAN ESTRATEGICO ANUAL PARA “TIENDA DE DISENO” .............cccocooviuiierernne. 24
A. YT o o RSSO U R PP OTPTPPON 24
B. V25T ] o O OO PP OUPPUPRTOP 24
C. Valores FUNAmMENTAIES .......cooiuiiiiiieiiie e 24
D. (@] 01 1=1 4 Yo 1= SRR 25
T e (= 1 (=T | - SRR 28
BIBLIOGRAFIA ...ttt 29
APENDICE ..ottt e e oo e e e e e e o e e e e e e e e e r e et e e e s e e n e e e e e e e aaannne 30
Técnicas de recoleCCion A€ A0S ......cocvveiriiiiiierie it 30



Universidad Nacional de Tucumdn o .

Facultad de Ciencias Econdmicas I =
Instituto de Administracién C

XI Muestra Académica de Trabajos de v kA

Admunittrocoen
Investigacién de la Licenciatura en
Administracion

FORMULACION DE UN PLAN ESTRATEGICO PARA “TIENDA DE DISENO”
Modalidad: “Trabajo de Aplicacion de Conceptos y Técnicas de Administracion en

situacion laboral o ambiente real”.
CANIGIA, MARIA GUILLERMINA
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS-UNT
guille.canigia58@gmail.com

RESUMEN

La planeacion estratégica en las organizaciones es una herramienta muy
importante que les permite trazar la ruta para alcanzar sus objetivos, metas y
planes de accién propuestos para un periodo de gestion dado. En este sentido,
es fundamental que todos los miembros de la organizacién conozcan a dénde
quiere llegar la misma y trabajen en forma conjunta para lograr todo lo que se
plantea.

A fines de este trabajo, se aplicard la planeacién estratégica a un
emprendimiento de ropa, ubicado en la ciudad de San Miguel de Tucuméan. Este
se dedica a la comercializacion de indumentaria y prendas femeninas. Se
ofrecen productos de calidad, comodidad, disefios Unicos y precios razonables.
Al ser un emprendimiento relativamente nuevo, dado que aun no cumple con los
dos afios de vida, es dirigido por las duefias, quienes se encargan de llevar a
cabo todas las actividades que comprende el negocio. Estas no se encuentran
debidamente detalladas ni planificadas, falta cierta formalidad en la toma de
decisiones y ademas el rumbo del emprendimiento surge sobre la marcha sin
contar con una estrategia previamente definida. Con lo cual sera util disefiar un
plan estratégico para el emprendimiento que contribuya a impulsar su
crecimiento.

El estudio tiene un enfoque cualitativo con disefio de investigacion-accion. El
mismo ayudara a comprender y resolver problemas especificos del
emprendimiento. Ademas, las técnicas de recoleccion de datos elegidas son:
como fuentes primarias: observacion directa, entrevistas personales a las
duefias, cuestionarios auto administrados a los clientes, y anotaciones y hoja de
campo; y, como fuentes de datos secundarios: revision de bibliografia relativa al
tema, consulta a otros trabajos y participacion en cursos de extension.

A partir de la recoleccién de datos, se realizé el diagnostico de la situacion actual
del emprendimiento y se definio el segmento de mercado en el cual opera
actualmente el mismo. Luego, se efectué un andlisis estratégico profundo
mediante la utilizacion de tres herramientas fundamentales: Analisis FODA (para
evaluar ambiente interno y externo y proponer estrategias); Modelo de las cinco
fuerzas de Porter (para el andlisis externo especificamente); y, Andlisis VRIO
(para el andlisis interno especificamente); todas ellas con sus respectivas
conclusiones y recomendaciones. Asi mismo, se procedio a la formulacion del
plan estratégico anual para el emprendimiento.

Palabras Clave: estrategia - planeacién estratégica — disefio — emprendimiento.
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1. INTRODUCCION

En la actualidad para las organizaciones, ya sean pequefias, medianas o
grandes, es importante tener una planificacion de las acciones que se llevaran a
cabo con el fin de poder lograr sus objetivos, por lo que es necesario definir una
estrategia organizacional, que servird como guia para pensar, decidir y ejecutar
dichas acciones. La correcta implementacion de la estrategia necesita seguir un
proceso estratégico, el cual consta de diferentes etapas:

Pensamiento estratégico

Andlisis estratégico

Formulacion de la estrategia

Implementacion de la estrategia

Seguimiento y control

aorwnE

FIGURE 1: PROCESO ESTRATEGICO
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Fuente: Material de estudio. Catedra Direccion Estratégica. Facultad de
Ciencias Econémicas UNT.

Este proceso es continuo y dinamico, por lo que, al aplicar estos conceptos, la
organizacion debe usar un modelo para saber hacia donde se va a dirigir,
realizando el debido diagndstico de su situacion actual.

Las tres primeras etapas de dicho proceso constituyen un plan estratégico. Este
es un documento breve en donde se detalla a donde quiere llegar la
organizacion, cdmo va a lograrlo y si esta cumpliendo con sus objetivos
planteados.

Para ello, se eligi6 un emprendimiento de ropa ubicado en la Ciudad de San
Miguel de Tucuman. “Tienda de disefio” fue creado a fines del afno 2020, se
dedica a la comercializacion de indumentaria y prendas femeninas, entre las que
se destacan: remeras, remerones, tops, pantalones, camperas, chalecos, entre
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otros; con calidad superior y comodidad, disefios Unicos y precios razonables.
En sus inicios comenzé sus operaciones con una pequefia inversion, la cual fue
incrementandose gracias a la demanda de las prendas. Se ofrecen productos de
calidad, comodidad, disefios Unicos y precios razonables; lo cual es muy
valorado por sus clientes.

Con el transcurso del tiempo, el emprendimiento fue creciendo poco a poco, lo
gue genero la necesidad de incrementar el capital y buscar nuevos proveedores
con mejores precios con el fin de obtener un stock mas amplio y variado de
prendas.

Las ventas se realizan de manera online a través de la pagina web y las redes
sociales del emprendimiento con envios a domicilio; y, eventualmente, en el
Showroom con cita previa.

Finalmente, como vision a futuro, el emprendimiento planea realizar envios a
todo el pais, con el fin de llegar a un publico mas amplio y variado mediante el
uso de la pagina web del emprendimiento.

A modo de confidencialidad y para preservar el nombre de la marca, en el
presente estudio se nombrara al emprendimiento como “Tienda de disefio”.

2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Al tratarse de un emprendimiento relativamente nuevo, iniciado a fines del afo
2020, “Tienda de Disefo” es dirigido por las duefias quienes se encargan de
llevar a cabo todas las actividades que comprende el mismo. Dichas actividades
y tareas no se encuentran debidamente detalladas ni planificadas, falta cierta
formalidad en la toma de decisiones y ademas el rumbo del emprendimiento
surge sobre la marcha sin contar con una estrategia previamente definida.

En consecuencia, el problema que se identifica es la falta de una estructura
formal de administracion y surge la necesidad de llevar a cabo una planeacién
estratégica.

Con lo cual, teniendo en cuenta el contexto de incertidumbre y competitividad,
es importante que las empresas cuenten con un plan estratégico definido y
detallado que asegure el cumplimiento de sus metas. La planeacién estratégica
se debe entender como un proceso continuo y dindmico que conduce a la toma
de decisiones estratégicas, con la finalidad de que la empresa tenga la capacidad
de reaccionar ante posibles cambios en el entorno.

Preguntas de Investigacion

Para abordar el problema, se plantean las siguientes preguntas de investigacion:
I.  ¢Cuél es la situacion actual del emprendimiento?
II.  ¢De qué manera se puede profesionalizar al emprendimiento?
ll. ¢ Qué herramientas permitiran mejorar y potenciar su desempefio?
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3. OBJETIVOS

3.1. Objetivo General

Disefar un plan estratégico para “Tienda de Disefio” que contribuya a potenciar
Su crecimiento, mejorar su desempefio y asegurar el cumplimiento de sus metas.

3.2. Objetivos especificos

Obtener informacion util que permita a “Tienda de Disefio” tomar
decisiones de calidad, mediante un analisis interno y externo de su
ambiente.

e Definir la vision estratégica, la declaracion de mision y valores
fundamentales para “Tienda de Diseno”.

e Proponer objetivos estratégicos y financieros que ayuden a mejorar su
desempeiio.

e Formular una estrategia que permita alcanzar los objetivos y la vision de
“Tienda de Disefno”.

4. MARCO TEORICO

4.1. Emprender

Para Schumpeter (1934), los emprendedores son innovadores que buscan
destruir el statu-quo de los productos y servicios existentes para crear nuevos
productos y servicios. Mientras que, para Drucker (1964) un emprendedor busca
el cambio, responde a él y explota sus oportunidades. En este sentido, la
innovacion es una herramienta especifica de un emprendedor, por ende, el
emprendedor efectivo convierte una fuente en un recurso.

Ser emprendedor es una actitud. Es aquel que observa algun problema u
oportunidad y trabaja en ello para mejorarlo.

Segun el autor Alcaraz Rodriguez (2015, cap.1), emprender es un vocablo que
denota un perfil, es decir, un conjunto de caracteristicas que impulsan a una
persona a actuar de manera determinada, y le permiten mostrar ciertas
competencias para visualizar, definir y alcanzar objetivos.

4.2. Estrategia

Para Michael Porter (1996, citado por Mintzberg et &l., 1998) la estrategia es la
creacion de una posicidn Unica y valiosa que involucra un conjunto diferente de
actividades. La estrategia tiene que ver con ser diferente, lograr diferenciacion
competitiva. Segun Alfred Dupond Chandler (2003), estrategia es la
determinacion de las metas y objetivos de largo plazo de la empresa, y la
adopcion de caminos de accion y de asignacion de recursos para alcanzar dichas
metas.

Para Carneiro Caneda (2010), la estrategia es la orientacion en el actuar futuro,
el establecimiento de un fin, en un plazo estimado como aceptable hacia el cual
orientar el rumbo empresarial. En este sentido, una estrategia es una
metodologia que se utiliza para alcanzar un objetivo a través de un plan de
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accion; ademas, describe como una organizacion puede crear valor para sus
clientes diferencidndose al mismo tiempo frente a sus competidores (Horngren,
Datar, Rajan, 2012, p.467).

Por su parte, Thompson et al. (2015, p.3), definen que la estrategia de una
empresa es un plan de accion para desempefiarse mejor que sus competidores
y obtener una mayor rentabilidad. De hecho, representa el compromiso de la
direccion respecto a una serie de decisiones sobre como competir. Entre dichas
decisiones se encuentran: cOmo atraer y satisfacer a los clientes; cobmo competir
contra los rivales; cdmo posicionar a la empresa en el mercado; como responder
a las cambiantes condiciones econdémicas y de mercado; cdmo aprovechar las
oportunidades atractivas para hacer crecer a la empresa y como alcanzar los
objetivos de desempefio de la empresa.

La estrategia total de una compafila (su estrategia ejecutada), serd la
combinacion de elementos proactivos (estrategia deliberada) y reactivos
(estrategia emergente). (Thompson et al, 2015, p.8)

4.3. Proceso Estratégico
El proceso administrativo de formular y ejecutar la estrategia consta de 5
actividades integradas: (Thompson et al., 2015, p.17)

1. Elaborar una visién estratégica que enfoque a la organizacion en el largo
plazo, una declaraciébn de misibn que describa el propésito de la
compaifiia; y un conjunto de valores fundamentales que sirvan de guia
para lograr la visiébn y mision.

2. Establecer objetivos que evalien el desempefio de la compafia y
registren el avance de la empresa hacia la direccién de largo plazo
deseada.

3. Formular una estrategia que conduzca a la empresa por el rumbo
estratégico planeado por la gerencia.

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

5. Monitorear los avances, evaluar el desempefio y poner en marcha
medidas correctivas necesarias.

Las tres primeras actividades del proceso estratégico conforman un plan
estratégico. Un plan estratégico traza la ruta hacia la cual se dirige la empresa,
establece objetivos estratégicos y financieros, y describe las acciones y
enfoques competitivos necesarios para alcanzar los resultados deseados.
(Thompson et al., 2015, p.18)
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FIGURE 2: PROCESO DE FORMULACION Y EJECUCION DE UNA ESTRATEGIA
Fase 1 Fase 2 Fase 3 Fase 4 Fase 5
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La figura 2.1 presenta este proceso de cinco fases, examinaremos sus pormenores a continuacion.

Fuente: Thompson Arthur A, P. M. (2015). Administracion estratégica,
Capitulo 2, p. 18.
Por lo cual, para disefar el plan estratégico anual para “Tienda de Disefo”, se
considera como referencia la siguiente estructura:

1. Resumen Ejecutivo: breve descripcion del contenido del plan.

2. Definicién de Mision — Vision -Valores: definir lo que somos, lo que
seremos, y los pilares en los que se sostendra la organizacion.

3. Descripcién del negocio: describir qué hace, como lo hace, y la

capacidad diferencial de la empresa.

4. Descripcién de los objetivos a alcanzar en un afio de gestion:
enunciar un listado de objetivos financieros, comerciales, operativos, y de
aprendizaje, a cumplir a lo largo del afio de gestién.

5. Descripcion de los recursos requeridos: establecer qué recursos son
requeridos para llevar adelante la gestién del negocio y poder cumplir con lo
establecido en el punto anterior. (Baldelli, 2022, p. 17)

4.4. Diagnostico y Andlisis Estratégico
La formulacién de una estrategia comienza con la evaluacion de la situacion
actual de la empresa. Son fundamentales dos aspectos: 1) las condiciones
competitivas de la industria que opera la compafia (su ambiente externo) y 2)
los recursos y capacidades organizacionales de la compafiia (su ambiente
interno). (Thompson et al., 2015, p.41)

Este paso en el proceso de formulacién de la Estrategia es fundamental, ya que
no se puede tomar decisiones de calidad sin tener informacion de calidad.
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Herramientas de diagnostico y analisis estratégico

Existen diversas herramientas para llevar a cabo un andlisis estratégico. Como
herramientas para realizar el analisis externo e interno se puede destacar el
modelo FODA. Para el andlisis externo especificamente, el andlisis estructural
de la industria, conocido como el modelo de las cinco fuerzas de Porter. En
cuanto al andlisis interno se distingue el modelo de las competencias basicas, el
analisis VRIO, el arbol tecnologico de Giget y el Octégono.

A los fines del presente trabajo se utilizaran las siguientes:

Andlisis FODA
Es un andlisis que se realiza sobre la situacion actual de la empresa, un sector
o departamento de ésta. De sus siglas se desprenden las cuatro (4) etapas que
comprende este andlisis:

e Fortalezas

e Oportunidades

e Debilidades

e Amenazas
El analisis FODA es la clave para conocer el presente de cada empresa. Es
necesario tener en cuenta que no se puede afrontar el futuro con garantias si no
se tiene en cuenta el presente. Es una herramienta fundamental para saber qué
lugar ocupa cada empresa en el mercado y como fortalecer o mejorar dicha
presencia. Luego de este andlisis se deben plantear acciones a llevar adelante.
(Johnson, G. et al., 2006)
Esto quiere decir que, la parte final del analisis FODA es traducir el diagnéstico
de la situacion en acciones para mejorar la estrategia y los prospectos de
negocios. (Thompson et al., 2015, p.87)
En este sentido, Thompson (2015) plantea los pasos para implementar el analisis
FODA.

FIGURE 3: PASOS DEL ANALISIS FODA
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Fuente: Thompson Arthur A, P. M. (2015). Administracion estratégica,
Capitulo 4, p. 87.
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El analisis FODA implica mas que la elaboracién de cuatro listas; sus dos partes
mas importantes son: llegar a conclusiones a partir de sus listas sobre la
situacion general de la empresa y convertirlas en acciones estratégicas con el
fin de que la estrategia se ajuste mejor a las fortalezas de los recursos y las
oportunidades del mercado, corregir las debilidades importantes y defenderse de
las amenazas externas. (Thompson et al., 2015, p.86)

FIGURE 4: MATRIZ FODA
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Fuente: Material de estudio. Catedra Direccion Estratégica. Facultad de
Ciencias Economicas UNT.

Modelo de las cinco fuerzas de Porter

El andlisis de las cinco fuerzas de Porter es un modelo estratégico elaborado por
el ingeniero y profesor Michael Porter de la Escuela de Negocios Harvard, en el
ano 1979.

El modelo de competencias de cinco fuerzas es una de las herramientas mas
poderosas y utilizadas para diagnosticar de manera sistematica las principales
presiones competitivas en un mercado y evaluar la importancia de cada una.
(Thompson, 2015, p.44)

Por su parte, David (2003) en su obra literaria “Conceptos de administracion
estratégica” menciona que: “El modelo de las cinco fuerzas de competencia es
un método de andlisis muy utilizado para formular estrategias en muchas
industrias. La intensidad de la competencia entre las empresas varia en gran
medida en funcién de las industrias. La intensidad de la competencia es mayor
en las industrias de menor rendimiento”.

Segun Porter, la naturaleza de la competitividad en una industria determinada es
vista como el conjunto de cinco fuerzas:

1. Rivalidad entre empresas competidoras. 2. Entrada potencial de nuevos
competidores. 3. Desarrollo potencial de productos substitutos. 4. Poder

de negociacion de los proveedores. 5. Poder de negociacion de los
consumidores (David, 2003, p. 98).
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FIGURE 5: MODELO DE LAS CINCO FUERZAS DE COMPETENCIA
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Fuente: Material de estudio. Catedra Direccion Estratégica. Facultad de
Ciencias Economicas UNT.

Andlisis VRIO

El analisis VRIO es una herramienta que nos ayuda a evaluar qué recursos
internos le proporcionan ventaja competitiva a una empresa. Fue desarrollada
por Jay B. Barney. (Soria, J., Notas Técnicas Direccion Estratégica)

Para elaborar el andlisis VRIO, es necesario elaborar una lista de los recursos
tangibles e intangibles con los que cuenta la empresa. En este sentido, los
recursos y capacidades de una empresa son los bloques fundamentales de su
estrategia competitiva. Es decir, son activos competitivos y determinan la
fortaleza competitiva de una empresa. (Thompson et al., 2015, p.78)

Un recurso es un insumo productivo o un activo competitivo que la empresa
controla o posee. Una capacidad es la habilidad de una empresa para
desempenar alguna actividad de manera muy eficiente. (Thompson et al., 2015,
p.78)

De sus siglas se desprenden las cuatro (4) etapas del andlisis:

e Valor: el concepto de valor de un recurso viene dado por su capacidad
para aprovechar una oportunidad de mercado o0 minimizar una amenaza.

e Rareza: un recurso raro es aquel de acceso reducido, que no esta al
alcance de todos o que es limitado.

e |nimitabilidad: un recurso inimitable es aquel que no se puede imitar
facilmente.

e Organizacion: Se deben organizar todos los sistemas de gestién de una
empresa para alcanzar el pleno potencial de los recursos, capturando y
generando valor para el cliente. El resultado sera una ventaja competitiva
perdurable.
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Sdlo cuando el recurso es valioso, raro, dificilmente imitable y la empresa es
capaz de explotarlo, entonces se produce la ventaja competitiva a largo plazo.
(Soria, J., Notas Técnicas Direccion Estratégica)

FIGURE 6: VRIO

RECURSO RESULTADO

NO ES VALIOSO DEBILIDAD: estamos soprtando un recurso que no nos genera valor

VALIOSO PERO NO RARO PARIDAD O IGUALDAD CON LOS COMPETIDORES

VENTAJA COMPETITIVA TEMPORAL. La competencia terminara copiandolo.
Para mantener ventaja hay que seguir innovando hasta lograr que el recurso
seainimitable en el LP

VALIOSO, RARO PERO ES
IMITABLE

VALIOSO, RARO, INIMITABLE
PERO NO SOMOS CAPACES  |DEBEMOS EVOLUCIONAR EN NUESTRA ORGANIZACION
DE EXPLOTARLO

V+R+I+0 VENTAJA COMPETITIVA A LARGO PLAZO

Fuente: Material de estudio. Catedra Direccion Estratégica. Facultad de
Ciencias Econ6micas UNT.

4.5. Estrategias Genéricas de Michael Porter
Finalmente, al definir y entender la estrategia, es importante destacar las
estrategias genéricas segun Michael Porter.
Segun Porter en su libro “Ventaja competitiva. Creacion y sostenimiento de un
desempeiio superior” (1995): el criterio basico de un desempefio a largo plazo
es la ventaja competitiva sustentable. Hay 2 tipos béasicos de ventajas
competitivas al alcance de una empresa: costos bajos y diferenciacion. Los 2
tipos basicos combinados con el ambito de las actividades en que las empresas
intentan obtenerlo, dan origen a 3 estrategias genéricas para lograr un
desempeiio superior al promedio de la industria: 1) liderazgo en costos; 2)
diferenciacion de productos y 3) enfoque o nichos de mercado.
El liderazgo en costos y las estrategias de diferenciacion proporcionan ventajas
competitivas en muy diversos segmentos de la industria, mientras que las
estrategias de enfoque se centran en las ventajas de costos (enfoque en costos)
o en la diferenciacion (enfoque en diferenciacién) en un segmento pequefio.
(Porter, 1995)

A continuacion, se presenta un grafico que explica las estrategias genéricas para

que las empresas puedan lograr un mejor desempefio y superar a los
competidores:
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FIGURE 7: ESTRATEGIAS GENERICAS DE M. PORTER
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5. MARCO METODOLOGICO

La metodologia elegida para el desarrollo del presente trabajo se sustenta en el
libro “Metodologia de la investigacion” desarrollado por Hernandez Sampieri.

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, sobre el cual Hernandez Sampieri (2014) destaca que: “la finalidad de la
investigacion- accién es comprender y resolver problematicas especificas de una
colectividad vinculadas a un ambiente, frecuentemente aplicando la teoria y
mejores practicas de acuerdo al planteamiento”. (pag. 496)
El mismo ayudard a comprender y resolver problemas especificos del
emprendimiento.

5.1. Instrumentacion
La recoleccion de datos se lleva a cabo a través de fuentes primarias y
secundarias, para la triangulacibn de los mismos. Los instrumentos de
recoleccion se mencionan a continuacion:

Fuentes de datos primarias:

e Observacion completa 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 a las duefias para conocer mas en profundidad la situacién
actual del emprendimiento y obtener mayor informacion.

e Cuestionario auto administrado con preguntas abiertas y algunas
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 informacion sobre posibles mejoras al emprendimiento y/o
productos nuevos a ofrecer.
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e Anotaciones y hoja de campo, para anotar y mencionar aspectos
relevantes que contribuyan al trabajo de campo propiamente dicho.
Fuentes de datos secundarios:
e Bibliografia de diferentes autores.
e Trabajos de terceros.
e Participacién en cursos de extension.

Con respecto a la muestra, se trabajara con una no probabilistica, ya que no se
busca inferir los resultados a todos los emprendimientos de ropa, sino
comprender la situacién actual que posee el negocio y potenciar su crecimiento.

6. DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL DEL EMPRENDIMIENTO

I. Descripcion del emprendimiento
“Tienda de disefio” es un emprendimiento que se dedica a la comercializacion
de indumentaria y prendas femeninas, entre las que se destacan: remeras,
remerones, tops, pantalones, camperas, chalecos, entre otros. Estas cuentan
con una calidad superior y comodidad, disefios Unicos y precios razonables, lo
cual es muy valorado por sus clientes.

Inicié sus operaciones hace un afio y medio en la ciudad de San Miguel de
Tucuman. Fue creado por dos hermanas, quienes se encargan de llevar a cabo
todas las actividades y operaciones del negocio.

Al principio las duefias, comenzaron con una pequefia inversion, la cual fue
incrementandose gracias a la demanda de sus prendas. Con el transcurso del
tiempo, el emprendimiento fue creciendo poco a poco, lo que generd la
necesidad de incrementar el capital y buscar nuevos proveedores con mejores
precios con el fin de obtener un stock mas amplio y variado de prendas que
permita satisfacer las necesidades de sus principales clientes, siguiendo las
tendencias de moda en todo momento.

Las ventas actualmente, se realizan en forma online a través de la pagina web y
redes sociales del emprendimiento con envios a domicilio o entregas pactadas
con los clientes; y, eventualmente, en el Showroom con cita previa.

En cuanto a los medios de pago, reciben: efectivo, transferencia bancaria y
mercado pago.

Actualmente el emprendimiento no cuenta con una estructura formal de
administracion que posibilite la planeacién y el control, por lo que necesita definir
su planeacion estratégica para aprovechar al maximo su potencial.
II.  Emprendimiento

El emprendimiento se dedica a la venta de indumentaria y prendas femeninas
por menor, es decir, directamente al consumidor final. A continuacion, se
enumeran los productos que ofrecen:

e Remeras

e Remerones
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Tops

Shorts

Pantalones

Camperas

Buzos
Chalecos
Vestidos

Entre otros
Todas las prendas en amplia variedad de talles, colores y disefios; siempre
adaptandose a las tendencias de moda de cada momento.

.  Segmento de Mercado

En la actualidad, el emprendimiento se encuentra en el mercado de
comercializacién de indumentaria y prendas femeninas. La demanda de estos
productos es cada vez mayor con las tendencias de moda y con el uso de las
redes sociales, debido a que les permite hacer conocer su oferta a una mayor
cantidad de clientes potenciales.

Los esfuerzos de marketing estan orientados a atraer y satisfacer las
necesidades de vestimenta de mujeres jovenes de clase media, que vivan en
Capital y Yerba Buena; y que estén interesadas en adquirir indumentaria
moderna con respuesta rapida y atencién personalizada.

El mercado meta de “Tienda de disefio” esta dirigido principalmente a mujeres
entre 18 y 35 afos, de clase media. La ropa que ofrece el emprendimiento esta
orientada a este segmento, sin perjuicio de que otros segmentos (probablemente
mujeres mayores de 35 afios) 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 cuidar su imagen, siguiendo las tendencias del
momento. Valoran la calidad, comodidad y el disefio. Ademas, muchas prefieren
que al momento de la compra se las asesore y explique las ventajas o
desventajas de los productos. Esto ayuda a construir la fidelidad del cliente y
genera que recomienden el emprendimiento a otros potenciales compradores.

7. ANALISIS ESTRATEGICO

El andlisis estratégico en el presente trabajo, se llevo a cabo a través de las
siguientes herramientas:

7.1. ANALISIS FODA
En toda organizacion es importante mantener una evaluacion interna y externa
de lo que sucede, con el fin de establecer estrategias ante los retos o nuevas
oportunidades de crecimiento. La herramienta que se utiliza generalmente es el
analisis FODA.
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El fin dltimo de este analisis es ayudar a establecer los objetivos de la empresa
y a desarrollar las estrategias que, por un lado, capitalicen las oportunidades y
fortalezas; y por otro, permitan reducir las amenazas y debilidades.

AN

CUADRO 1: ANALISIS FODA

Fortalezas

Calidad superior y comodidad
de las prendas.

Disefios Unicos y variedad de
prendas.

Adaptacion a las tendencias y
temporadas.

Precios razonables.
Experiencia y conocimiento
en el rubro.

Respuesta rapida y atencion
personalizada al cliente.
Buena relacion con
proveedores.

Packaging sustentable: se
entregan bolsas de madera
en lugar de bolsas plasticas.

Oportunidades

Crecimiento de mercado.
Elevada demanda de los
productos en el mercado.
Utilizacién de nuevos canales
de ventas (Redes sociales,
Pagina Web)

Sector idoneo para participar
de diferentes ferias.
Creciente interés por el
cuidado del medio ambiente y
el consumo responsable por
parte de los consumidores.

Debilidades

Falta de direccidn estratégica
clave.

No existen objetivos
establecidos a largo plazo.
Recursos financieros limitados
para hacer crecer el
emprendimiento.

Ubicacion no estratégica del
Showroom.

Reducida publicidad y
promociones para dar a
conocer los productos.

Amenazas

Facil acceso de nuevos
competidores.

Alta rivalidad de competidores
actuales.

Alta Inflacion: constantemente
incrementa precio de los
insumos.

Cambio de las necesidades y
gustos de los clientes, lo cual lo
aleja del producto de la
industria.

Fuente: Elaboracion propia

Luego de enlistar las fortalezas y debilidades (ambiente interno); y oportunidades
y amenazas (ambiente externo) del emprendimiento, se procede a efectuar su
respectivo andlisis.
De este andlisis, se destaca que “Tienda de Disefio” se encuentra bien
posicionado en el rubro. Una de sus principales fortalezas es que la indumentaria
que ofrece cuenta con una calidad superior y comodidad de las prendas, ademas
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de disefos Unicos y variedad. Se puede establecer que tiene una buena relacion
precio — calidad en los productos que ofrece.

Asi mismo, tiene una atencion personalizada para con el cliente. Otro aspecto
no menor, es que cuenta con Packaging sustentable, lo cual es una tendencia
gue 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 distincién 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 direccion estratégica definida; asi
mismo las declaraciones de vision, misiéon y valores fundamentales, que van a
guiar al emprendimiento, no fueron determinadas de manera formal.

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, pocas veces cada un periodo determinado de tiempo.

Teniendo en cuenta el andlisis externo, al existir un amplio consumo de estos
productos, el emprendimiento tiene el potencial para llegar a mas clientes y
conseguir un mejor posicionamiento en el mercado. También cabe destacar que
se presentan diferentes ferias en este sector, en diferentes lugares, en las que
“Tienda de disefio” tiene el potencial de participar.

En cuanto al analisis de la competencia, se observa una creciente incorporacion
de competidores, dado que las barreras de entrada al mercado son relativamente
bajas al iniciar en el rubro. Asi mismo, muchos de los productos ofrecidos se
consiguen facilmente, por lo que genera mayor competencia.

Finalizando el andlisis se concluye que el emprendimiento se encuentra
incursionando en el mercado con una estrategia adaptativa, dado que aun no
cumplio con los dos afos 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.

7.2. MATRIZ FODA

Por otro lado, y a partir del analisis FODA previamente realizado, se aplica la
matriz FODA o matriz de 4 cuadrantes. Dicha matriz, parte del andlisis orientado
a la estrategia, identificando los factores externos e internos, para luego
seleccionar y evaluar aquellos mas importantes para “Tienda de Disefio”. En
consecuencia, se identificaron las relaciones existentes dada por las
intersecciones entre las caracteristicas internas y externas. De alli surgieron las
estrategias FO DO FA y DA.
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CUADRO 2: MATRIZ FODA

MATRIZ FODA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Calidad superior y comodidad de las prendas
Disefios Unicos y variedad de prendas

Adaptacion a las tendencias y temporadas.
Precios razonables

Experienciay conocimiento en el rubro.

Respuesta rapiday atencion personalizada al
cliente

Buena relacion con proveedores

Packaging sustentable: se entregan bolsas de
madera en lugar de bolsas plasticas

OPORTUNIDADES

Falta de direccion estratégica clave.

No existen objetivos establecidos a largo plazo
Recursos financieros limitados para hacer crecer el
emprendimiento

Ubicacién no estratégica del Showroom.

Reducida publicidad y promociones para dar a conocer
los productos.

ESTRATEGIAS FO

Crecimiento de mercado

Elevada demanda de los productos en el
mercado

Utilizacion de nuevos canales de ventas
(Redes sociales, Pagina Web)

Sector idoneo para participar de diferentes

ESTRATEGIASDO

Desarrollar acciones comunicacionales y
promocionales orientadas a lograr un rapido
posicionamiento de la marca en el sector. (F5, F6,
01,02,03)

Definir una estrategia de negocio considerando el
mercado actual en el que opera el emprendimiento.
(01,01, 02)

Aprovechar el auge de las redes sociales para generar
un vinculo permanente con los clientes. (D3, D5, 03,

04)
ferias
Creciente interés por el cuidado del medio | |nnovar en la cartera de productos ofrecidos al
ambiente y el consumo responsable por cliente en materia sustentable. (F8, 05)
parte de los consumidores
AMENAZAS ESTRATEGIAS FA ESTRATEGIAS DA

Facil acceso de nuevos competidores

Alta rivalidad de competidores actuales
Alta Inflacion: constantemente incrementa
precio de los insumos

Cambio de las necesidades y gustos de los
clientes, lo cual lo aleja del producto de la
industria

Establecer un contrato a mediano plazo con
proveedores estratégicos para asegurar precio,
calidad y entrega oportuna. (F7, A1, A2, A3)

Aprovechar la experiencia en el rubro y el
conocimiento en administracion para desarrollar
formas innovadoras de publicidad y promocion

con el objeto de hacer frente a la competencia.
(F5, A1, A2)

Elaborar una estrategia de Marketing digital para
mejorar y aumentar el posicionamiento del
emprendimiento. (D5, A1, A2)

Fuente: Elaboracion propia

A continuacién, se enumeran y explican cada una de las estrategias

mencionadas.
Estrategias FO:

Este tipo de estrategias utilizan las fortalezas de la empresa para tratar de
aprovechar las oportunidades que se presentan en el ambiente externo.
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Asi, se describen las siguientes estrategias que pueden llevarse a cabo teniendo
en cuenta diferentes fortalezas y oportunidades:

1. Desarrollar acciones comunicacionales y promocionales orientadas
alograr un rapido posicionamiento de la marca en el sector.
Dichas acciones estaran apoyadas en el uso de las redes sociales y pagina web
del emprendimiento, lo que permitird ademas de difundir el nombre de marca,
lograr mayor interaccion con los clientes y fortalecer las ventas.

2. Innovar en la cartera de productos ofrecidos al cliente en materia
sustentable.

En relacion a esta estrategia, se recomienda que la innovacion en la cartera de
productos ofrecida a los clientes sea mediante la incorporacion de productos
sustentables o amigables con el medio ambiente. Esto implica, buscar
proveedores que brinden materia prima y materiales sustentables, o incluso
vender prendas de segunda mano que estén en buen estado y sean de calidad.
Esto debe ir acompafiado de un Packaging sustentable, que el emprendimiento
actualmente lo tiene implementado.

Estrategias DO:

Este tipo de estrategias buscan superar las debilidades dentro de la organizacion
al aprovechar las oportunidades del entorno.

Las estrategias que podrian desarrollarse en este caso son las siguientes:

1. Definir una estrategia de negocio considerando el mercado actual en
el que opera el emprendimiento.

Formular y ejecutar una estrategia son tareas de maxima prioridad para la
administracion de toda organizacién por una razén 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 desempernio.
Es por ello, que resulta indispensable formular una estrategia para “Tienda de
Disefio”.

2. Aprovechar el auge de las redes sociales para generar un vinculo
permanente con los clientes.
Esto permite, por un lado, que la informacion publicada por el emprendimiento
llegue rapidamente a los mismos vy, por otro, que pueda responder
inmediatamente a sus consultas. Esto contribuira a mejorar el reconocimiento de
la marca y a incentivar las compras en el emprendimiento.

Estrategia FA:

Las estrategias FA utilizan las fortalezas de la organizacion para tratar de evitar
0 minimizar las amenazas. A continuacion, se enumeran algunas estrategias de
accion posibles para el caso analizado:
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1. Establecer un contrato a mediano plazo con proveedores
estratégicos para asegurar precio, calidad y entrega oportuna.

Esta estrategia resulta de suma importancia en el contexto actual de
incertidumbre y competitividad, debido a la amenaza de ingreso de nuevos
competidores, a la rivalidad actual que existe en el mercado; y, sobre todo, a la
inflacion que se genera constantemente en nuestro pais. Es asi, que se propone
establecer contratos con los proveedores con el fin de asegurar y mantener
precios, calidad y pactar entregas oportunas.

2. Aprovechar la experiencia en el rubro y el conocimiento en
administracion para desarrollar formas innovadoras de publicidad y
promocion con el objeto de hacer frente a la competencia.

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

Estrategia DA:
Las estrategias DA se disefian para reducir al minimo las debilidades de la
empresa y evitar las amenazas del ambiente externo.

1. Elaborar una estrategia de Marketing digital para mejorar y aumentar
el posicionamiento del emprendimiento.

Esta estrategia esta 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. Todo
esto teniendo en cuenta las llamadas “4 P” del marketing: producto, precio, plaza
y promocion; y, aprovechando los canales de ventas posibles.

7.3. MODELO DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTER

1. Amenaza de nuevos competidores
Hace referencia a la entrada potencial de empresas que vendan el mismo tipo
de producto. La amenaza de ingreso en un mercado particular depende de dos
factores: las barreras al ingreso y la reaccion esperada de las empresas ya
establecidas en el mercado.

En el sector analizado (indumentaria y ropa femenina) las barreras de entrada
son bajas, con lo que la amenaza de nuevos competidores se incrementa. Un
aspecto a tener en cuenta, son los requisitos de capital que, para instalar un
emprendimiento o0 negocio de ropa de dimensiones pequefias no son
significativos en comparacién con otro tipo de actividades.

En cuanto a la diferenciacion del producto, las empresas ya establecidas poseen
identificacion de marca y lealtad por parte de los clientes, dado que cuentan con
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una larga trayectoria en el rubro; lo que dificulta el posicionamiento de las nuevas
empresas.

Sin embargo, actualmente en este rubro, surgieron numerosos emprendimientos
debido a la alta demanda de los productos; en este caso, se debe realizar
publicidad y promociones de ventas que permita llegar a un buen namero de
potenciales clientes.

Ademas, hoy en dia es fundamental que las empresas que ingresen al mercado
de indumentaria, como asi también a cualquier otro tipo de mercado, tengan en
consideracion el cuidado del medio ambiente. Debido a su creciente interés, ya
es considerado como una herramienta competitiva.

Por ultimo, no existen politicas gubernamentales que impidan el ingreso al
comercio de indumentaria.

En consecuencia, se puede concluir de este analisis, que la entrada de nuevos
competidores en el sector es alta.

2. Amenaza de productos sustitutos
Los productos sustitutos son aquellos que pueden desempefiar la misma funcion
gue los del sector analizado. Son los productos o servicios que satisfacen la
misma necesidad.

En el sector de indumentaria se podria establecer que, en términos generales,
no tiene sustitutos dado que son productos que satisfacen una necesidad basica:
vestir a las personas.

Sin embargo, existen mudltiples alternativas para suplir esta necesidad:
considerando que para un mismo producto existen diversas marcas que
compiten en el mercado, variando en precio, variedad y calidad, los clientes
dependiendo de sus gustos y preferencias eligen una u otra.

Considerando lo anteriormente mencionado, podria calificarse a |la amenaza de
productos sustitutos, entre media y alta, teniendo en cuenta también que cada
vez surgen nuevas empresas y/o emprendimientos que se dedican a la
produccion y/o comercializacion de ropa e indumentaria.

3. Poder de neqgociacion de los clientes

Los compradores ejercen fuertes presiones competitivas sobre los miembros de
la industria segun: 1) el grado en que los compradores tengan poder de
negociacion y 2) la medida en que los compradores sean sensibles al precio.

En el caso del comercio minorista de indumentaria, puede observarse lo
siguiente: en primer lugar, los clientes son consumidores finales que compran
los productos para uso personal, con lo que el monto de compra de cada uno de
ellos individualmente no es significativo en relacion al total de ventas de cada
empresa. Por esto, se puede establecer que no tienen suficiente poder para
influir en los términos y condiciones de venta.
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Por otra parte, los compradores son sensibles a los precios, esto quiere decir
que, si el precio de un determinado producto es elevado, estan seguros de que
podran encontrar facilmente productos similares a los de un local en otras
tiendas, con bajos costos de cambiar de un proveedor a otro, lo cual aumenta su
poder de negociacion. La similitud que existe entre los productos ofrecidos, lleva
a las empresas o negocios a luchar entre si y tratar de generar diferencias en
funcidn del servicio prestado y beneficios brindados, de manera que los clientes
las elijan a la hora de comprar.

Otro aspecto que contribuye a aumentar el poder de negociacion de los
compradores es el nivel de informacion respecto del mercado en cuestién. En
este caso, los clientes pueden conocer con relativa sencillez la variedad de
productos, precios y condiciones de venta de las empresas competidoras, lo que
les proporciona mayor poder a la hora de decidir débnde comprar, pudiendo
obtener la combinacién mas favorable de calidad, precio y forma de pago.

Por todas las razones anteriormente mencionadas, puede concluirse que el
poder de negociacion de los compradores en este sector es alto.

4. Poder de negociacion de proveedores
Considerando las variables que determinan el poder de negociacion de los
proveedores en el sector analizado, se pueden identificar algunas que aumentan
dicho poder y otras que lo disminuyen.
Entre las que favorecen su incremento se encuentran las siguientes:

e Laempresa proyectada probablemente no sea un cliente importante para
sus proveedores ya que sera un negocio nuevo y de dimensiones
pequefias. Esto pondra a la empresa en desventaja a la hora de negociar.

e Los productos suministrados por los proveedores son indispensables para
la existencia del negocio como tal, en caso de que el mismo se dedicara
a la reventa.

Los factores que contribuyen a disminuir el poder de negociaciéon de los
proveedores son los siguientes:

e EXxiste una gran cantidad de proveedores de indumentaria en todo el pais
e incluso en el exterior, con lo que su poder para ejercer influencia en los
precios y condiciones de venta de los productos se ve disminuido.

e Los productos ofrecidos por los proveedores no implican costos de
cambio para los locales comerciales y tampoco existe una diferenciacion
significativa entre los mismos que los haga indispensables.

Considerando los aspectos analizados en este apartado, podria concluirse que,
en el sector de indumentaria, los proveedores tienen un poder de negociacion
limitado ya que, si bien el tamafio de cada uno de sus clientes puede no ser
significativo, la falta de exclusividad en los productos ofrecidos facilita el cambio
a otro proveedor.
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Ademas, el target del consumidor final implica que el duefio del negocio tenga
en cuenta los precios a la hora de elegir su proveedor, mas alla de las
consideraciones de estilos y marcas que pueda realizar.

5. Rivalidad entre competidores existentes

Hace referencia a las empresas que compiten directamente en una misma
industria, ofreciendo el mismo tipo de producto y/o servicio.

El analisis de la rivalidad entre competidores nos permite comparar nuestras
estrategias o ventajas competitivas con las de otras empresas rivales, y de este
modo, saber si, por ejemplo, debemos redisefiar o0 mejorar nuestra estrategia.

A nivel general, en la industria existen varias empresas competidoras que
ofrecen indumentaria y ropa femenina. Entre las que se destacan, por ejemplo,
Zara, Tucci, Portsaid, Cuesta Blanca, entre otras.

Si hablamos a nivel emprendimiento, como lo es “Tienda de disefo”, se trata de
negocios con dimensiones pequefias, que recién inician en el mercado. Sin
embargo, cada vez son mas y mas los emprendimientos que surgen en este
rubro. En este sentido, se podrian considerar como competidores directos de
“Tienda de disefio” a otros emprendimientos similares que ofrecen el mismo tipo
de productos y compiten basados en su estrategia.

Teniendo en cuenta esto, se podria establecer que el nivel de competencia en
este sector es elevado.

7.4. ANALISIS VRIO

Para elaborar el Analisis VRIO es necesario efectuar una lista de los recursos
tangibles e intangibles con los que cuenta. Cabe destacar que, al ser una
organizacion pequenia, los recursos que tienen son menores a diferencia de
organizaciones ya establecidas.
Los recursos que se pudieron identificar fueron los siguientes:
Recursos tangibles:

e Recurso fisico: Ubicacion del Showroom

e Recurso financiero: Efectivo del emprendimiento
Recursos Intangibles:

e Activos humanos y capital intelectual: Educacion, conocimientos y
experiencias de las duefias en el rubro.

e Marcas, imagen de la empresay activos de reputacion: Nombre de marca;
buena relacién con proveedores; atencion personalizada a los clientes;
calidad 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.
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TABLA 1: ANALISIS VRIO

RECURSOS VALOR RARO |[INIMITABLE|ORGANIZADO| RESULTADO
Ubicacién del Showroom DEBILIDAD
Efectivo del emprendimiento X X PARIDAD
COMPETITIVA
Educacion, conocimientos y experiencias de las duefas en X X X VENTAJA
el rubro COMP. TEMP.
Nombre de marca X X PARIDAD
COMPETITIVA
. PARIDAD
z X X
Buena relacion con proveedores COMPETITIVA
PARIDAD
. . ) X X
Atencion personalizada a los clientes COMPETITIVA
Calidad y buen precio de los productos X X PARIDAD
COMPETITIVA

Fuente: Elaboracion propia

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

>

>

Ubicacion del Showroom: como ya se establecio en el andlisis FODA, el
emprendimiento posee una ubicacion poco estratégica, por lo que se
presenta una debilidad, dado que est& soportando un recurso que no le
genera valor.

Efectivo del emprendimiento: se trata de un recurso valioso y organizado,
pero no es raro y es facilmente imitable, por lo que posee igualdad o
paridad competitiva.

Educacion, conocimientos y experiencias de las duefias en el rubro: el
recurso es valioso, inimitable y organizado, pero no es raro, por lo que el
emprendimiento tiene una ventaja competitiva temporal.

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 que
posee igualdad o paridad competitiva.

Buena relacion con proveedores: se trata de un recurso valioso y
organizado, pero no es raro y es facilmente imitable, por lo que posee
igualdad o paridad competitiva.

Atencion personalizada a los clientes: al igual que el recurso anterior, es
valioso y organizado, pero no es raro y es facilmente imitable, por lo que
posee igualdad o paridad competitiva.

Calidad y buen precio de los productos: igual a los anteriores.

Como resultado de éste analisis, se puede concluir que “Tienda de Disefo”
posee recursos valiosos; sin embargo, debe trabajar en conseguir y desarrollar
NUEevVOoS 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
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a imitarse con el transcurso del tiempo, con lo cual se debe trabajar para alcanzar
una ventaja competitiva perdurable. Ademas, el negocio no esta explotando al
MAaximo sus recursos, por lo que deberia aprovechar mas algunos de ellos e
incorporar otros que hacen a la eficiencia en los procesos.

8. PLAN ESTRATEGICO ANUAL PARA “TIENDA DE DISENO”

Una vez realizado el correspondiente diagndstico y analisis estratégico, se
procede a elaborar el plan estratégico para “Tienda de Diseno”.

Del analisis previamente realizado, se establece que el emprendimiento
actualmente no posee definida las declaraciones de Misién, Visién ni sus Valores
fundamentales. Por lo cual, se procedié a definir los mismos junto con las
duefias.
A. Mision

Ofrecer a nuestros clientes indumentaria femenina de calidad, comodidad y
disefio a un precio justo, compartiendo la pasion por una moda sostenible,
teniendo en cuenta sus gustos y preferencias; y, brindando al mismo tiempo, un
asesoramiento personalizado.

B. Visidn
Ser una marca sustentable, ofreciendo indumentaria femenina de calidad y
disefio a precios competitivos, de acuerdo a las tendencias de cada momento y
siempre considerando las necesidades y exigencias de nuestros clientes.

C. Valores Fundamentales

e Pasion y Compromiso: realizar nuestro trabajo con dedicacion, motivacién
y responsabilidad, buscando constantemente lograr una mejora continua.

e Respeto e Integridad: tanto entre los miembros de la organizacion, como
con los clientes y proveedores. Este valor debe ser la base de todas las
relaciones que se desarrollan en el entorno del emprendimiento.

e Trabajo en equipo: fundamental realizar las actividades y tareas de
manera conjunta, ejercer la interaccién y comunicacion.

e Orientacion al cliente: todas las actividades que se desarrollan en el
emprendimiento estan enfocadas a brindar un mejor servicio al cliente.

e (Calidad: busqueda continua de la excelencia tanto de los productos que
se ofrecen, como de la atencién y servicio al cliente.

e Disefio y creatividad: desde la imagen de marca hasta los productos que
se ofrecen.
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D. Objetivos

1. Objetivos financieros:

a) Aumentar los ingresos por ventas del emprendimiento en un 20%
durante los préximos 6 meses.

Planes de accion:

e Aprovechar y utilizar los nuevos canales de venta online (redes sociales,
pagina web, WhatsApp empresa) destinados a facilitar las interacciones
con los clientes, al ofrecer herramientas para automatizar, organizar y
responder rapidamente a los mensajes; esto puede contribuir a que el
cliente finalice el proceso de compra.

e Desarrollar mayor publicidad, promociones de ventas y sorteos orientadas
a difundir el nombre de marca, lograr mayor interacciéon con los clientes y
fortalecer las ventas.

Responsable: Area de Ventas.
Politicas:

e Los medios de pago para realizar compras en la pagina web seran
Gnicamente tarjetas de débito, crédito y/o transferencias bancarias.

e Las publicidades y promociones de ventas estaran a cargo del area o
departamento de ventas y seran efectuadas de acuerdo a sus
consideraciones.

b) Incrementar las utilidades del emprendimiento en un 15% durante los
proximos 6 meses.
Plan de accion:

e Realizar proyecciones de ventas, esto es, traducir las metas de ingresos
del emprendimiento en un prondstico de ventas.

Responsable: Area Administrativo- Financiero
Politicas:

e Los prondsticos de ventas seran realizados por el area administrativa-
financiera, en base a los ingresos por ventas actuales del
emprendimiento.

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

e Establecer contacto directo con los clientes mediante el uso de la pagina
web y redes sociales del emprendimiento.
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Mantener comunicacion con clientes y escuchar sugerencias y reclamos.
Brindar atencion rapida y personalizada a los clientes.

Llevar un registro de clientes actuales del negocio.

Otorgar a los mismos, un descuento del 10% en su tercera compra en el
emprendimiento, ajustdndose el tope de descuento a los definidos por el
area responsable.

Establecer beneficios a los clientes habituales.

Responsable: Area de Ventas

Politicas:

Los topes de descuentos otorgados seran definidos por el area de ventas.
Los beneficios seran otorgados en forma de porcentajes de descuentos
sobre compras.

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

Objetivos de procesos internos
Definir aspectos formales y organizativos del emprendimiento para
lograr la eficiencia en su desempefio.

Planes de accidn:

Definir y delimitar las funciones de las duefias del emprendimiento.
Crear y proponer un organigrama y manual de funciones para el
emprendimiento.

Disefar planillas administrativas para estandarizar las actividades diarias
del emprendimiento.

Crear y mantener actualizada una base de datos de los clientes.

Responsable: Area Administrativo- Financiero

Politicas:

e Es importante definir la estructura organizacional de “Tienda de
Disefio” ya que sera el medio que ayudara a la administracion a
alcanzar sus objetivos y a largo plazo, la vision.

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

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

Planes de accion:

Realizar un analisis exhaustivo de las empresas y productos que
actualmente estan disponibles en el mercado y que respondan a las
necesidades eco-friendly.
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Identificar y caracterizar el mercado meta de los productos eco- friendly,
determinando asi el perfil de los potenciales consumidores y el segmento
de mercado.

Definir los productos que se incorporaran a la cartera de productos actual
del emprendimiento.

Seleccionar los proveedores y enlistar los productos que ofrece cada uno.
Mantener la base de proveedores actualizada.

Disefiar un plan de lanzamiento.

Responsables: Area de compras y area de ventas.

Politicas:

e Los productos que se incorporaran en primera medida, para analizar
la reaccion de los clientes, seran definidos por las areas
correspondientes.

e EIl proceso de innovacion de productos eco-friendly sera llevado a
cabo con la asesoria de un especialista.

e 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 las duefias en e-commerce y redes sociales.
Realizar una inversién para efectuar mejoras en la Pagina Web del
emprendimiento.

Responsable: Area Administrativo- Financiero

Politicas:

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

Las capacitaciones deberan realizarse con especialistas en el tema. Es
importante la gestion de las personas, esto es, desarrollar habilidades,
talento y conocimiento de todas aquellas personas que trabajen en el
emprendimiento.

27



Universidad Nacional de Tucuman oy J
Facultad de Ciencias Econémicas l01
Instituto de Administracién oL
XI Muestra Académica de Trabajos de Arcién
Investigacién de la Licenciatura en '
Administracién

E. Estrategia
Teniendo en cuenta la Misién, Visién, Valores y los objetivos definidos
anteriormente, es necesario definir la estrategia del emprendimiento.

Recordando el analisis FODA previamente realizado, se determiné que “Tienda
de Disefio” emplea en la actualidad una estrategia emergente: su caracteristica
principal radica en que surge y se desarrolla a medida que la organizacion
avanza. 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 de “Tienda de Disefio” es la de
diferenciacién 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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APENDICE

Técnicas de recoleccion de datos
Entrevista a las duefias
Presentacion Informal
1. ¢(Como nacié la idea de emprender?
2. ¢Desde cuando existe el emprendimiento?
3. ¢Qué productos ofrecen? ¢ Qué consideran que aportan a sus clientes?
4. ¢Cuales consideran que son sus principales clientes? Es decir, ¢a qué
publico esta destinado?
¢Cual es la modalidad de venta que se lleva a cabo en el
emprendimiento?
¢, Quiénes conforman el emprendimiento? ¢ Qué tareas realiza cada una?
¢, Consideran que el emprendimiento tiene puntos fuertes? ¢ Cuales son?
¢, Consideran que tiene aspectos o puntos a mejorar? ¢, Cuales son?
Si nos basamos en la competencia... ;Quiénes consideran que son sus
principales competidores?
10.Teniendo en cuenta la respuesta anterior...  Qué actividades o acciones
llevan a cabo para competir?
11. ¢ Cuales consideran que son los motivos por los que los clientes los eligen
a ustedes en vez de a sus competidores?
12. En cuanto a los proveedores... ¢Qué aspectos o factores tienen en
cuenta al momento de seleccionar y elegir a los mismos?
13.¢Como ven hoy al emprendimiento? ¢ Podrian definirlo en 3 palabras?
14.:Qué impulsa a seguir creciendo como emprendimiento?
15. ¢ Como proyectan al emprendimiento dentro de unos afios?

o

© 0N

Cuestionario auto administrado a clientes
1. ¢Cada cuanto compran ropa?
2. ¢Cual es el tipo de prenda que adquieren con mayor frecuencia?
(pantalones, remeras, entre otros) ¢ Por qué?
3. Al momento de comprar ropa femenina... ;Qué aspectos tienen en
consideracion? (precio, calidad, variedad, etc.)
4. ¢Qué negocios y/o emprendimientos de ropa visitaron ultimamente? ¢ Por
gué razén o motivo visitaron esos negocios?
¢ Tienen alguna marca o negocio de ropa favorito? ¢ Cual es? ¢ Por qué?
¢, Qué aspectos o factores las lleva a comprar en un negocio o en otro?
(productos que ofrecen, calidad, disefios, precios, atencién, variedad,
moda, probadores, etc.)
¢, Qué opinan sobre las prendas que ofrece “tienda de disefio”?
¢, Como consideran que es la atencion que ofrece el emprendimiento?
¢Consideran que ofrece asesoramiento al momento de comprar alguna
prenda?
10. Para finalizar, ¢qué sugerencias le harian al emprendimiento para poder
mejorar?

o o
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