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. Resumen

La industria textil-indumentaria en Argentina estd compuesta principalmente por
empresas pequefias y medianas de capital nacional, intensivas en trabajo, que orientan
la mayor parte de su produccién hacia el mercado interno (Silva Failde et al, 2008).

En este contexto encontramos a los emprendedores, aquellos sofiadores y generadores

de ideas que anhelan comenzar un negocio propio ofreciendo sus productos al mercado.

Un emprendedor puede preguntarse: ¢ Cual es el negocio?, ¢Qué caracteristicas tiene
que lo diferencia de otros?, ¢Cuales son los costos?, ¢Cuales son los riesgos que
enfrento?, ¢ Cuanto dinero necesito?, ¢ Sera rentable?

En este trabajo, por un lado, interesa explorar los obstaculos e interrogantes que

presentan los emprendedores a la hora de iniciar una idea de negocio.

Por otro lado, interesa el planteo de estrategias para la elaboracién de un Plan integral
de Negocios a través del asesoramiento, en las ramas principales de gestion de una
empresa que son la produccién, la administracion y la comercializacion.

Un Plan de Negocios puede ser confeccionado con distintos fines, como por ejemplo:
para participar en programas de ayuda a emprendedores, para conseguir inversores,

socios y proveedores o para solicitar un crédito bancario.

Se propone elaborar una guia practica de herramientas que sean de utilidad para la
gestion diaria del negocio y pueda ser un impulso para que los emprendedores y
empresarios del rubro textil-indumentaria se animen a analizar y planificar nuevas ideas
de negocios que se desarrollen de forma exitosa en la Cuidad Autonoma de Buenos

Aires.

Palabras claves: Emprendimiento, Emprendedor, Pymes, Industria Textil-Indumentaria,

Prendas de vestir, Plan de Negocios.



[l. Introduccioén

Elegir un tema de investigacion no ha sido sencillo, he observado durante un tiempo en
el que tuve el privilegio de asesorar a emprendedores de indumentaria que, siendo
profesionales en el area en cuanto al disefio, creacidén y produccién de prendas de vestir,
en su mayoria, carecen de la habilidad para llevar adelante el suefio de un negocio
propio. EI camino que transitan los emprendedores con sus productos hasta que son
vendidos a potenciales clientes es incierto, desorganizado, y en muchos casos la falta
de recursos y herramientas para gerenciar de forma eficiente el negocio, genera en el
emprendedor un sentir de desanimo y replanteo de continuar o no con la idea que una

VEZ Se propuso.

Interesa preguntarse:

¢Es conveniente buscar asesoria profesional antes de iniciar un emprendimiento?,
¢, Como adaptar un modelo de negocios a una pyme en contexto de crisis econémica?,
¢ Existen entidades u organismos que ayuden a un emprendedor que posee una idea de

negocio y no dispone de los fondos para encarar el proyecto?

En el marco de estos interrogantes se plantean los siguientes objetivos e hipétesis.
Objetivos:

1) Analizar las dificultades que se presentan a los emprendedores de la industria textil-

indumentaria, en el inicio y desarrollo de un negocio.

2) Proponer una guia de herramientas para la formulacion de planes de negocios dirigida

a nuevos emprendedores, en la Ciudad Autdbnoma de Buenos Aires.

Hipotesis:
1) Los emprendedores de la industria textil-indumentaria que consultan por asesoria

profesional, logran insertarse en el mercado con mayores herramientas y conocimientos

para desarrollar un negocio eficiente.

2) El disefio de un Plan de Negocios es una guia para el emprendedor en el cumplimiento
de objetivos, que permite incrementar las probabilidades de éxito en el desenvolvimiento

de un negocio con permanencia en el tiempo.



Técnicas de investigacion:

La técnica a utilizar sera la de entrevistas personales a emprendedores de la industria
textil-indumentaria. Se armard un cuestionario auto-administrado con preguntas
establecidas sobre el desenvolvimiento en el inicio y desarrollo de los emprendimientos,
dando espacio para que el entrevistado pueda relatar como fue la experiencia en la
gestién de su negocio.

Para completar la investigacion, se analizaran distintas bibliografias y estudios
estadisticos de diversas instituciones con el fin de conocer y entender el comportamiento

de los emprendedores.

Marco teorico:

En el presente trabajo se abordaran distintas tematicas relacionadas a los
emprendedores y Pymes (Pequefias y Medianas empresas) en el periodo que abarca
los afios 2002-2014.

En los dltimos afios se encuentra gran cantidad de escritos sobre emprendedores. Uno
de los objetivos de este trabajo es proponer una guia comenzando por entender qué es
un emprendedor y qué lo caracteriza: Direccion eficaz de Pymes (2003), Stering
Horacio L., Vazquez Jorge R., Ediciones Macchi, 1° ed., Buenos Aires y Claves para
emprendedores (2013), Lebendiker Adrian, Spina Mario, ET. AL., publicaciéon del
Ministerio de Desarrollo Econémico del Gobierno de la Ciudad de Buenos Aires.
Cuéando una idea es una oportunidad de negocio: Nuevas Empresas y Emprendedores
de Moda en Buenos Aires (2008), Drucaroff Sergio, Kantis Hugo, publicacién de la
Universidad Nacional de General Sarmiento, y cémo conocer el entorno y la
competencia.

Siguiendo con estadisticas econdmicas del Gobierno de la Ciudad de Buenos Aires, La
Economia Portefia en cifras (2009, 2010 y 2011), Avella Analia, Galarza Cecilia, ET.
AL., conocemos cudl es la participacion de las Pymes en el desarrollo del tejido
econdmico y social de la Ciudad. A su vez, como se plantea en los informes del Instituto
Nacional de Educacién Tecnoldgica, El sector Indumentaria en la Argentina (2010),
Anonimo, y de la Subsecretaria de Comercio Internacional de la Cancilleria Argentina,
Sector textil: hilados y telas (2010), Andnimo, interesa estudiar como fue la evolucion
del sector textil y de la indumentaria en la post-convertibilidad y cémo se fue adaptando
y conformando la industria en épocas de crisis con impedimentos para producir y

comercializar.



En el siguiente capitulo se describe acerca de la factibilidad del negocio y los conceptos
tedricos del FODA y 4P adaptados a emprendedores del sector: Disefio de
indumentaria de autor en Argentina (2014), Marino Patricia, Marré Sofia, ET AL,
publicacion del Instituto Nacional de Tecnologia Industrial.

Cuando llega el momento de la busqueda de recursos y los numeros del proyecto, se
expone el paso a paso de como armar un Presupuesto: Claves para emprendedores
(2013), Lebendiker Adrian, Spina Mario, ET. AL., publicacion del Ministerio de Desarrollo
Economico del Gobierno de la Ciudad de Buenos Aires.

Como ultimo paso se elabora el Plan de Negocios que ayudara al emprendedor a
enfocarse en los objetivos y poner en marcha el proyecto. Para ello, se utiliz6 como base
los pasos expuestos en la Guia del emprendedor: claves para organizar un negocio
exitoso (2011), Vanella Ricardo, Buenos Aires y en el Manual del Emprendedorismo,

Andnimo, elaborado por el Ministerio de Industria de la Nacion.



CAPITULO 1
1.1 Aprender a emprender

En la Real Academia Espanola, la palabra “emprender”’ se describe como la accién de
acometer y comenzar una obra, un negocio, un empefo, especialmente si encierran

dificultad o peligro.

Pasion, incertidumbre, innovacién, oportunidades, son algunas de las palabras comunes
a la mayoria de los emprendedores. Pero de todos los adjetivos que podrian caracterizar
a un emprendedor, el de “constructor”, es el que mas lo identifica dentro del campo del
“hacer”. El objetivo sera “construir” un negocio, que trascienda a la idea, el producto, el
servicio o la oportunidad que dio origen al proyecto (Lebendiker, 2013).

Cuando un emprendedor decide lanzarse a la tarea de construir su propio
emprendimiento, tiene por delante el desafio de poder sostener con paciencia y
optimismo el proceso de liderar la organizacion dentro de un contexto incierto y siempre
escaso de recursos.

Para la comercializacién de productos o servicios, se debe contar con una estructura,
gue en muchos casos recae solo en el emprendedor y, que a su vez, tenga la capacidad
de resolver las tareas de administracion, produccion, marketing y logistica que se

requieren para el normal desenvolvimiento del proyecto.

Un emprendedor puede ser especialista sobre una determinada &rea, pero puede
carecer de conocimientos para generar fondos, analizar inversiones o saber comunicarse
con el cliente, entre tantas cuestiones. Muchas veces, por no dominar estos factores y
por no contar con alguien que le ayude, una buena idea puede quedar comprometida.

Ser emprendedor significa tener la oportunidad de trabajar en todas las areas del negocio

y gerenciar el tiempo propio.

1.1.1 Perfil del emprendedor

Se han realizado distintos estudios para buscar caracteristicas comunes a los
emprendedores, identificando algunas de ellas: lideres, creadores, visionarios,

sofladores, idealistas, agentes de cambio, proactivos, tomadores de riesgo.



Hay tres grupos de competencias® que deberia tener en cuenta un emprendedor o, en
todo caso, intentar conseguirlas. Son las capacidades y habilidades vinculadas a los

logros, compromisos y liderazgo.

Competencias vinculadas a los logros:

-Busqueda de oportunidades: Existen las oportunidades donde otros encuentran
dificultades. Tener la capacidad de acercarse de forma original a la problematica diaria
de crear cosas nuevas o crear nuevas formas de hacer las cosas.

-Perseverancia: Considerar al fracaso como parte del proceso y no darse por vencido.
Para ello se necesita determinar metas y objetivos claros, orientados hacia resultados
especificos y alcanzables. El logro de los mismos debe justificar el tiempo y los recursos
gue habran de invertirse.

-Considerar los riesgos: El emprendedor se sumerge en un proyecto aunque el resultado
sea incierto y exista la posibilidad de fracasar. Se debe tener en cuenta los peligros y sus

consecuencias.

Competencias vinculadas a los compromisos:

-Fijar objetivos: Tener en claro hacia donde se quiere ir y tener la capacidad de saber
transmitirlo al resto del equipo de trabajo. Se debe ser realista, proponer lo que no puede
hacerse no tiene sentido.

-Busqueda de informacion y recursos: Debe ser una tarea permanente la busqueda de
tendencias, modas, competidores, mercados, etcétera.

-Construccion de redes: Estar al tanto y asistir a ferias, eventos, exposiciones, charlas y
congresos. Las redes sociales, conocidas como networking, son canales de intercambio
de informacion, ideas y asesoramiento que pueden ayudar a los emprendedores y sus

negocios para darse a conocer, crear fidelidad y seguidores.

Competencias vinculadas al liderazqo:

-Capacidad de trabajo en equipo: Es primordial contar con un lider del emprendimiento
con capacidad para trabajar con los diferentes equipos que se desempeiian en el
proyecto, conteniendo, desafiando y comprometiendo a todos en una misma vision.

Hay emprendedores que renunciaron al trabajo en relacion de dependencia porque

guerian independizarse y no tener jefes, pero luego, ellos mismos se convierten en jefes

L Enbase alas competencias emprendedoras enunciadas por Adrian Lebendiker en el capitulo 1 Emprender ¢,Si o No?. Claves para
emprendedores. Afio 2013.



de sus empleados. Un lider, a diferencia de un jefe, es una persona que tiene la
capacidad de escuchar, guiar, reconocer los logros y asumir los fracasos de su equipo.
Para un emprendedor es importante desarrollar la capacidad del liderazgo, ya que el
exito del emprendimiento dependerd, en parte, del trabajo de su equipo.

-Capacidad de negociacion: Es una capacidad crucial, ya que el emprendedor la debera
ejercer a la hora de tratar con proveedores, clientes, empleados y socios para lograr
buenas alianzas.

-Independencia de criterio: Tener la capacidad de escuchar y analizar las propuestas de
otros, de aquellas personas con conocimiento y experiencia que pueden lograr hacer de
una idea algo concreto.

Todo emprendedor debe pensar en desarrollar buenas relaciones. Desarrollar una buena
relacion con un proveedor, le puede significar mejores costos, una buena relacion con
los clientes, le puede traer mayor rentabilidad y una buena relacién con sus contactos,

le puede dejar muchas recomendaciones.

1.1.2 Distintos tipos de emprendedores?

Los emprendedores deben ser capaces de generar las herramientas necesarias para
construir una organizacion que le permita crear un producto o servicio que sea valorado
por el mercado.

El emprendedor, a diferencia del artesano o el artista, desarrolla una estructura que
trasciende el producto, el servicio, o la idea que da origen al proyecto, y a partir de ese
objetivo comienza a surgir la necesidad de incorporar conocimientos, competencias y
recursos para cubrir las funciones de comercializacion, administracion y produccion de
una manera diversificada, buscando el crecimiento. Ya no se trata de construir un
producto o un servicio “que cambiara el mundo”, sino de disefiar el negocio capaz de
introducir ese producto o servicio en el mercado, y lograr que sobreviva y crezca
(Lebendiker, 2013).

Emprendedor por necesidad

Son aquellos que emprenden un negocio cuando se les presenta algun tipo de crisis y
se abren nuevas oportunidades. Son personas que emprenden porque no encuentran

otra alternativa para su subsistencia personal o familiar. Muchas veces desplazados

2 En base a la clasificacién enunciada por Adrian Lebendiker en el capitulo 1 Emprender ¢Si o No?. Claves para emprendedores.
Afio 2013.



involuntariamente del mercado laboral formal, con pocas redes de contacto y sin contar

con una preparacion previa.

Emprendedor por oportunidad

Son aquellos que emprenden porque han detectado un nicho en el mercado que creen
poder abarcar. En muchos casos, es habitual que surjan nuevas ideas de negocio a partir
de la observacion que permite el trabajo en relacion de dependencia.

La mayoria de los emprendedores suelen tener formacion académica y alguna red de
contactos inicial proveniente de sus estudios, trabajo o familia, que lo alientan y ayudan
en las primeras etapas del proyecto.

Los emprendedores por oportunidad conforman un grupo heterogéneo, que incluye tanto
a aquellos que se proponen y logran crear una empresa con un alto crecimiento en
facturaciéon y empleados, como aquellos que viven de una empresa unipersonal que
ofrece sus productos y/o servicios.

Existen dos grupos de emprendimientos por oportunidad: los conocidos como gacelas
(por la velocidad con que se mueven y crecen) o de alto impacto, que son
emprendimientos que generan un gran nimero de empleos y suelen cotizar en la bolsa.
Son mencionados como ejemplo y referencia: Bill Gates, Steve Jobs, los argentinos
Marcos Galperin de Mercado Libre, Roberto Souviron de Despegar.com y Martin Migoya
de Globant, entre otros.

El otro grupo de emprendedores, es el que conforman aquellos proyectos que inician con
el objetivo de “vivir de lo que me gusta”, conocidos como emprendimientos de estilo de
vida. En muchos casos quienes comienzan un proyecto casi como un hobby, luego

terminan gestionando una empresa.

Emprendedor segun el mercado en el que actua

Algunos ejemplos:

-Emprendedores de base cientifico-tecnoldgica: Son emprendedores que cuentan con
una solida formacién académica y gran parte de su carrera profesional ha estado
vinculada a la investigacion. En este tipo de emprendimientos se requiere de un periodo
de financiacion para completar la etapa de investigacion y luego la del desarrollo,
prototipo y patentamiento.

-Emprendedores creativos: Son aquellos que lideran emprendimientos intensivos en

disefio, moda, cine, teatro, editoriales, entre otros. El eje en el producto y su



diferenciacion son aspectos caracteristicos de este tipo de emprendedores. La principal
debilidad que tienen es la falta de experiencia comercial y de gestion del negocio.

-Emprendedores de consultoria: Son emprendedores que cuentan con formacién
académica en diversas disciplinas como en el derecho, administracion, contabilidad,
ingenieria, entre otros. Han desarrollado trayectoria en el mercado laboral para poder
asesorar y aconsejar a empresas u otros emprendedores. Por lo general, estos
emprendimientos comienzan con uno o dos profesionales y sus potenciales clientes

suelen contratarlos por recomendacion.

1.2 Ideay oportunidad de negocio

En una charla con amigos o companeros de trabajo alguno puede decir: “Tengo una idea
brillante, te parece si...”. Esta idea puede ser el cimiento de un gran negocio, que puede
o no llevarse a cabo, pero que merece ser considerada. Cuando se comparte una idea,
se puede recibir opiniones alentadoras como: “Me parece excelente, sabes que un
conocido mio intento algo parecido y le esta yendo muy bien”, o comentarios como: “;, Te
parece que funcionara?, ¢Como vas a conseguir los fondos? Yo no me arriesgaria...”.
Pueden pasar dos situaciones, guardar la idea para otro momento o dejarse llevar por el
entusiasmo e iniciar con el emprendimiento.

Es habitual preguntarse ¢ Qué cosas puedo hacer que no se hayan inventado?, ¢ Por qué
no se me ocurridé a mi?, ¢Es rentable éste negocio?, ¢ Qué buscan y qué necesitan los
clientes?, ¢ Cémo actua la competencia?

En esa misma charla, entre criticas y sugerencias, se esta llevando a cabo, consciente
o inconscientemente, el concepto de “brainstorming”, o también llamado tormenta de
ideas, donde un grupo de personas se reune con el propdsito de enriquecer y generar
ideas que den origen a una oportunidad de negocio.

Los casos mas frecuentes de nuevas oportunidades se dan en personas que trabajando
para una determinada empresa, y en contacto con sus clientes y/o proveedores,
descubren necesidades insatisfechas en el mercado o la posibilidad de incorporar
algunas modificaciones que hagan al producto mas atractivo y deciden intentarlo por su
cuenta. La ventaja es que conocen la industria y el negocio. Su riesgo es que, en muchos
casos, carecen de la capacidad para iniciar y desarrollar una empresa. Para ello, es
importante aprender a pensar diferente, observar y estar atento a los cambios de
costumbres y habitos de las personas, mantenerse informado, tener en cuenta las

limitaciones y pedir ayuda cuando sea necesario.



Errores comunes cuando se piensa en ideas:
-No tener en cuenta las opiniones y sugerencias de los mas allegados.
-Iniciar el emprendimiento sin haber armado el plan de negocios.

-Temor o miedo de que existan otras personas con la misma idea y lleguen primero.

1.2.1 Disefio del negocio propio

El emprendedor puede preguntarse: ¢(Qué es lo que se requiere para comenzar?,
¢Necesito un socio?, ¢ El dinero es lo mas importante?, ¢, Con qué dificultades me voy a
encontrar, y como las voy a superar?

La historia del emprendedor, su experiencia y conocimiento, sera un respaldo importante

para definir el rumbo y la permanencia del negocio en el tiempo.

Se puede definir a la gestion como el conjunto de actividades que hacen posible que un
emprendimiento se inicie, desarrolle, mejore y perdure. Si la gestion cumple con los
objetivos planteados, el emprendimiento crecera y se consolidara. Caso contrario,
cuando la gestion fracasa, el emprendimiento también y con él desaparecen los suefios
del emprendedor. La habilidad del emprendedor para el manejo de situaciones
inesperadas y su capacidad de improvisacion seran también determinantes en la
conduccion del negocio. El propio emprendedor debe saber hacia dénde quiere ir
logrando lo necesario para conseguirlo.

Como primer paso hay que definir cuél es la vision, misién y objetivos que serviran de

guia en el recorrido del negocio.

La visidon de una empresa responde a las preguntas: ¢Qué queremos llegar a ser?, ¢ A
donde queremos llegar?, ¢ Cuéles son nuestros deseos o aspiraciones?
Ejemplo: Ser una empresa pyme reconocida por la fabricacion y venta de ropa femenina

clasica y fina en los préximos 5 afios.

La mision de una empresa responde a las preguntas: ¢ Cual es nuestro negocio?, ¢ Qué
es lo que hacemos?, ¢ A qué nos dedicamos?
Ejemplo: Ofrecer prendas de vestir de alta calidad y disefio a un precio justo,

acompafnando los deseos y gustos de los clientes.



Es aconsejable definir una visidn estratégica, pensando en qué tipo de negocio
enfocarse. Ejemplo: Industria (indumentaria), segmentacion de clientes (mujeres entre
25 y 50 afios que trabajan), caracteristicas de los productos (calidad de las telas y

terminaciones, talles, etcétera).

1.2.2 Modelo de las 4C

Cuando se menciona la palabra recursos es comdn que se la asocie con el dinero. Sin
embargo, hay que tener en cuenta que los recursos son todos aquellos elementos que
se necesitan para desarrollar un emprendimiento ademas del dinero. Ejemplo el know
how, el equipo de trabajo, las redes de contacto, la maquinaria, la materia prima y los
insumos, los servicios, el lugar fisico, etcétera.

La busqueda de recursos es una habilidad que el emprendedor debe desarrollar, se debe

planificar en qué instancia se necesitara cada recurso y cuanto dinero sera necesario.

El modelo de las 4C2 o 4 tipos de capital fue desarrollado por Hugo Kantis* y consiste en
el andlisis de distintas fuentes de recursos que son de gran utilidad en las primeras

etapas de vida del emprendimiento.

-Capital Institucional
Es el provisto por instituciones publicas, privadas o académicas que acercan a los
emprendedores una fuente de recursos intangibles como son la capacitacion,

experiencias, casos de estudio y redes de contacto.

-Capital Humano

Es el equipo de personas que constituyen y trabajan en el emprendimiento.

-Capital Social

Hace referencia al grado de solidaridad o cooperacién de cada integrante hacia el
emprendimiento, en equipos donde se promueve la confianza, las reglas estan claras
(contratos) y hay afinidad con redes institucionales o con personas clave para el

crecimiento del emprendimiento.

3 En base al modelo enunciado por Adrian Lebendiker en el capitulo 1 Emprender ¢ Si o No?. Claves para emprendedores. Afio 2013.

4 Hugo Kantis: Es especialista en disefio y evaluacion de programas y politicas de emprendimiento. Director de Prodem (Programa
de Desarrollo Emprendedor de la Universidad Nacional de General Sarmiento). Consultor de Organismos Internacionales en la
tematica. Ha escrito varios libros y numerosos articulos sobre el emprendimiento y la innovacion.



-Capital Financiero

La principal fuente de financiamiento para un nuevo emprendimiento proviene, por lo
general, de ahorros propios o de familiares y amigos.

Existen diferentes fuentes de financiamiento que se adaptan a las necesidades en cada
etapa del proyecto.

Estan los subsidios o aportes no reembolsables (ANR) que otorgan el Gobierno de la

Ciudad de Buenos Aires y otras entidades publicas para aquellos emprendimientos que
se encuentran en la etapa de idea-proyecto o dentro de los primeros afios de vida (Ver
Anexo).

Estan los conocidos como inversores angeles que son personas fisicas o juridicas con

excedentes de capital que lo invierten a cambio de participacion en el capital de la
empresa. Valoran una buena presentacion y un plan de negocios que pueda transmitir
la idea de manera clara y convincente. Los inversores angeles pueden tener diferentes
grados de participacion en el emprendimiento, desde asesorar en la administracién
general de la empresa hasta participar Unicamente en las decisiones estratégicas. En
general, aportan contactos y son una buena opcion para financiar la fase inicial de un
proyecto.

Para proyectos mas avanzados y con requerimientos de capital para financiar su

crecimiento estan los fondos de capital de riesgo, otorgados por empresas que aportan

capital en emprendimientos que ya se encuentran operando y que prometen un alto
crecimiento. Su apoyo puede ser mediante una participacion directa en acciones o a
través de un préstamo.

Una modalidad nueva es la que se conoce como crowdfounding y se trata de sitios en

Internet (Kickstarter, Ideame, etcétera), donde el emprendedor presenta el proyecto y la
necesidad de financiamiento, y la comunidad de usuarios del sitio aporta una parte a

cambio de algun regalo.

1.3 Marcas y dominios web

La preocupacion de todo emprendimiento que nace de una idea es su proteccion legal.
En la Argentina hay leyes que protegen la Propiedad Industrial de las invenciones,
creaciones y derechos vinculados a la industria y el comercio, a través de las patentes,

modelos de utilidad, disefios industriales (Ley 24.481) y marcas (Ley 22.362).



¢ Qué se protege?®

-Patentes: Una invencion, que es el producto o proceso que ofrece una nueva solucion
técnica a un problema de caréacter industrial.

-Modelos de utilidad: Las innovaciones introducidas en herramientas, instrumentos de
trabajo, dispositivos u objetos conocidos.

-Disefios industriales: Las formas o el aspecto novedosos incorporados o aplicados a un
producto industrial que le confieren caracter ornamental.

-Marcas: Un signo que distingue un producto o un servicio de otro.

Es recomendable en los primeros pasos del emprendimiento realizar los tramites de
registro de marcas y dominio web, desarrollar una pagina web, y en los casos que
corresponda, registrar las patentes necesarias previo al lanzamiento del producto en el
mercado.

El registro de las patentes, disefios industriales y marcas se realiza en el Instituto
Nacional de Patentes y Marcas (INPI): www.inpi.gov.ar y los dominios web en la
Direccion Nacional de Registro de Dominios de Internet: www.nic.ar.

Para las empresas comerciales los dominios terminan en “.com.ar”.

El paso siguiente es estar presente en redes sociales como Facebook, Twitter, Instagram
y Linkedin que son las mas utlizadas y sirven de apoyo a la comercializacion,

comunicacion de la marca y para crear seguidores.

> Por Endeavor Argentina, proteccion de la idea. http://www.endeavor.org.ar/tag/legales/ (30-05-15)



http://www.endeavor.org.ar/tag/legales/

CAPITULO 2
2.1 El emprendedor y el contexto

Muchas teorias han explicado como es “ser un emprendedor”. Algunas de ellas hacen
hincapié en la persona y sus cualidades. Otras se centran en el entorno y las condiciones
que permiten que determinadas economias sean proclives al nacimiento de nuevas
empresas.

El desarrollo de la actividad emprendedora no depende solamente de la actitud,
motivacion y capacitacion de los emprendedores, sino también del contexto nacional,
regional y global en el que participan. En este sentido se entiende como contexto los
aspectos culturales, sociales, econdmicos, e institucionales que influyen a la hora de
emprender.

Hoy en dia, son los factores exdgenos, explicados por el contexto y combinados con
competencias individuales, los que permiten ampliar la base emprendedora de una
sociedad (Lebendiker, 2013).

Segun el modelo del GEM® (Global Entrepreneur Monitor), para que se desarrolle una

buena actividad emprendedora se deben reunir los siguientes elementos’:

Factores de contexto:

-Condiciones generales del pais: gobierno, infraestructura, mercado financiero,
instituciones, etcétera.

-Condiciones especificas para el desarrollo de los emprendedores: acceso al capital,
apertura del mercado interno, acceso a la infraestructura, programas de gobierno,
educacion y entrenamiento, transferencia de tecnologias, normas culturales y sociales,
infraestructura legal y comercial, etcétera.

-Crecimiento econémico nacional: se debe tener presente que el nUmero de nuevos
emprendimientos crece cuando lo hace la economia de un pais.

-Dindmica de los negocios: cantidad de empresas que nacen y se expanden, cantidad

de empresas que se reducen y mueren.

5 EIGEM es un programa de investigacion global que estudia la relacion entre la actividad emprendedora y el desarrollo econémico.
Comenzé en 1999 como una iniciativa de Babson College (USA) y London Business School. Argentina fue incorporada en este
estudio a través del Centro de Entrepreneurship del IAE: Escuela de Direccién y Negocios de la Universidad Austral, que llevé
adelante la investigacion en el pais a lo largo de los Gltimos afios.

7 En base al modelo enunciado por Adrian Lebendiker en el capitulo 1 Emprender ¢ Si o No?. Claves para emprendedores. Afio 2013.
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Factores propios de los emprendedores:

-Capacidades emprendedoras: actitud, aptitud y ambicion emprendedora.

-Oportunidades de negocios: existencia objetiva y percepcion. Permiten la correlacion de

ambos factores.

Cuadro n°2.1 Global Entrepreneur Monitor (GEM)

e Apertura * Gobierno e 4D ¢ |nfraestructura

* Mercado financiero  ® Mercado laboral ¢ |nstituciones

Marco General de

Condiciones del pais

Marco de Condiciones

para Emprendedores

¢ Acceso al capital

* Apertura del Mercado
Interno

¢ Politicas del Gobierno

* Programas de Gobierno

* Acceso a Infraestructura
fisica

® Educacion y
entrenamiento

¢ Transferencia de
tecnologia

¢ Normas culturales y
sociales

Oportunidades
de Emprender

* Existencia
* Percepcion

Crecimiento
Econoémico
Nacional

* PBI
* Empleo
¢ [nnovacion

Dinamica de

los Negocios

(Actividad

Emprendedora

¢ Infragstructura legal y Early Stage)
comercial
Capacidad * Nacimientos
emprendedora « Expansién
* Motivacion * Reduccion
e Aptitudes * Muertes

Fuente: Ministerio de Desarrollo Econémico del Gobierno de la Ciudad de Buenos Aires.

2.2 Las Pymes

La Ciudad de Buenos Aires es la segunda jurisdiccion del pais con mayor numero de
empresas. Teniendo en cuenta su superficie, posee la mayor densidad de empresas por

habitante y por m2. 8

8 Dinamica del tejido empresarial de la Ciudad de Buenos Aires. Informe de Resultados 666. Ministerio de Hacienda GCBA. Abril
2014.
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Cuadro n°2.2 Cantidad de empresas registradas

CABA | Pcia.BsAs | Santa Fe Cordoba Total Nacional
Empresas activas 137.22 205.148 58.602 62.631 602.989
Participacion en el total nacional (%) 23% 34% 10% 10% 100%
Empresas cada 1.000 habitantes 47 13 18 19 15

Fuente: Direccion General de Estadistica y Censos (DGEyC), Ministerio de Hacienda, GCBA.

El perfil de las empresas de la Ciudad son las micro, pequefias y medianas, siendo los

sectores principales los servicios, el comercio y la industria manufacturera.

Las pymes son la base econdmica y social de la Ciudad:

-Representan el 98,4% de los establecimientos productivos.

-Generan alrededor del 30% del Producto Bruto Portefio.

-Explican el 60% del empleo formal en el sector comercio, el 56% en la industria, y el

42% en el sector servicios (47% en el total de empleos de la Ciudad).

-Explican el 57% de los empleos generados en la Ciudad en los Gltimos afios.

-Aportan el 28% de la recaudacion tributaria (11BB).

-Explican el 26% de las exportaciones de bienes de la Ciudad.

Cuadro n°2.3 Pymes

EMPRESAS Y UNIDADES PRODUCTIVAS EN LA CIUDAD *
Composicion del tejido empresarial, por tamano.

TAMANO EMPRESAS
v Grandes S 2.453

v Medianas > 3.562

v/ Pequenas » 16.321
v Micro —» 132.778
TOTAL 155.114

Participacion porcentual

Grandes

1,6%

PYMES
12,8%

Fuente: Direccion General de Estadistica y Censos (DGEyC), Ministerio de Hacienda, GCBA.

Micro

85,6%
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Cuadro n°2.4 Empleo

Las MIPYMES tienen una participacién clave en los procesos de generacion de
empleo en la Ciudad, en cuanto explican casi la mitad de la ocupacién privada ...

COMPOSICION ESTRUCTURAL DEL EMPLEO *
Por tamano de empresa. Cantidad de ocupados y participacion %

_ PUESTOS PUESTOS PARTICIPACION PORCENTUAL
TAMANO TOTALES PROMEDIO )
POR EMPRESA Medianas
19%
Grandes 743.560 184 puestos v
Medianas 271.371 31 puestos
~ Pequefas
Pequefias 249.965 8 puestos 18%
Micro 140.908 2 puestos
Grandes Micro

TOTAL 1.405.534 ** 11 puestos 53% 10%

Fuente: Direccion General de Estadistica y Censos (DGEyC), Ministerio de Hacienda, GCBA

Los principales problemas que hoy enfrenta la mayoria de las pymes manufactureras
estan relacionados con los aumentos en los costos de produccidn, la disminucion en los
margenes de rentabilidad, las dificultades para competir en el mercado interno y el
acceso al financiamiento. Las subas de costos salariales y de materias primas afectan

practicamente al 90% de las empresas.

El entorno inflacionario perjudica el desarrollo de la actividad industrial de las pymes. La
renegociacién continua de precios y costos con clientes y proveedores afecta
negativamente el clima de negocios, las inversiones y las perspectivas de generacion

de empleo y crecimiento.

La demanda de crédito por parte de los empresarios ha aumentado gradualmente, lo
que evidencia las crecientes necesidades de financiamiento en capital de trabajo e

inversion.

En 2010 el 38% de las pymes manufactureras solicitd créditos bancarios de mediano y
largo plazo y al 81% de estas empresas se le otorgd el préstamo. El 62% restante no
accedié al crédito bancario, porque considera que no es un buen momento para contraer
deuda o porque las tasas y plazos de cancelacion no son concordantes con los

proyectos de inversion.
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2.3 Evolucion del sector Textil-Indumentaria (2002 en adelante)

Segun informes de investigacion elaborados por diversas Instituciones® y la
Subsecretaria de Comercio de la Nacion?, se resume a continuacion sobre la evolucion

y el impacto econdémico de los sectores a lo largo del periodo estudiado.

En un contexto de grandes cambios macroeconémicos en la Argentina el sector textil-
indumentaria no fue ajeno al desmoronamiento de los distintos sectores de pequefias y
medianas empresas de la industria nacional. El sector textil-indumentaria sufrié los
efectos de la apertura comercial y financiera de los afios noventa con un régimen de
tipo de cambio fijo y sobrevaluado. Luego de la devaluacion de la moneda en el afio
2002, se reactivd ante los estimulos de las nuevas politicas econdmicas de tipo de
cambio alto y subsidios a los servicios publicos, medidas que mejoraban las condiciones

competitivas de la produccion nacional.

La industria nacional debi6 soportar la agresion comercial de las exportaciones de China
y de otros paises del sudeste asiatico. Los afios del modelo de convertibilidad dieron
lugar a una reduccién de los niveles de produccién, que luego se restablecié con el
ciclo de recuperacién y crecimiento de la economia desde 2002 y hasta el primer
cuatrimestre de 2008, cuando comienza un proceso contractivo por la crisis

internacional.

Entre 2002 y 2003, con un tipo de cambio competitivo y niveles elevados de rentabilidad,
se desarroll6 un proceso de restauracion de las instalaciones productivas. Las
empresas invirtieron con fondos propios en capital de trabajo y el nivel de activad se
increment6 un 67%. EIl nivel de utilizacion de las instalaciones productivas alcanzé
un 74% en 2003.

Entre 2004 y el primer semestre de 2007, las tasas de crecimiento y de rentabilidad
fueron mas reguladas. En 2004 y 2005 se creci6 cerca del 8% y en los siguientes dos
afnos a una tasa del 6,5% anual en 2006 y del 5,5% en 2007. Dado un tipo de cambio
nominal parcialmente estable y el incremento de los costos locales, comenzaron a
derrumbarse los niveles de rentabilidad. Las empresas fueron cada vez mas

dependientes de la generacion de un volumen de ventas en crecimiento, de modo de

9 El sector indumentaria en Argentina. Informe elaborado por el Instituto Nacional de Educacién Tecnoldgica. Afio 2010.

10 |nforme sector textil: hilados y telas. Subsecretaria de Comercio Internacional de la Cancilleria Argentina, a través de la Direccién
de Oferta Exportable. Afio 2010.
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amortizar en mas unidades vendidas los costos fijos y alcanzar mayores economias de
escala. En estos afios cambi6 la dinamica del crecimiento a partir de la reinversion de
las utilidades generadas en los periodos anteriores comenzando, de esta manera, un

proceso de inversiones en ampliacion y modernizacion de la estructura productiva.

La industria nacional incremento su numero de establecimientos productivos en el 9%,
mientras que en el bloque textil-indumentaria se registré una reduccion del 17%. La
industria de la indumentaria, alcanzg, segun el Censo Nacional Econémico de 2003, los
4.097 establecimientos productivos.

La mortandad de empresas en los establecimientos textiles (hilanderias, tejedurias,
tintorerias, etcétera) superoé el 40%, mientras que en la fabricacion de prendas de vestir
fue de solo 4%. Las empresas que sobrevivieron a la crisis optaron por una estrategia
de especializacion tercerizando, muchas de ellas, la tarea de confeccion en pequefios

talleres.

El sector textil y de la confeccion, entre 2002 y 2008, recuper6 un 40% de trabajadores.
Sin embargo, hubo una desaceleracion en los niveles de generacién de empleo. Los
puestos de trabajo en las empresas de indumentaria disminuyeron un 8,3% en 2009

comparado con 2007.

Desde el segundo semestre de 2007 comenzd una etapa complicada para la produccion
textil. Con una moneda mas apreciada en términos reales por la inflacibn acumulada,
con la posterior disminucion del tipo de cambio nominal y con niveles de importacion
record, el comportamiento de las distintas ramas productivas comenzé a ser mas

irregular y los niveles de rentabilidad se redujeron notablemente.

El gobierno nacional fue aplicando controles al comercio internacional con mayores
exigencias en la Aduana con instrumentos amparados por la OMC (Organizacion
Mundial del Comercio), como las Licencias Autométicas y No Automaticas de
importacion. Las Licencias No Automaticas fueron trascendentales a partir del segundo

cuatrimestre de 2008, cuando la economia comenzé a registrar signos de contraccion.

Las pymes son las mas afectadas por la competencia de bienes importados en el
mercado interno. En este periodo, la produccién textil y de indumentaria, como la del
resto de los sectores industriales pymes, fue conservadora en la medida en que se logro
que el crecimiento de las importaciones acompafara el consumo interno sin implicar

desplazamientos significativos en la produccién nacional.
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La crisis del campo en 2008 produjo reducciones entre el 20% y 40% para la mayoria
de las actividades textiles. Sin embargo, por el efecto de las importaciones, algunos
sectores comenzaron una fase de contraccion econémica previa a esta crisis, como es
el caso de la mayoria de los productores a fason y el sector de confecciones de

produccion masiva de ropa interior, pantalones y camisas.

Durante el 2010 se produjo una fuerte recuperacion de la actividad de las pymes
industriales, con un incremento del 12% en las cantidades vendidas, comparable a los
registros de 2004-2007. Sin embargo, la evolucion del nivel de ocupacion no acompafié
en igual magnitud al incremento en las cantidades vendidas (1,7%). La inflacion, la
presion impositiva y la escasa disponibilidad de fondos para el financiamiento son

limitantes para la inversion y la contratacién de nuevos trabajadores.

Cuadro n°2.5 Evolucion de la facturacion del sector indumentaria

En el 2010, las actividades del sector indumentaria, calzado y marroquineria en la Ciudad
de Buenos Aires, generaron un Valor Bruto de la Produccién (VBP)!! de $6.137 millones,

con una variacion positiva del 29,5% respecto del 2009.

Fabricacién de productos textiles 569.402.548 634.205.503 732.804.624 B02.282.442 918.221.178 980.057.375  1.265.956.571
Confaccion de prendas de vestir 1.562.005.719 1.914.523.000 2.584.123.056 2.738.712.300 3.334.710.632 3.335.055.234  4.287.522.768
terminacién y tefido de picles

Curtido y terminacion de cuaros; 253.387.235 282,182,248 340.409.265 402.972.630 452.422.955 423,435,827 584.008.911
fabricacidn de arficulos de marmaguineria

Total 2.368.776.500 2.830.910.920 3.657.427.845 3.044.967.372 4.705.363.766 4.738.554.435 6.137.488.2561
Total Industrias Creativas 7.108.954.973 0.009.385.153  12.182.268.460 15145836131 19.103.806.690 23.334.158.H7 20994576611
(no incluye diseno intensivas)

Total Ciudad de Buencs Aires 91.224.021.841 112.624.579.067 144.302.130.276 182.446.084.480 225.068.560.955 261.653.355.859 1326.206.684.461
Participacién industrias 2,609% 251% 2,53% 2,16% 2,06% 1,81% 1,889

disefno Intensivas en la CABA

Fuente: Direccion General de Estadistica y Censos (DGEyC), Ministerio de Hacienda, GCBA.

La industria manufacturera de la Ciudad de Buenos Aires, segln el informe del PGB??

(Producto Geografico Bruto) que corresponde a 2011, aporto6 el 15,4% al Producto de la

11 vBp: Corresponde al valor de los bienes y/o servicios producidos que estan destinados para su comercializacion.

12 | a Direccién General de Estadistica y Censos de la Ciudad de Buenos Aires (DGEyC) realiza anualmente la encuesta sobre el

Producto Geografico Bruto con una muestra de alrededor de 3500 empresas, pertenecientes a los Sectores de Actividades Primarias,
de Comercio, Manufacturero y de Servicios. El PGB equivale, con algunos ajustes, a la suma de los valores agregados de las
unidades productivas localizadas en dicha jurisdiccion.
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Ciudad, que equivale a $109.456 millones de facturacién. Los rubros relacionados con
la industria textil (fabricacion de productos textiles y prendas de vestir) representaron un
14,7% del PGB.

Segun los datos de la encuesta realizada por la Fundacién ProTejer!® durante el 2012,
cerca del 48% de las empresas consultadas que conforman el sector textil y de
confecciones han tenido incrementos en la facturacion respecto del 2011 pese al
debilitamiento del poder adquisitivo del consumidor. Cerca del 50% de las empresas
anticipd inversiones productivas para el 2013, cubriendo el financiamiento con fondos
solicitados a instituciones financieras para la compra de insumos y la ampliacion de la
capacidad instalada. Los principales problemas que esperaban enfrentar las empresas
en el 2013 fueron la caida de la rentabilidad y el retraso de pagos y cobros a clientes y

proveedores.

Cuadro n°2.6 Evolucion de las ventas en shoppings y supermercados

Ventas (miles de pesos) en centros de compras (shopping centers) por rubro. Ciudad de Buenos Aires. Aios 2000 -
2005- 2009/2013

Rubro 2000 2005 2009 2010 2011 2012 2013*
Total 852.957 1.891.785 4,251.035 5.741.029 #.242.525 8.979.683 11.341.314
Indumentaria, calzado y marroguineria 357.968 1.066.478 2.240.384 2.97B.207 3.830.963 4743.231 5.862.948
Ropay accesorios deportivos 28.833 103.067 259.815 416,160 524,883 619.591 757070
Amoblamientos, decoracion y textiles para el hogar 5B.545 106.218 191.529 255799 342,446 372.099 474,825
Patio de comidas, alimentasy kioscos 129.532 180.569 482,452 654.256 869.448 1.075.312 1.337.702
Electranicos, electrodomésticos y computacion 57.946 174.180 422.507 675.534 767461 966.272 1.267.427
Jugueteria 15.502 26.631 50.666 75.578 94.857 125403 145,323
Libreria y papeleria 16.279 39.614 #5750 91.420 110.143 158.647 192717
Diversiony esparcimiento 27742 37.382 99.033 127431 172.382 254,857 322.:88
Perfumeria y farmacia 27140 74623 186.247 242725 285.425 330.907 413,251
Otros 53.470 B3.003 242,612 223819 244,507 334.264 543,563

Fuente: INDEC. Encuesta de centros de compras.

Ventas totales (miles de pesos) en supermercados por grupo de articulos. Ciudad de Buenos Aires. Aios 2000 - 2005 -

20092013
Grupo de articulos 2000 2005 2009 2010 2011 2012 2013*
Total 3.172.599 4.288.475 8.973.359  11.314749  13.732.937 17155600 21.855.410
Alimentos y bebidas 2.222.485 3.052.976 6.305.545 7.525.871 5.681.146 12.093.119 15.590.494
Limpieza y perfumeria 430.085 514.357 1.300.838 1.526.920 1.889.304 2.365.691 2.910.422
Indumentaria, calzadoy textiles para el hogar 62,101 B5.098 154,455 181.269 227.081 277.803 354.641
Electranicos y articulos para el hogar 121.264 230.814 447366 703.392 739.075 934.200 1.198.968
Otros 336.664 305.230 #65.055 977.297 1.156.331 1.4B4.787 1.800.975

Fuente: INDEC. Encuesta de supermercados.

13 | a Fundacién Pro Tejer es una organizacion sin fines de lucro creada en el afio 2003 que relne a todos los sectores de la cadena
de valor de la Agro Industria Textil y de Indumentaria de la Argentina (trabajadores, empresarios, centros de investigacion y

universidades).
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Las ventas en los shoppings y en los supermercados portefios se incrementaron a lo
largo de los afios. La participacion del rubro indumentaria, calzado y marroquineria,
represento cerca del 52% de la facturacién de los shoppings de la Ciudad en el 2013.

Durante el 2014 se realizdé una encuesta'# sobre la situacion de los comercios de los
barrios de la Ciudad, siendo el 21.4% de los encuestados del rubro de Indumentaria y
textiles para el hogar. La mayor parte consideré negativa la evolucién de las ventas
(68,7%) y margen comercial (62%) y en cuanto a las expectativas para los proximos
meses también esperaban una disminucion de las ventas. Dentro de los principales
inconvenientes para el negocio sobresalen los elevados costos de reposicion de insumos
y mercaderia, el alto valor de los alquileres, la elevada carga impositiva y la escasez de
la demanda.

En general, en el 2014 y en los afios precedentes, las industrias trasladaron gran parte
de los incrementos de costos a los precios de venta de sus productos. Las empresas
debieron poner en marcha diversas estrategias para sostenerse en el mercado,
buscando nuevos proveedores, descubriendo nuevos nichos, o encontrando formas

distintas de captar y fidelizar clientes.

Del total de establecimientos industriales en la Argentina, aproximadamente el 96% son
pymes que emplean al 50% de la mano de obra industrial del pais. En periodos de crisis,
con alta inflacion e incertidumbre se debe generar el espacio para que resurjan nuevas
oportunidades, nuevas ideas de negocios. La competitividad de las pymes dependera del
esfuerzo de generar ventajas que las distingan como la calidad, la innovacién, la
diversidad de productos, el cumplimiento de plazos y condiciones, y adoptar distintas

estrategias comerciales, entre otros.

2.4 Composicion del sector de la Indumentaria

Segun estadisticas de la Camara Industrial Argentina de Indumentaria (CIAI)*®, el sector

esta conformado por 74,2% micro empresas con menos de 5 empleados, 22,6% de

14 Encuesta de expectativas a comercios de la Ciudad de Buenos Aires llevado a cabo por la Direccién General de Estadistica y
Censos de la Ciudad de Buenos Aires (DGEyC) en convenio con la Federacion de Comercio e Industria de la Ciudad de Buenos
Aires (FECOBA). Informe de Resultados 811. Enero 2015.

15 La camara Industrial Argentina de la Indumentaria, con mas de 70 afios en el pais, representa a los empresarios ligados a la

confeccion y la moda.
Brinda soporte a sus empresas socias (emprendedores, pymes y marcas lideres) a través de programas de asesoramiento integral.
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pequefias empresas con 6 a 40 empleados, 2,72% de medianas empresas con 41 a 150
empleados, y 0,48% de grandes empresas, que emplean mas de 150 personas,

generalmente familiares.

La encuesta nacional de disefio de autor (ENDIA) elaborada por el INTI® en el 2014
sefala que en la actualidad existen 273 emprendimientos y/o empresas de disefio en
todo el territorio nacional. El 34% se concentra en la region metropolitana, que incluye
a la Ciudad de Buenos Aires y localidades cercanas de la Provincia, como Martinez,
Olivos y Tigre.

Se consultd, a su vez, el informel’ sobre el sector textil-indumentaria elaborado por el
Instituto Nacional de Educacion Tecnoldgica a fin de conocer como esta conformada esta
industria y cuales son los distintos actores que intervienen (fabricantes y talleres),
detallando qué rol cumple cada uno de ellos.

El modelo de produccion tiende a desarrollarse en pequefias y medianas empresas de
capital nacional que realizan colecciones por temporada, con bajo stock y disefio en
cada prenda. Es caracteristico del sector la flexibilidad en la contratacién de la fuerza

de trabajo con bajos costos salariales.

Las empresas concentran sus actividades en las areas de marca, imagen, disefio,
marketing y comercializacion. Las etapas de molderia y corte, generalmente gquedan
centralizadas dentro de las empresas, las restantes etapas como confeccién,
terminaciones y planchado, son tercerizadas a través de la contratacion de talleristas
que, por lo general, se caracterizan por el trabajo en negro con extensas jornadas de

trabajo, pago a destajo y por prenda.

En la Argentina, el sector esta orientado al mercado interno en su mayoria, sélo un

ndcleo de empresas pequefias y medianas exportan moda y disefio.

Las importaciones son un factor condicionante que determina la oferta de bienes que
se encontrara en el mercado. En funcién del costo que les representa a las empresas

producir internamente se opta por importar o no.

6 Encuesta anual que se realiza desde el 2010 por el Observatorio de Tendencias de INTI Textiles (Instituto Nacional de
Tecnologia Industrial) en conjunto con la Fundacion Pro Tejer.

7 Bl sector indumentaria en Argentina. Informe elaborado por el Instituto Nacional de Educacion Tecnolégica. Afio 2010.
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2.4.1 Fabricantes y Talleres de Confeccion

El sector de la indumentaria produce prendas de vestir que llegan al consumidor final a

través de distintos canales de comercializacion.

En la produccion intervienen distintas etapas: la compra de insumos (telas, hilos,
apliques, botones, etiquetas, etcétera), preparacion de moldes, tizado, corte, costura,

armado y terminado de prendas, embalado y distribucion.

El sector esta conformado por fabricantes y talleres de confeccion. Los fabricantes son

las empresas que aportan el capital de trabajo, disefian los productos, desarrollan las
marcas y canales comerciales. En general, los fabricantes de ropa suelen tercerizar total
o parcialmente la produccion en talleres, a fin de orientar su negocio en el area comercial

y en el disefio.

Los talleres son los espacios fisicos en los cuales se lleva a cabo la actividad

confeccionista de transformar las telas en prendas.

En el sector de la confeccion predomina la relacion una maquina por operario. Las
maquinas que se utilizan, por lo general, son econémicas y de poca tecnologia, siendo

las de uso més frecuente las overlock, collaretas y rectas.

Los talleres estan ubicados, en su gran mayoria, en Capital Federal, Gran Buenos Aires
y Provincia de Buenos Aires. En la provincia, existen algunas zonas geogréficas donde
estan concentrados en Distritos Productivos como es el caso de Bragado, Las Flores,

Coronel Suarez, Olavarria, Mar del Plata, entre otros.

Los talleres emplean a 10 personas en promedio. Hay talleres medianos con mas de 50
personas que tienen una estructura mas formalizada y que trabajan para marcas

grandes o hipermercados.

Se diferencian dos tipos de talleres: independientes y subordinados.

-Independientes: son aquellos que tienen la propiedad de sus maquinas y comercializan

las prendas que ellos mismos confeccionan en el canal informal como en stands, ferias,
venta directa, etcétera. Tienen un vinculo directo con el consumidor final y débil o casi

nula relacién con talleres mas grandes o empresas de marcas.

-Subordinados: son aquellos contratados por marcas de ropa, empresas con locales o

grandes talleres que producen en sus propios establecimientos parte o la totalidad de
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una confeccidn. No tienen practicamente contacto con el consumidor final y dependen
directamente del contratista, con quien establecen un vinculo que suele prolongarse a
lo largo del tiempo. La compra de los diferentes insumos corre por cuenta del contratista,

quien muchas veces realiza él mismo las tareas de tizado y corte de prendas.

Entre quien encarga el trabajo y quien lo realiza existe una relacion casi jerarquia donde
el contratista es quien determina los principales parametros productivos, plazos de entrega

y precio.

Un objetivo comun entre estos talleres, mas alla de su condicion de independientes o
subordinados, es avanzar hacia la etapa de comercializar directamente su produccion en

el mercado interno con una marca propia.

Fabricantes de indumentaria

Los fabricantes son los que definen los principales pardmetros del proceso de
produccion y distribucion. Determinan qué se va a producir, como, cuanto y cuando.
También establecen el precio de los productos a los talleres y al publico. La gran
mayoria posee al menos un canal comercial, a través del cual, llegan directamente al

consumidor final.

La tercerizacién de tareas en los talleres de confeccion es una caracteristica que
prevalece entre los fabricantes. Esta tendencia est4 asociada a la necesidad de bajar

costos de mano de obra y flexibilizar su oferta en funcién de la demanda.

Los fabricantes se diferencian a través de las marcas. En el mercado local conviven las
marcas nacionales que compiten con las extranjeras y, en muchos casos, las marcas

nacionales han logrado superar a las extranjeras en imagen y posicionamiento.

La marca es el simbolo que identifica a la empresa, y a partir de la cual, se definen las

estrategias comerciales, de distribucion, comunicacion y producto.

Es posible diferenciar dos tipos de empresas: las que centran su estrategia en la

marca y las que no.

Las empresas que centran su estrategia en la marca buscan diferenciarse de sus

competidoras a través del disefio, el marketing y el canal de comercializacién. Es
habitual que las empresas integren las operaciones de tizado y corte, ya que de
esta forma pueden controlar mejor a los talleres y optimizar la utilizacion de insumos

logrando un mayor control sobre la calidad del producto final.
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Por otro lado, las empresas que no tienen marca, producen ropa de calidad media-baja,

con poco disefio y de bajo precio. Este tipo de empresas tiende a copiar la molderia y a
vender su produccion en locales comerciales sin marca o en ferias, donde la
competencia se centra fundamentalmente en la relacion precio-calidad. Las barreras de
entrada son bajas dando lugar a una fuerte competencia que deprime los precios y
obliga a los productores a reducir al maximo los costos de sus productos, incluyendo el

salario.

En términos generales se pueden distinguir tres categorias de marcas:

Las marcas premium estan dirigidas a un publico de ingresos medio-alto y suelen tener

locales exclusivos (propios o franquiciados) a la calle y en los shoppings. Otro canal de
venta que utilizan es el outlet, espacios en los que venden ropa discontinuada, de

temporadas anteriores o con fallas, a un precio menor que en los locales tradicionales.

Las marcas de gama media estan dirigidas a un publico de ingreso medio y suelen
ubicarse en locales tradicionales, tiendas multimarca y una minoria ha podido ingresar

en shoppings.

Las marcas de gama baja abastecen al consumidor de ingresos medio-bajo y sus

principales puntos de venta son los locales tradicionales.

2.4.2 Lainformalidad

Hay informalidad cuando las actividades que se desarrollan en la economia no se
declaran ante las autoridades y no estadn alcanzadas por el sistema tributario y
regulatorio. Existe un circuito informal en la elaboracién de las prendas, que comienza
desde la compra al por mayor de la tela, luego pasa por diferentes talleres clandestinos
encargados de realizar la elaboracion, y termina con la comercializacién de las prendas

en ferias comerciales como es el caso de La Salada.

La informalidad existe generalmente en aquellas empresas que forman parte de redes
de subcontratacion y en las pymes que producen y comercializan prendas del tipo
commodity. Estimaciones de la Cadmara Industrial Argentina de la Indumentaria (CIAI)
sefialan que mas del 50% de las prendas que se comercializan en el pais tiene su origen

en la actividad informal.

Las causas que dan origen a la informalidad pueden ser, por un lado, por la tercerizacion
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de la produccidn parcial o total en talleres y trabajadores a domicilio, que permite a las
empresas de indumentaria reducir sus operaciones y costos, y por el otro lado, las bajas
barreras de entrada en el sector que dan origen a microempresas, trabajadores por

cuenta propia, familiares no remunerados, entre otros.

Segun los datos de la Encuesta Permanente de Hogares (EPH) del 2010 en los
conglomerados de la Ciudad de Buenos Aires y Provincia de Buenos Aires, se observa
que alrededor de 175.000 personas trabajan (formal e informalmente) en las distintas
ramas del sector textil. El nivel de informalidad es relativamente alto, el 41% de los

asalariados no aportan al sistema previsional.

2.4.3 Servicios profesionales de disefio

En los ultimos afios, y en especial desde la devaluacion del 2002, se evidencia una
creciente demanda de disefiadores externos a las empresas destacando a la industria
de la Indumentaria como uno de los sectores mas dinamicos. Esta mayor demanda se
explica, en parte, porque la carrera de disefio de indumentaria es una de las que ha

registrado un mayor crecimiento en la curricula.

Las carreras de disefio de indumentaria y textil son ofrecidas por el 10,9% de las
instituciones educativas de nivel superior del pais. Segun datos del INDEC, las carreras
de Arquitectura y Disefio (dentro de las que se incluye la de disefio de indumentaria y
textil) ocupan el tercer lugar de acuerdo a la cantidad de alumnos que las eligen

siguiendo a carreras tradicionales como Economia, Administracién y Derecho.

Disefio de indumentaria: Es la disciplina que se ocupa del proyecto, planificacién y
desarrollo de los elementos que constituyen la produccion de: prendas de vestir,
calzados, accesorios, etcétera, sean utilitarios, laborales, infantiles, especiales o del
universo de la moda, interpretando los principios de produccion y mercado,

adecuandolos a los aspectos estéticos y expresivos del contexto cultural de la sociedad.

Disefio textil: Es la disciplina cuyo objeto es la determinacion de las cualidades estético-
formales que deben poseer los textiles, ya sean en su modalidad de estampado, tejido
mecanico, manual o cualquier otra caracteristica y cuya utilidad o uso y sistemas

productivos son a la vez condicionantes y emergentes del disefio!8.

18 En base a las definiciones sobre las carreras de la Facultad de Arquitectura, Disefio y Urbanismo, Universidad de Buenos Aires.
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Segun un estudio realizado por el Instituto Metropolitano de Disefio e Innovacion (IMDI),
un 22.4% de pymes industriales ha contratado servicios de disefio en el afio 2009-2010,
y en el caso de pymes del sector Textiles, prendas de vestir, productos de cuero y

calzado este porcentaje fue del 29.4%.
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CAPITULO 3
3.1 Factibilidad del negocio

Determinar la factibilidad de una idea o proyecto de negocio requiere analizar y definir
si es viable desde cada una de las siguientes perspectivas:

-Estudio técnico-operacion.

-Estudio econémico-financiero.

-Estudio de mercado.

Estudio técnico-operacion

Se debera responder a las preguntas: cuanto, como, dénde, cuando y con qué producir,
de manera de verificar que el producto sea realizable. Determinar la factibilidad de
producir con costo, calidad y plazos requeridos.

El proceso de produccién es aquel en el cual se transforman insumos en productos

terminados, en este caso prendas de vestir.

Los pasos a seguir serian:

-Realizar los bocetos, moldes y muestras del disefio de las prendas, clasificar los
distintos materiales y verificar la disponibilidad y costo en el mercado, tener en cuenta la
calidad de los insumos en funcién al cliente y precio al que apunto. Las curvas de talles
gue coincidan con los talles industriales del mercado, las terminaciones y trazabilidad de

los productos.

-Planificar el proceso de fabricacion. Definir cuédles seran los pasos necesarios para
fabricar las prendas, estableciendo controles de calidad que aseguren la homogeneidad
del producto. Pueden surgir preguntas como: ¢ Planifico la produccion con un minimo de
seis meses de anticipacion?, ¢La variedad de los disefios y la cantidad producida es la
adecuada para cada coleccion?, ¢Los disefios pueden producirse con la actual cadena
de suministro y confeccion en tiempo y forma?, ¢ Se debe ampliar la capacidad productiva

en instalaciones propias o tercerizo parcial o totalmente la produccion en talleres?

Estudio econémico-financiero

Para que el proyecto sea rentable los ingresos tienen que ser mayores a los egresos. El
analisis consiste en llevar el control y seguimiento de los ingresos provenientes de las
ventas de los productos, los costos fijos y variables, las inversiones iniciales, el capital

de trabajo y las necesidades de financiamiento, entre otros.

25



Los aspectos economicos de un emprendimiento hacen referencia a las compras y
ventas producidas sin importar en qué momento se hacen efectivas. Son de utilidad para
poder calcular los costos fijos del emprendimiento y la planificacion de ventas esperadas
y compras de insumos.

Los aspectos financieros tienen en cuenta el momento en que efectivamente se pagay
se cobra, cuando entra y cuando sale el dinero, donde aparecen los conceptos de caja
o flujo de fondos (cashflow). Son de utilidad para poder buscar el financiamiento
necesario para producir sabiendo el momento exacto en que se necesitara el dinero y

cuando se estara en condiciones de devolverlo.

Para definir en qué instancia sera necesario contar con financiacion se debera pensar
en aquellos recursos que son necesarios para el inicio como también para el posterior
desarrollo productivo. La estructura de costos fijos puede ser un factor determinante para
el desarrollo (lugar fisico, maquinas, gastos de instalacion y puesta en marcha,
impuestos, patentes de invencion, marcas comerciales, etcétera).

Pueden surgir preguntas como: ¢, Qué inversiones son necesarias en base al tamafio de
mi emprendimiento?, ¢ Conozco los diferentes requerimientos entre créditos para micro
empresas o para pymes?, ¢Existen servicios de financiamiento en entidades publicas o

privadas?

Estudio de mercado

Consiste en evaluar que exista un mercado de potenciales clientes que se interesen y
necesiten mis productos y que estén dispuestos a pagar por ellos.

Pueden surgir preguntas como: ¢,Quién es el cliente al que apunto o el que compraria
mis productos? Los clientes pueden ser distintos entre si y es recomendable buscar
atributos comunes que permitan segmentar el mercado en grupos mas chicos para poder
definir una estrategia comercial 6ptima. Tener en cuenta el sexo, edad, nivel socio-
econdmico, habitos de consumo, estilos de vida, medios que utiliza para comunicarse,

barrios en los que circula, etcétera.

¢,Conozco las caracteristicas y posibilidades de venta en distintos canales comerciales?
Como ejemplo, la tienda propia o tienda multimarca, tienda online o por redes sociales,
ventas en showroom y ferias. Interesa preguntarse: ¢ El canal que utilizo tiene llegada al

cliente que busco?
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¢, Qué diferencial ofrecen mis productos?, ¢Conozco las razones por las cuales los
clientes me eligen? Pudiendo ser por precio, calidad de las telas, disefio, originalidad,
calce de las prendas, por la atencidn y experiencia de compra.

Es importante conocer también quiénes son los principales competidores y su modalidad
de venta. Identificar la posicion de mis productos en relacion a los de ellos. ¢ Existen
mercados o nichos desatendidos?

Existen dos errores frecuentes entre los emprendedores, hay que saber reconocer
cuales son los limites de una idea u oportunidad.

-Sobreestimar la cantidad de clientes potenciales: Si hay un mercado donde el producto
tiene llegada, pensar que todos se transformaran en mis clientes.

-Subestimar a la competencia: Suponer que los clientes no volveran a comprarle a ellos.

3.2 FODA

Consciente o inconscientemente el emprendedor que permanece sentado, mordiendo
una birome y mirando una hoja de papel en blanco es lo que, segun los escritores, se
llama “estar bloqueado”. ElI emprendedor piensa en ideas, anota algunas, luego
reflexiona sobre lo que tiene a mano y lo que le falta, aquello en lo que cree que tiene
una ventaja y en aquellas otras cosas que reconoce que necesita ayuda.

En esa hoja de papel esta armando el FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y
Amenazas) de su idea de negocio. Es importante tener un orden y registrar todo aquello
qgue viene a la mente, para luego crear un marco y buscar posibles estrategias en el
desarrollo del emprendimiento.

El analisis FODA es una herramienta de gran utilidad para los inicios de un
emprendimiento o para negocios en marcha. Permite realizar un diagnostico sobre las
debilidades y fortalezas internas de la empresa como también de las oportunidades y
amenazas del entorno (socio-politico-econémico, caracteristicas y tendencias del

mercado).

Las fortalezas son aquellas ventajas o puntos fuertes del negocio. Interesa preguntarse:
¢, Qué cosas se destacan del emprendimiento?, ¢ Cuales son las ventajas respecto a los
competidores?, ¢Por qué nos compran los clientes? Ejemplos: know how, bienes de

capital, stock disponible para la venta, disefiadores y equipo de trabajo capacitado y
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organizado, puntos de venta propios, activos intangibles como patentes, imagen de
marca, reputacion de la empresa, etcétera.

Las debilidades son las desventajas del negocio. Interesa preguntarse: ¢ Qué fallas tiene
el emprendimiento?, ¢ En qué aspectos hay diferencias con los competidores? Ejemplos:
escaso dinero, altos costos de produccion, calidad de las prendas, poca diversidad de
productos, condiciones y plazos de venta y pago desfavorables, falta de asesoria en la
organizacion del trabajo y los niumeros del negocio, etcétera.

Las oportunidades son los factores externos favorables al negocio. Interesa preguntarse:

¢, Cudles son las tendencias del mercado que podemos atender?, ¢Qué cosas pueden
hacerse para diferenciarnos de los competidores? Ejemplo: la posibilidad de desarrollar
nuevos productos y colecciones, ingresar en distintos segmentos y canales comerciales,
mejorar acuerdos con proveedores, aumentar el presupuesto en publicidad, aplicar
descuentos y promociones en ventas, etcétera.

Las amenazas pueden surgir por el ingreso de nuevas empresas al mercado, son los
factores que presentan un peligro para el emprendimiento. Interesa preguntarse: ¢Qué
condiciones se estan dando en el mercado que podrian representar dificultades a la
evolucion del negocio?, ¢Qué cosas estan haciendo los competidores que no estemos
considerando? Ejemplo: desarrollo de productos idénticos y a menor precio por parte de
otros emprendedores, pérdida de clientes importantes, dificultad para fidelizar clientes
ya que pueden cambiar facilmente de marcas, aumento de precios de insumos

importados, limitaciones para ingresar como vendedores en ferias, etcétera.

El sector de la indumentaria se caracteriza por las bajas barreras de entrada que existe
para nuevos emprendedores. Algunas empresas logran ingresar facilmente en el
mercado cuando cuentan con productos de una calidad superior a los nuestros, con
precios mas bajos o mejor publicidad y promocion.

Analizar la amenaza de entrada de nuevos competidores permite estar alertas y ser
constantes en formular estrategias para hacerles frente.

Utilizando como guia el analisis FODA se pueden plantear diferentes lineas de accion,
siempre y cuando estén alineadas con los objetivos propuestos.

Algunos ejemplos:

-El emprendimiento se realizara en etapas, ajustando las inversiones al crecimiento de

las ventas.
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-Se acudira a ferias y eventos como forma de promocién del negocio y para aprovechar
y conocer a los nuevos competidores.

-Se revisaran los costos para poder reducir los precios de los productos.

-Se aumentara la publicidad haciendo hincapié en la diferenciacién de productos.

-Se buscara aumentar la calidad e innovacion de los productos

3.2.1 Ventajas competitivas

El disefio, cuando es correctamente aplicado y acompafiado por acciones estratégicas,
es una herramienta capaz de mejorar el desempefio y la competitividad de las empresas.
Kathryn Best, especialista en gestion de disefio, dijo en una oportunidad: “El disefo es,
ahora mas que nunca, una ventaja competitiva para las empresas, y esto hace que
gestionar de forma correcta este recurso sea una necesidad ineludible de toda
organizaciéon. En un momento como el actual se hace evidente que las empresas
compiten en un entorno global, con retos y oportunidades nuevas. Una vision abierta y
creativa permite llegar mas facilmente a soluciones nuevas e innovadoras que permitan

crear nuevos escenarios”.1?

Cuando una empresa obtiene mejores beneficios econémicos por los productos que
ofrece respecto a su competencia, se dice que posee una ventaja competitiva, una
caracteristica que la diferencia. Dicha caracteristica debe ser perdurable en el tiempo,
apreciada y reconocida por los clientes.

Los clientes acceden al mercado para satisfacer sus necesidades y deseos. Comprar por
necesidad o deseo no es lo mismo. Por ejemplo, se compra ropa por la necesidad de
vestirse, para estar protegido. Si una persona compra solamente por sus necesidades,
cualquier prenda que lo cubra le servira. En cambio, si esa misma persona desea vestirse
a la moda o diferente, estd comprando a partir de sus deseos.

Entre estas dos actitudes puede existir una gran diferencia en los precios de los
productos, como es el caso de la ropa con marca o sin marca. En ambos casos los costos
de produccion puede que no sean muy diferentes, lo que si sera mayor es el margen de
ganancia de la empresa que logra imponer una marca o un disefio particular vendiendo
a un precio mayor. Esa sera su ventaja competitiva, aquello que la distingue. La
competitividad estara dada por la capacidad de la empresa en gestionar su posicion en

el mercado, tratando de obtener mayores resultados en términos de productividad.

9 Kathryn Best, Conferencia: Applied Design Management and design practice innovation, Barcelona 2009.
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Una vez confeccionado el analisis FODA se estara en condiciones de reconocer las
fortalezas propias y las oportunidades del mercado. Con estos resultados se puede
desarrollar alguna ventaja competitiva.

Partiendo de lo interno, un ejemplo podria ser el caso de que el emprendedor sea
disefiador, y entre sus fortalezas se encuentre la experiencia y el conocimiento del rubro,
una posible ventaja competitiva puede ser ofrecer un producto distinto gracias a la
aplicacion del disefio en la cadena de valor.

Sin embargo, se debera comprobar la efectividad de la ventaja competitiva con las
oportunidades reales del negocio, ya que el emprendimiento puede ofrecer algo
innovador y nuevo, pero si el consumidor no lo necesita o desea, puede resultar en un
fracaso. Y es aqui donde es importante comunicar esa ventaja para que llegue a los
potenciales clientes y se transforme en ventas.

Si en cambio, se parte del analisis externo, desde la observacion de las oportunidades
del mercado, la ventaja competitiva podria pensarse desde las necesidades de los

consumidores de ese tipo de producto (Spina, 2013).

3.3Las 4P

E.J. McCarthy (profesor estadounidense) describio en los afios 60 el famoso modelo del
Marketing Mix de las 4P (Producto, Precio, Plaza y Promocion) como una herramienta
para las empresas sobre las cuatro variables controlables que ayudaran y determinaran,
en parte, el progreso y éxito del negocio.

Una frase conocida ejemplifica que el modelo consiste en: “Poner el producto adecuado
en el lugar adecuado, al precio adecuado y en el momento adecuado”.

-Producto:

Hace referencia a los aspectos funcionales, estéticos y trazabilidad de los productos.
Interesa preguntarse:

¢ Las prendas responden a la funcionalidad, atributos y estética buscada por el cliente?,
¢, Se utilizan los materiales correctos en relaciéon a la ocasion de uso y estrategia de
marca?, ¢ Se maneja la calidad en funcion al cliente y precio al que apunto?, ¢ Se tiene
en cuenta la relacion ergonomica con el cliente objetivo? (curva de talles, calce, entre
otros), ¢La coleccién tiene productos complementarios que promueven distintas

ocasiones de uso?, ¢ La variedad de los disefios y la cantidad producida es la adecuada
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para cada coleccion?, ¢ Qué objetivos se buscan en el corto y mediano plazo? (mejorar
la calidad y texturas, incorporar prendas basicas y gamas de colores, mejorar el

packaging y bolsas, entre otros).

-Precio:

Existen distintas estrategias de precios que pueden ayudar al emprendedor a establecer
el precio de los productos que mejor se adapte a la estructura de costos y a los diferentes
canales de comercializacién buscando siempre un margen de ganancia. La politica de
precios estara condicionada por el punto de venta y el cliente objetivo.

Como primer paso se debe establecer cuél es el precio de subsistencia, es decir, el punto
de equilibrio donde no se generan ganancias pero tampoco pérdidas, sino que solo se

cubren los costos.

-Estrategias de precios orientadas a la competencia.

Equipararse con los precios de los competidores: Cuando hay gran cantidad de
productos en el mercado y poca diferenciacion.

Diferenciarse de los competidores con precios superiores: Consiste en comunicar una
imagen de calidad o exclusividad para captar los segmentos de mercado de mayor poder
adquisitivo. Es adecuada para empresas con reconocida imagen de calidad y productos
diferenciados, que a su vez, cuentan con clientes que estan dispuestos a pagar un precio
elevado por el alto valor que perciben del producto.

Diferenciarse de los competidores con precios inferiores: Se busca estimular la demanda

de los segmentos en mercado actuales y/o de los segmentos que son sensibles al precio.

El costo de produccién de una prenda de marca representa alrededor del 15% de su
precio. Fabricar un jean en talleres formales de confeccion cuesta unos $100, y su precio
puede ser entre $800 y $1.000. En los shoppings, espacio de venta indispensable para
el éxito de una marca, la viabilidad del negocio depende cada vez mas de la venta de
bienes de alto valor, donde los factores determinantes de las decisiones de compra son
el disefio y la marca (Kestelboim, 2012).

Interesa preguntarse:

¢, Cual sera la politica de precios y descuentos a adoptar?, ¢ Tengo en cuenta el precio
que pagaria el cliente por una determinada prenda?, ¢ Soy preciso con los calculos de
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margen de cada producto y el precio necesario para cubrir los costos?, ¢ Tengo en cuenta

la situacién econdémica del pais y las expectativas de consumo?

-Plaza:

Hace referencia al canal, formato y sistema de venta del producto.

La eleccion de los canales de comercializacion depende de factores como la identidad
de la marca, los habitos del consumo, las caracteristicas del mercado, los costos y la

logistica que el emprendedor o la empresa puedan afrontar.

Segln un informe de disefio de autor elaborado por el INTI?® se distinguen distintas

modalidades de comercializacién afines al sector de indumentaria:

-Showroom: es un formato de venta no a la calle por lo que se requiere de un
conocimiento previo del cliente sobre su existencia. Se debe coordinar una cita previa
con el diseflador para poder asistir al lugar. Puede ubicarse en dependencias de la
empresa o por ejemplo en el lugar fisico donde trabaja el emprendedor.

-Tienda propia: es el formato de venta directa a la calle. Requiere un alto costo fijo como
es el alquiler, la gestién de personal y una importante inversion inicial para la puesta en
marcha.

-Tienda multimarca de propiedad colectiva: es nuevo formato de venta a la calle en el
gue un grupo de empresas comparten la experiencia comercial como también los costos
y la logistica.

-Tienda multimarca de tercero: es un formato de venta a la calle tradicional en el que un
comercializador vende productos de varias empresas. Consiste en comprar y revender
esos productos o establecer un sistema de venta a consignacion.

-Feria: es un formato de venta temporal donde se comercializan los productos a partir
del montaje de stands. Por lo general, los emprendedores de indumentaria comienzan a
mostrar sus productos en ferias antes de incursionar en los otros formatos.

-Exhibidor en espacio de terceros: implica una alianza estratégica con otras empresas
para colocar un stand o perchero en su tienda, contratando también el servicio de

comercializacion.

20 pisefio de indumentaria de autor en Argentina. Diagndstico productivo e impacto econémico basado en la Encuesta Nacional
de Disefio de Indumentaria de Autor (ENDIA). Afio 2014.
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-Franquicia: La empresa brinda a un tercero una concesion de derechos para
comercializar sus productos.

-Tienda virtual propia: es un formato de venta online por medio de la pagina web donde
el cliente puede seleccionar y concretar la compra de productos que luego le son
enviados o que pueden retirarse en algun sitio especifico.

-Tienda virtual multimarca de tercero: es un formato de venta online por medio de la
pagina web donde se comercializan productos de diferentes empresas. En caso de
concretarse la venta el comercializador retiene un porcentaje por la venta.

-Redes sociales: se han transformado en un formato de comunicacion que permite actuar
como un canal venta alternativo a través de la exhibicién de los productos y la concrecién
de la venta por sistemas de pago y de logistica externos a la red social.

-Catélogo: es un formato tradicional que implica el desarrollo de un material grafico como
también de una logistica de vendedores para ofrecer y concretar ventas en diferentes

espacios.

-Promocion:

Hace referencia a la informacién que brindo de mis productos y el modo en que me
comunico con los clientes. Apunta a desarrollar las estrategias de Publicidad: “como me
doy a conocer” y Promocién: “cdmo atraigo mas clientes y/o desplazo la competencia”.
Es importante considerar que siempre que no se preste atencién a un cliente, algin

competidor lo hara.

En relacion a los canales de difusion més utilizados se destaca el uso de las redes
sociales, paginas web, ferias y exposiciones. Algunas empresas consolidadas en el
mercado utilizan los desfiles para dar a conocer las colecciones de sus productos y la
publicacién en diarios y revistas, eventualmente también aparecen con comerciales en

television o radio.

Interesa preguntarse:
¢, COmo quiero posicionar mi marca?, ¢A que tipo de clientes me dirijo?, ¢ Es coherente
mi estrategia comercial y de comunicacién con la esencia del producto?, ¢ Es razonable

el gasto en comunicacion considerando el tamafio de la empresa?
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3.4 Presupuesto Econdmico

Los primeros controles que se deberian hacer sobre la marcha del emprendimiento son,
por un lado, comprobar si las ganancias permiten recuperar la inversion inicial y, por el
otro, si se generan las condiciones para un flujo de fondos que sustente el proyecto en
el tiempo.

Se define a la Rentabilidad como la diferencia entre los ingresos por ventas y todos los
costos necesarios para producir o adquirir el producto o servicio.

El analisis detallado de posibles ingresos y costos es crucial para determinar si el negocio
permitira generar ganancias, para ello se utiliza el Presupuesto Econdmico o Estado de

Resultados Proyectado.

Presupuesto Econdémico:

+ Ventas

- Costos variables operativos
Margen de contribucion

- Costos fijos operativos
Resultado operativo

+/- Resultados extraordinarios

Resultado Neto

Los principales ingresos de un negocio son los Ingresos por Venta de los productos o
servicios. Se debe proyectar qué cantidad y a qué precio vender.

Cuando el negocio esta en funcionamiento, se cuenta con informacion histérica del
comportamiento de las ventas y sera de utilidad para cuantificar las cantidades a vender
en el proximo periodo o temporada. Caso contrario, cuando el negocio recién se inicia,
es mas complejo realizar este tipo de proyecciones, y se debe recurrir a la investigacion
del mercado, analizando principalmente el comportamiento de los competidores directos,
para luego realizar una estimacién aproximada de las posibles ventas.

Ademas de cuanto vender, es importante proyectar el precio de los productos. Siempre
al fijar un precio se estara incorporando un porcentaje de ganancia esperado respecto al

costo de los productos.

Los resultados extraordinarios son las ganancias o pérdidas originadas por hechos no
relacionados con la actividad principal del negocio. Un ejemplo es el resultado obtenido

por ventas de Bienes de Uso.
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Distintos tipos de costos que se presentan en la gestion del negocio:

-Costos Variables: que aumentan o disminuyen de manera proporcional a las variaciones
en relacién al volumen de produccién y ventas.

-Costos Fijos: que permanecen constantes independientemente de los cambios en los
volimenes de produccion y ventas y son necesarios para sostener la estructura del
negocio.

Es aconsejable armar una estructura de costos donde los variables sean los que
predominen. Ejemplo: tercerizar procesos productivos donde la mano de obra pasa a ser
un costo variable en lugar de ser un costo fijo, y asi evitar el pago obligatorio de sueldos
a fin de mes.

-Costos hundidos: Son costos en los que ya se ha incurrido y no son relevantes para el
flujo de fondos del proyecto, dado que no se pueden evitar aunque el proyecto no se
realice. Ejemplo: se contrata un asesor para realizar un estudio de mercado. Los
honorarios por este servicio no deberian incluirse en el flujo de fondos como un costo,
ya que sera un gasto que se realizard independientemente de la decisidén que se tome

con respecto a la inversion en el negocio.

3.4.1 Margen de contribucion y Punto de Equilibrio

Existen distintos sistemas de costos que se utilizan en funcion a las necesidades de
informacion interna de las empresas. Uno de estos, es el Sistema de Costos Variables
donde se muestran Unicamente los costos variables de los productos. Segun este criterio,
gran parte de los costos fijos son considerados como costos hundidos y continuaran
siendo constantes cualquiera sea el volumen de produccion alcanzado.

Este sistema de costos variables es de gran utilidad y de facil analisis a la hora de tomar
decisiones relativas a precios, descuentos, incorporacion o eliminacién de productos,
entre otros.

El mayor aporte que genera la utilizacion de este sistema se produce a partir del calculo
del Margen de Contribucion o Contribuciéon Marginal, que representa la rentabilidad real
de los productos. Se calcula como la diferencia entre los ingresos por venta y los costos
variables (costo de las mercaderias vendidas). Es la contribucion realizada por cada

producto para cubrir costos fijos y utilidades (Pértega et al, 2013).
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El Punto de Equilibrio es el nivel de ventas donde los costos fijos y variables quedan
cubiertos. Esto supone que la empresa, en su punto de equilibrio, tiene un beneficio que
es igual a cero (no gana dinero, pero tampoco pierde).

La estimacion del punto de equilibrio permitira que una empresa, aun antes de iniciar sus

operaciones, sepa gué nivel de ventas necesitara para recuperar la inversion inicial.

Se puede calcular el punto de equilibrio para unidades y para ventas.

CF

PRunidades = ——
Pl — Ckg

CF = costos fijos, PV(q = precio de venta unitario, CVq = costo variable unitario
CF

e
T

FREventas -

CF = costos fijos, CVT = costo variable total, VT = ventas totales

A modo de ejemplo, se analiza a continuacién un emprendimiento dedicado a la
fabricacion y comercializacion de remeras. Se vendera a tiendas multimarca de la Ciudad

de Buenos Aires?!,

Costos Fijos por mes:

Sueldo del emprendedor = $8.000

Alquiler de oficina = $1.000

Monotributo Categoria B22; Impuesto Integrado = $39
Aportes al SIPA y a la Obra Social = $390

Total Costos Fijos = $9.429

Costos Variables por unidad:

Materias primas (telas) = $10
Confeccidn (corte y costura) = $20
Gastos operativos (fletes) = $3

Total de Costos Variables por unidad = $33

2! En base al caso practico elaborado por Gabriela Pértega et al, en el capitulo 5 Costos y Ganancias. Claves para emprendedores.
Ao 2013.

22 Datos Monotributo: http://www.afip.gob.ar/monotributo/categorias.asp (30-05-2015).
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Ventas proyectadas: se estima una venta mensual promedio de 150 unidades.

El emprendedor recorrié distintos barrios comerciales y ha relevado los precios de
remeras de similar calidad y disefio. El precio de la competencia ronda los $150.
Ademas, visito ferias y consulté con potenciales clientes el rango de precios que estarian
dispuestos a pagar. Entre $140 y $200.

En funcién de dichos datos se determina que el precio de venta a la tienda multimarca

deberia ser $130, siendo el precio de venta al publico de $180.

Primer escenario:
Venta mensual: 150 remeras a $130 = $19.500
Costos Variables Totales: 150 remeras a $33 = $4.950

Presupuesto Econémico Mensual

+ Ventas = $19.500

- Costos Variables Operativos = $4.950

Margen de Contribucion = $14.450

- Costos Fijos Operativos = $9.429
Resultado Operativo = $5.121

% de Costos Variables en relacion a las Ventas: 25%

% de Contribucion Marginal: 75%

Punto de Equilibrio
En unidades: 9.429 / (130-33) = 97 remeras
En ventas: 9.429/ 1 - 4.950/19.500 = $12.572

Sustituyendo estos valores en el Presupuesto Econémico:

+ Ventas en el Punto de Equilibrio = $12.572

- Costos Variables Operativos (25% de las Ventas) = $3.143
Margen de Contribucion (75% de las Ventas) = $9.429

- Costos Fijos Operativos = $9.429

Resultado Operativo $0

Si se logran vender 97 remeras por mes a un precio de $130 la unidad, se podran

cubrir la totalidad de los costos variables y fijos.
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3.5 Capital de Trabajo

La inversion en capital de trabajo hace referencia a los fondos necesarios para financiar
los costos hasta que el emprendimiento comience a generar ingresos, es decir, hasta
gue se reciban ingresos por la venta de los productos.

Son los recursos financieros que un proyecto necesita tener de forma constante para
hacer frente a las exigencias del proceso de produccion, en este caso, un emprendedor
qgue produce prendas de vestir.

Tiene una relacién directa con la capacidad para generar flujos de caja. De este flujo se
va a utilizar para pagar deudas, reponer insumos y materiales y distribuir utilidades entre
los socios, si es que los hay.

El capital de trabajo estd compuesto por: Bienes de cambio, Créditos por venta y
Disponibilidades minimas en caja y en bancos.

Para el emprendedor es primordial poder sincronizar los tiempos de ingresos y egresos
de dinero, lo que se denomina el ciclo de conversion en caja.

Comprende el tiempo que transcurre desde que contacto al proveedor (plazo de
inventario) hasta que recibo ingresos por las ventas (plazo de cuentas a cobrar). En ese
tramo se pagan sueldos, gastos y también a los proveedores (plazo de cuentas a pagar).
Es necesario trabajar en la negociacion con proveedores, sin descuidar el crédito que se
otorga a los clientes, ya que estos ingresos de dinero seran efectivos con posterioridad
al momento de la venta. Ejemplo: si los clientes pagan a 30 dias, intentar que el

proveedor acepte cheques a 30 o mas dias.

Cuadro n°3.1 Ciclo de conversién en caja

Plazo de
inventario Plazo de cuentas a cobrar
O/C Proveedor 0/C Cliente Cobranza Disponible

T I I ]

! l
Sueldos Pago a
y Gastos Prow.

* > < >

Plazo de cuentas a Ciclo de conversion
pagar en caja

Fuente: Elaborado por Juan Carlos Alonso. Prof. Titular Reg. Administracion Financiera (UBA)
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3.6 Presupuesto Financiero

El presupuesto financiero esta conformado por la estimacidén de ingresos y egresos de
fondos de distintos origenes en un periodo determinado. El periodo a presupuestar, por
lo general, es de un afio y es importante su actualizacion a medida que transcurren los
meses.

Permite planificar ingresos y egresos, y tener una idea de la liquidez que se dispone para
hacer frente a las obligaciones, con el objetivo de evitar futuros contratiempos y
decisiones apresuradas respecto al déficit (falta de dinero) o superavit (excedentes de

dinero) que se obtiene.

Cuando se trata de un nuevo proyecto, el presupuesto financiero, es de gran utilidad para
analizar la viabilidad y solidez del negocio, ademés de calcular la inversion necesaria
que dicho proyecto requiere y el periodo de recupero.

Puede ocurrir que un proyecto sea viable econdmicamente pero deba descartarse por

limitaciones financieras.

El presupuesto econdémico, como se vio anteriormente, es de gran utilidad para analizar
la rentabilidad del proyecto y contar con un parametro para evaluar la brecha entre lo
real y lo presupuestado. Para realizar este presupuesto se utiliza el criterio de lo
devengado. Por ejemplo, si se contrata un empleado a partir del mes de enero y se le
paga el sueldo en febrero, el gasto se debe reconocer en el mes de trabajo que fue enero.
En el presupuesto financiero, se utiliza el criterio de lo percibido, es decir, en el momento

cuando realmente se produce el pago o la salida de dinero. En el ejemplo fue en febrero.

El siguiente cuadro permite identificar qué conceptos forman parte del presupuesto

econdmico o del financiero:
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Cuadro n°3.2 Presupuestos

Presupuesto Presupuesto
Economico Financiero
Ventas X
Ingresos por Ventas X
Compras de materias primas X
Pagos de compras realizadas X
Inversiones X
Amortizaciones X
Préstamo X
Pago de préstamo X
Retiros de los socios X
Constitucion de reserva legal X
Impuesto a las
Ganancias del periodo X
Pago de Impuesto
a las Ganancias X

Fuente: Ministerio de Desarrollo Econémico del Gobierno de la Ciudad de Buenos Aires.

3.6.1 Flujo de Fondos

Es conocido también como el cash-flow del proyecto. Es un esquema de los ingresos y
egresos esperados a lo largo de la vida del proyecto, generalmente dividido en periodos
anuales.

Para emprendimientos pequefios, que recién se inician, se puede armar un flujo de

fondos con periodos mas cortos, por ejemplo mensualmente.

Segun el contador Sergio Lazzarin?3, del andlisis de los nimeros reflejados en el flujo de
fondos se puede tomar decisiones en cuanto a:

-Fuentes de inversion a corto plazo cuando exista un excedente de efectivo.

-Fuentes de financiamiento cuando exista un faltante de efectivo.

-Cuéando y en qué cantidad se deben pagar préstamos adquiridos previamente.
-Cuando efectuar desembolsos importantes de dinero para mantener la operacion de la

empresa.

23 Asesor de Pymes, MiPymes y Profesionales. http://www.pyme-on-line.com.ar/
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-Cuanto efectivo se puede disponer para pagar prestaciones adicionales a los empleados

como son el aguinaldo, vacaciones, etcétera.

-Cuanto efectivo se puede disponer para asuntos personales sin que afecte el

funcionamiento normal de la empresa.

El fluo de fondos permite conocer el dinero disponible y no toma en cuenta las

depreciaciones 0 amortizaciones, ni cuentas incobrables. Por ello se incluyen los

ingresos por ventas, los financiamientos, los impuestos y otros egresos.

Estructura de un flujo de fondos:
+ Ingresos

- Costos Variables

- Costos Fijos

- Depreciaciones

= Utilidad antes de Impuestos

- Impuestos a las Ganancias

= Utilidad después de Impuestos
+ Depreciaciones

- Inversion en Activos Fijos

- Inversién en Activos Intangibles
- Inversion en Capital de Trabajo
+ Valor de Desecho

= Flujo de Fondos

En este trabajo no se ahondara en la descripcion de cada uno de los conceptos que

conforman el flujo de fondos. Se sugiere que el emprendedor se interiorice, se asesore

y delegue la tarea de armar y “confeccionar” los presupuestos y el flujo de fondos en un

profesional en el area.
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CAPITULO 4
4.1 Plan de Negocios

Un Plan de Negocios es un manual que guia al emprendedor en el desarrollo y
cumplimiento de las metas y objetivos que se ha propuesto.

Es un documento en el que se elabora por escrito, de forma clara y concreta, cada uno
de los aspectos a evaluar del negocio y los lineamientos generales para ponerlo en
marcha. Puede ser confeccionado para evaluar el desempefio de una empresa en
funcionamiento, el emprendimiento de un nuevo negocio 0 por ejemplo para el
lanzamiento de un nuevo producto.

El Plan de Negocios es como el curriculum vitae de un proyecto, y en muchos casos es
una exigencia por parte de otros actores involucrados en él, como los inversionistas, los
socios, bancos, proveedores y clientes. Pero también es una herramienta de trabajo para
el emprendedor o la empresa, ya que durante su preparacion se evalua la factibilidad de
la idea, las estrategias y tacticas que se implementardn para alcanzarla, se buscan
alternativas y se proponen cursos de accion. Una vez concluido, es de gran utilidad para
orientar acerca de los pasos a seguir para la puesta en marcha.

El empresario debera organizar sus ideas, como primer paso se debe estudiar la
viabilidad del negocio y determinar los riesgos involucrados, los pros y los contras. La
aprobacion de un proyecto no depende so6lo de una buena idea sino también de su
presentacion en forma convincente.

Se recomienda anotar en un cuaderno las posibles respuestas vinculadas a algunos
interrogantes: ¢Cual es el negocio?, ¢Qué caracteristicas tiene que lo diferencia de
otros?, ¢Cuanto tiempo sera necesario para ponerlo en marcha?, ¢Cuales son los
costos?, ¢ Cuales son los riesgos que enfrento?, ¢ Cuanto dinero necesito?, ¢ Para reunir

el capital necesario recurro a créditos?, ¢ Sera rentable? (Vanella, 2011).

Antes de comenzar con su elaboracién, es bueno organizar la informacion disponible, y
detectar cual es la informacion faltante, ademas de pensar si se esta en condiciones de
realizarlo solo, 0 si se necesitara la participacion de otras personas (responsables de
areas, abogados, contadores, etcétera). La elaboraciéon del Plan de Negocios implica una
tarea de investigacion y recoleccion de informacion propia y externa que ayudara a
conocer el contexto y el mercado en el cual se desarrollara la empresa.

Es aconsejable revisar y modificar el Plan cada tanto debido a los cambios del contexto
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y al proceso mismo de aprendizaje del emprendedor o empresario.

4.2 Cébmo armar un Plan de Negocios

Cada emprendimiento o nueva idea de proyecto tiene caracteristicas propias, por tanto
no hay un formato y estructura estandarizado para armar un Plan de Negocios.

De todas formas, se detalla a continuacion un indice orientativo sobre cuéles serian las
secciones que se deberian tener en cuenta para elaborar un Plan de Negocios
atractivo?:

-Resumen Ejecutivo

-Descripcién del negocio

-Descripcion del producto

-Andlisis del sector y mercado

-Plan comercial

-Plan operativo

-Plan econdémico y financiero

-Anexos

Resumen Ejecutivo

Es una presentacién breve de los aspectos esenciales del proyecto, es lo primero que
se lee. El objetivo es captar la atencién y facilitar la comprensién de la informacion que
contiene el Plan de Negocios. Debe describir en pocas palabras el producto, el mercado,
los factores de éxito del proyecto, los resultados esperados, las necesidades de
financiamiento, entre otros y las conclusiones finales.

Es recomendable que esta seccion sea la Ultima que se redacte luego de completar los

otros capitulos, con una extension de 3 paginas como maximo.

Descripcién del negocio

Se debe incluir toda la informacién acerca de la empresa, si se trata de un
emprendimiento unipersonal o de una sociedad, y en este caso, detallar el tipo de

sociedad, los socios y cudl es la participaciéon y rol de cada uno.

24 En base a los pasos expuestos en el Manual del Emprendedorismo. Ministerio de Industria de la Nacion.
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Descripcion del producto

Se describe en profundidad al producto (en este caso, las prendas de vestir) con todas
sus caracteristicas técnicas y funcionales. Se puede incluir moldes y/o fotos que
identifiquen la propuesta de valor que el producto aportara a los clientes, como también
comentar sobre la ventaja competitiva, si es que la hay, frente a las prendas de la

competencia directa.

Analisis del sector y mercado

-Andlisis del sector: El famoso modelo de Cinco Fuerzas de Michael Porter®® es una
herramienta de gestion que permite evaluar las oportunidades y amenazas que ofrece
un sector (industria de la indumentaria) para una empresa que debe decidir el
lanzamiento de un nuevo producto o empezar a competir en determinado mercado
(ejemplo: ropa para muijer).

El andlisis se centra en el grado de rivalidad interna y el poder de negociacion de los
distintos actores: Proveedores, Clientes, Competidores directos, Competidores
indirectos (fabricantes de prendas sustitutas), Competidores que podrian ingresar en el
sector en un futuro.

En el Plan de Negocios se deberia incluir un benchmarking de la competencia para
evaluar como afectara al desenvolvimiento del negocio. Se recomienda presentar un
listado con los competidores mas importantes en aspectos claves como: marca, imagen,

descripcion de productos, precios, estructura, entre otros.

-Analisis del mercado: Hace referencia a la informacion analizada en el estudio de
factibilidad. Describir el perfil del cliente potencial, sus habitos de consumo y estilo de
vida. Cual es el area del mercado y el tamafio (si se conoce), las tendencias sobre moda,
etcétera.

Se debe argumentar sobre las necesidades no explotadas del mercado, sobre el por qué
se cree que el cliente comprara: por precio, por calidad, por la marca, por el disefio o la
originalidad, entre otras.

Para complementar se puede agregar el analisis FODA de la empresa.

Fuentes como revistas, camaras empresariales, redes sociales, internet, consultoras o
personas que estan en el mercado de la moda y el disefio pueden aportar informacion

valiosa.

25 publicado en 1979 en la revista de la Harvard Business Review con el titulo de “How Competitive Forces Shape Strategy”.
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Plan comercial

Hace referencia a las estrategias de precios, comunicacion y distribucién. Para
complementar se puede agregar el andlisis de las 4P.

-Estrategia de precios: Incluir el precio o rango de precios al cual se ofrece el producto y
su fundamentacion en relacién a los precios de la competencia y desde la Optica del
comprador (cuanto pagaria por el producto).

Detallar bajo qué circunstancias se va a aplicar descuentos o promociones a lo largo de
la temporada.

-Estrategia de comunicacion y distribucion: mencionar en qué medios y en qué puntos
de ventas estara el producto. Debe considerarse las ferias y eventos de moda, la
publicidad en redes sociales y la recomendacion de “boca en boca” para los
emprendedores que recién comienzan.

En la distribucion, se debe mencionar como se hara la logistica, si se hara en forma

directa o por intermediarios que haran llegar el producto al cliente.

Plan operativo

Hace referencia a la informacion analizada en el estudio de factibilidad. Se debe detallar
como es el proceso de fabricacion de las prendas de vestir, los tiempos de cada etapa
indicando si parte del proceso se terceriza, los recursos involucrados, insumos y
materiales, la ubicacion y distribucidn de la oficina como de los talleres. Detallar ademas
como es el proceso de compras y manejo de inventarios, y el célculo de los costos
operativos, tanto fijos como variables.

Es necesario coordinar los tiempos de fabricacion para adecuarse a la demanda. La
proyeccion de ventas determinara las cantidades a producir, los insumos a comprar y
luego, los productos terminados que van a almacenarse antes de estar disponibles para

la venta de la temporada.

Plan econdmico v financiero

Hace referencia a la informacion analizada en el estudio de factibilidad. Es importante en
esta instancia contar con los presupuestos econdémicos Yy financieros.

Las empresas no sobreviven sin ingresos, por tanto la inversion que debe realizarse tiene
gue cubrirse con las ventas que se generaran.

Se debe trabajar con un esquema que vigile los costos y las ventas. En este sentido, el

precio del producto juega un rol fundamental, ya que es determinante del volumen de
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ventas. El Plan de Negocios debe mostrar las estimaciones de ventas para un periodo
de al menos una temporada o coleccion (6 meses).

Es importante incluir un andlisis de costos para dejar establecido cual es el Punto de
Equilibrio y la rentabilidad que se espera. Si se trata del lanzamiento de un nuevo

producto es importante ademas, el analisis del Margen de Contribucion.

Se debe responder preguntas como: ¢ Cuénto dinero se necesita?, ¢ En cuantos meses
se recuperara el capital invertido?, ¢En qué momento comenzaran las primeras
ganancias?

Las opciones de financiamiento son por medio del capital propio, el prestado o un mix de
ambos. Si la presentacion del Plan de Negocios es para obtener financiamiento, los
inversores estaran interesados en conocer el plan de inversion que tiene previsto la

empresa, para evaluar luego su compromiso de pago.

Anexos
En el anexo se podra agregar informacidbn complementaria para enriquecer la
presentacion. Puede incluir: tablas, graficos, contratos firmados, permisos, habilitaciones

o certificaciones obtenidas, etcétera.
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CAPITULO 5
5.1 Encuesta: Plan de analisis y resultados

El presente estudio tiene por objetivo conocer el proceso de gestacion, lanzamiento y
puesta en marcha de emprendimientos del rubro textil-indumentaria, y estudiar el
comportamiento de los emprendedores durante el desarrollo de sus proyectos y su

proyeccion a futuro.

Para llevar a cabo la investigacién se disefié un instrumento de relevamiento de la
informacion: formulario de encuesta auto-administrado con preguntas cerradas y abiertas
dando espacio para que el entrevistado pueda relatar su experiencia. Se encuesté a 57

emprendedores del rubro, en su mayoria de la Ciudad de Buenos Aires.

¢ 0uiénes son los emprendedores?

Del total de emprendedores encuestados se observa que la mayoria son jovenes de
entre 26 y 35 afos (55%). En partes iguales entre 20 y 25 afios (20%) y mas de 35 afios
(20%) y el 5% restante tienen menos de 20 afios.

En el rubro estudiado predominan las mujeres (mas del 90% de la muestra).

Cuadro n°5.1 Edad
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55%
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Fuente: Autoria personal

Formacién académica

Una de las caracteristicas mas sobresalientes es la alta presencia de emprendedores
con base universitaria/terciaria, constituyendo el 89% de los encuestados. El 71%
declaro haber finalizado sus estudios (55% universitarios, 16% terciarios). Un 18% aun
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contindan estudiando en la universidad y so6lo un 9% tiene como formacion maxima

alcanzada secundario completo.

Cuadro n°5.2 Formacién académica

Universitario Completo N 5%
Universitario en Curso _ 18%
Terciario Completo _ 16%

Terciario en Curso l 2%

Secundario Completo - 9%

Secundario Incompleto 0%

Fuente: Autoria personal

Dentro de los universitarios/terciarios el 33% tiene formacién en carreras vinculadas al
disefio y produccion de indumentaria. Un 20% se vincula a Otras carreras (como ser
administracion, comunicacién, carreras sociales, etcétera.). Un 14% se relaciona al

disefio gréafico e industrial, y del 33% restante no se obtuvo respuesta.

Desarrollar y autogestionar una empresa requiere de competencias especificas como
son el liderazgo, la planificacion, la administracion de las ventas, etcétera. En cuanto al
rol del empresario que los disefiadores cumplen al frente de sus emprendimientos se
observa que el 60% continla formandose en la actualidad. El canal elegido por la
mayoria es a través de Cursos vinculados principalmente con la molderia (corte y
confeccion), el disefio y armado de coleccion, la asesoria de imagen y tendencias. En
segundo lugar, Congresos y Charlas predominando los relacionados a gestion de
empresas y formacién de emprendedores en diversas instituciones estatales y privadas
donde se los capacita con herramientas para impulsar sus proyectos, siendo un

complemento de la formacion universitaria.

Experiencia laboral

Para el 59% de los encuestados, el emprendimiento es su actividad principal. El 57%

tiene, ademas del emprendimiento, otro trabajo complementario. Entre ellos predominan
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los puestos administrativos, de ventas y disefio grafico en otras empresas y la modalidad
de trabajo freelance?®.

La experiencia empresarial previa al emprendimiento suele enriquecer al emprendedor
con conocimientos y competencias para el desarrollo de su negocio. Trabajar para una
marca o en un local de ropa es una buena base de aprendizaje para luego encarar el
proyecto propio.

En este sentido, el 53% declar6 haber tenido experiencia previa en empresas en relacion
de dependencia, el 16% con tareas relacionadas al disefio grafico y el 12% con el rubro
indumentaria. EI 20% restante se vincula a Otras actividades (como ser consultoria,

docencia, musica, pasantias, etcétera.).

En cuanto a las motivaciones para comenzar a emprender, se destacan como las mas
importantes: lograr la realizacion personal, la independencia (desligarse del trabajo bajo
relacion de dependencia) y por el gusto y entusiasmo de tener un negocio propio.
Independientemente del contexto econdmico en el que surgen estos nuevos
emprendimientos, la necesidad del desarrollo profesional define una “camada” de
disefiadores cuya vocacion por los negocios no siempre es tan clara. Algunos logran
crecer y posicionarse en el mercado, otros se mantienen en una escala de subsistencia.
A través del emprendimiento buscan la libertad e independencia para crear nuevos
productos y tendencias que en muchos casos no coinciden con los objetivos y la cultura
organizacional de las empresas. Trabajar de manera independiente implica
comprometerse las 24hs del dia al trabajo arduo de ser dedicados, esforzados y, por
sobre todas las cosas, perseverantes.

Caracteristicas generales del emprendimiento

El proceso de gestacién y puesta en marcha del negocio lleva tiempo. Reunir fondos y
recursos, analizar el mercado y la planificacion, es trabajo de meses, y en algunos casos
de afos. Existe una brecha temporal entre la identificacion de la idea y la decision de
comenzar a emprender.

El segmento analizado estd compuesto, en su mayoria, por empresas jovenes. El 18%

de los entrevistados declaré que hace menos de 1 afio inicié el emprendimiento, el 49%

26 Ereelance es un trabajador auténomo que realiza trabajos propios para terceros que requieren de sus servicios. Generalmente el

pago de honorarios es en funcion del resultado obtenido y no del tiempo empleado.
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entre 1 y 3 afios inclusive, el 22% entre 3 y 5 afios y finalmente el 11% hace mas de 5
afnos que trabaja en su empresa.

En cuanto a la composicion del equipo de trabajo, es mas frecuente la presencia de
emprendimientos unipersonales (66%) como forma de autoempleo en la que trabajan
como disefiadores y empresarios a la vez, que los compuestos por dos 0 mas socios
(34%).

Por otro lado, se observa que solo el 11% de los emprendimientos unipersonales

contratan de uno a dos empleados.

Etapas del proceso productivo

Se considera para el proceso de creacion de una prenda las etapas relacionadas al
disefio (bocetos, moldes) y la confeccion (corte, costura, estampado, entre otras).

Por lo general, el emprendedor tiene la capacidad y los recursos para realizar varias
etapas del proceso productivo por si mismo y terceriza en talleres aquellas tareas que
no puede llevar a cabo.

Del total de entrevistados, solo el 12% puede realizar una etapa. El 32% puede realizar
los disefios y la venta de los productos tercerizando en talleres la confeccion. El 42%

puede realizar los disefios y su confeccion y también la venta.

Cuadro n°5.3 Etapas del proceso productivo

Diserio/Molderia | =1
Confeccion |G 6%
Adaptacion de productos existentes _ 26%

Venta de productos de elaboracién propia || N 77

Reventa de productos en el mismo estado
[v)
que fueron adquiridos - 19%

Otros - 16%

Fuente: Autoria personal

En el grafico se muestra la participacion de cada etapa sobre el total de los entrevistados.

El emprendedor puede realizar una 0 mas etapas que son independientes entre si.
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Las etapas que predominan son las de Disefio y Molderia (81%) y las de Venta de
productos de elaboracion propia (77%). Esto se relaciona con las causas que motivan a
un emprendedor en la continuidad de su negocio: la libertad de crear productos y su
posterior venta.

El 46% puede realizar las tareas vinculadas a la Confeccion como son el corte, costura,
estampado, planchado, entre otras, independientemente de las otras etapas (disefio y/o
venta).

El 19% se dedica a la compra y posterior venta (reventa) de productos en el mismo
estado que fueron adquiridos, es decir, el producto no sufre modificaciones.

Con respecto a Otras etapas, el 16% de los entrevistados mencioné que realiza también
las tareas vinculadas a la administracion, planificacion de compras, marketing, entre

otras.

En referencia al trabajo con talleres, los entrevistados mencionan que tercerizan en ellos

la produccién en volumen y las tareas de corte, costura, tejido y armado de prendas.

Dificultades para la puesta en marcha

Las dificultades con las que se encuentran los emprendedores en el inicio y desarrollo
del negocio estan vinculadas, en su gran mayoria, a conseguir proveedores adecuados
(13%), ya sea por falta de diversidad o variedad de productos, por la baja calidad, por
falta de stock o por precios no competitivos.

Por la dificultad de poder identificar oportunidades comerciales (13%), ya sea en pensar
en nuevos canales de venta y en estrategias de comunicacion y promocion, entre otras.
Seguido por tolerar el riesgo y/o incertidumbre de como resultara el negocio (12%), por
la falta de fondos para compra de insumos (11%) y por el costo elevado de produccion
(10%).

Los ejes que presentaron menor dificultad son la negociacion con proveedores (1%) y el

trabajo en equipo (2%). Este Ultimo es esperable dado que la mayoria de los

emprendimientos son unipersonales.
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Cuadro n°5.4 Dificultades para la puesta en marcha

Conseguir proveedores adecuados IIEEEEEEEIEEEENEEISSS———— 13%
Falta de dinero para compra de insumos NI 11%
Tolerar el riesgo/incertidumbre IEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEES 12%
Formacién del precio IEEEEm——— 5%
Identificar oportunidades comerciales IR 13%
Costo elevado de produccion NSNS 10%
Administracion y Marketing I 7%
Alta competencia I 6%
Falta de personal idéneo NN 9%
Retrasos pagos de clientes —————— 4%
Otros I 6%
Trabajo en Equipo Il 2%

Negociacion con proveedores mHEE 1%

Fuente: Autoria personal

Asesoria profesional

En el marco de los entrevistados, se observa que el 29% declar6 haber contratado
asesoria profesional. Las areas destacadas fueron Administracion/Contabilidad y
Publicidad/Marketing. Como resultado, los entrevistados declararon que la asesoria
recibida contribuy6 principalmente a mejorar la imagen de la empresa, a generar nuevos
puntos de venta y por consiguiente mejorar la facturacion.

Es notable mencionar que habiendo recibido asesoria, consideren necesario contratar
los servicios nuevamente o de forma permanente.

Por otro lado, el 71% declaré no haber recibido asesoria. El principal factor fue que les
resultaba costoso, y en segundo lugar no lo creian necesario, siendo el caso de los
emprendedores que se forman a través del conocimiento personal y recurriendo a la

experiencia propia.

El disefio en una empresa ocupa el entre el 15y 20% de toda la actividad. El resto del
trabajo o lo tiene que realizar el mismo disefiador con conocimientos o lo tienen que
realizar profesionales especializados.

Es fundamental estudiar, formarse y tener una mirada integradora del negocio. El
disefiador solo hace foco en el producto, pero para que crezca la empresa todos los

demas aspectos del negocio tienen que ser atendidos por igual?®’.

27 En base al informe elaborado por el INTI sobre la encuesta nacional de disefio de autor (ENDIA). Afio 2014
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Comercializaciéon

El 53% de los entrevistados realizé un sondeo de mercado previo al inicio del proyecto
de negocios. Los canales mas utilizados fueron los gratuitos destacandose las visitas a
ferias y exposiciones, recorridas por barrios y zonas comerciales y la basqueda por sitios
web.

El 47% restante declar6 no haber realizado una investigacion previa porque no se les

ocurrié o no lo encontraron necesatrio.

Cuadro n°5.5 Canales de venta

Ventas por Internet IS 30%
Ferias y eventos vinculados al disefio NG 23%
Ventas Mayoristas NG 14%
Consignacion de productos en locales... INIEGGEGE 11%
Revendedores [ 6%
Tiendas multimarcas I 5%
Local propio de venta directa a la calle [ 4%
Otros M 3%

Por catdlogo M 3%

Fuente: Autoria personal

La tendencia muestra que los canales que utilizan para comercializar los productos son
en gran parte las ventas por Internet (30%) por medio del uso de redes sociales como
Facebook, Twitter e Instagram, y en algunos casos, por pagina web propia. Estas
herramientas de comunicacion son utilizadas masivamente por su bajo costo o nulo.

En segundo lugar figura la participacion en ferias comerciales y eventos vinculados al
disefio (23%) que, si bien se trata de una opcidon con mayor costo, resulta efectivo para
promover la imagen y los productos de las empresas.

Las ventas por Internet y las ferias comerciales son los canales mas elegidos cuando
comienzan los emprendimientos. Las barreras de ingreso al mercado son bajas aunque
haya gran cantidad de competidores con productos diferenciados en disefio.

En tercer y cuarto lugar se encuentran las ventas mayoristas (14%) y la consignacion de
productos en locales de terceros (11%).

Cabe destacar que solo el 4% de los emprendedores cuenta con un local propio de venta
directa a la calle. Esto se relaciona, por un lado, a la dificultad de conseguir fondos para
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afrontar los costos y la incertidumbre y temor sobre como evolucionaran las ventas, y en
muchos casos, por el otro lado, el volumen de produccion y ventas no justifica la inversiéon

en un local de venta directa al publico.

Ventajas competitivas

Se les solicitd a los entrevistados que de un total de 6 categorias indiquen en orden
creciente cuales consideran como principales ventajas que los distinguen para competir.
Las categorias con mayor frecuencia (moda) fueron el precio, la calidad de los productos
y la originalidad e innovacion.

Puede observarse que es un “mix” esperado para el emprendedor que comercializa sus
productos por internet y en ferias, logrando que el cliente lo elija por ofrecer productos a

precios competitivos, de calidad y distintos.

Cuadro n°5.6 Ventajas competitivas

Stock

Precio

Original

Medios de
pago

Publicidad Calidad

Fuente: Autoria personal

Financiamiento

Los emprendimientos se financian principalmente con aportes de ahorros propios (43%)
y la reinversién de utilidades del negocio (38%). En los inicios del emprendimiento, gran
cantidad de entrevistados menciona la ayuda que les brindaron los familiares y amigos
(13%).

Solo un 5% indica que utilizé fuentes externas, especialmente por el financiamiento de
proveedores y por los fondos provenientes de los programas de apoyo a Pymes.

Se entiende a la necesidad de financiamiento para su aplicacion en la expansion o
continuidad del negocio, ya sea para la posibilidad de aumentar la produccion,

incursionar en nuevos canales de venta o invertir en promocién y comunicacion.
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La indumentaria es uno de los sectores de mas facil acceso para los emprendedores ya
gue se requiere muy poco capital para comenzar a producir, es posible ingresar en el
rubro de la confeccidn con sélo invertir en una maquina de coser. Esto explica, en gran
medida, el atractivo que genera en personas que quieren lograr su desarrollo econémico

de manera independiente (Marré et al, 2014).

Un dato interesante que surge de la investigacion se refiere a los inconvenientes con los
gue se enfrentaron los emprendedores para adquirir fondos. Se analizaron entre ellos, la
basqueda de distintas fuentes de apoyo, los intereses elevados, los requisitos solicitados
por las entidades (garantias, documentacion, planes de negocios, etcétera.), y el
desconocimiento de lineas alternativas de crédito.

Del total de respuestas obtenidas, el 31% no encontro fuentes de apoyo financiero. Sin
embargo, el 25% desconoce lineas alternativas de créditos como son los programas de
asistencia a Pymes y los plazos de crédito y pago con clientes y proveedores, entre otros.
El 18% sefiala también el desaliento a aplicar a un crédito bancario por la cantidad de

requisitos y documentacién que se requiere.

Experiencias con programas de apoyo a Pymes

El 33% de los entrevistados participd de programas de fomento y ayuda a
emprendedores y Pymes en diversas instituciones (Universidades, Bancos y Gobierno
de la Ciudad).

Dentro de las experiencias recabadas, los emprendedores mencionan que la
participacion en dichos programas contribuyé a la capacitacion sobre gestion de
negocios y amplié el conocimiento sobre lineas alternativas de crédito para distintas
fases del emprendimiento.

El 67% restante desconoce o no participé en ningin programa.

(Ver Anexo para mayor informacion).
Es alentador conocer que el 72% de los entrevistados considera que es necesario
la participacion de un profesional en el asesoramiento de su emprendimiento y/o

empresa para lograr un mejor funcionamiento y permanencia en el tiempo.

Expectativas para el préximo afio

El 57% de los entrevistados atraveso una etapa de crecimiento normal durante el 2014

y el 24% se encontré con un periodo de estancamiento.
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Se les solicitd que comentaran cuéales son sus aspiraciones para el proximo afio y que

identifiquen aquellos cambios viables para mejorar el “andar” del negocio.

Junto a los siguientes testimonios sumados a la experiencia del emprendedor es

sobre lo que deberé trabajar el asesor siendo un compariero y aliado al momento

de aconsejar sobre mejores formas o0 maneras de llevar adelante la empresa.

“Seguir creciendo”
“Desarrollar la marca”
“‘Aumentar la produccién”

“Mejorar la publicidad y el marketing”

“‘Ampliar canales de venta y medios de pago”

“Disenar nuevos modelos”

“‘Aumentar las ventas”

“Conseguir nuevos clientes”

“Invertir en maquinaria”

“Conseguir mas talleres de confeccion”
“‘Delegar tareas”

“Posicionar la marca”

“Ingreso fijo”

“Hacer un desfile”

“Organizacion del negocio”

“Tener un local propio”

“Cursos y formaciéon”

“Fondos para desarrollar nuevos disefos”
“Participar en ferias”

“Contratar un empleado”

“Tienda online”

“Tercerizar la produccién”

“Medios de comunicacion”
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[1l. Conclusiones

Luego de numerosos meses de lectura, investigacion y entrevistas por el interés de
conocer y entender a los emprendedores, saber qué piensan, cuales son sus ideas y
ambiciones, con qué dificultades se encuentran y, en muchos casos, el grito
desesperado: “Necesito ayuda, como sigo”, han guiado este trabajo en la busqueda de

validar las hipétesis planteadas.

El emprendedor “tipico” de la industria textil-indumentaria en la ciudad de Buenos Aires
esta entre los 25 y 40 afos, tiene formacion universitaria y continla formandose
asistiendo a cursos y charlas en busca de la profesionalizacion del negocio. No
emprende por necesidad sino que busca la libertad y la realizacion del suefio del
proyecto propio. Tiene experiencia laboral previa en el sector y se plantea la idea de un
emprendimiento unipersonal, donde trabaja como disefiador y empresario a la vez. Los
mas listos sondean el mercado, visitan ferias y exposiciones, caminan por barrios y
zonas comerciales. La mayoria vende por internet por medio de las redes sociales y en
stands y eventos vinculados al disefio. Por lo general, las etapas de disefio y molderia
las lleva a cabo en su estudio, tercerizando en talleres las etapas de confeccion.

Se nutre de los contactos, redes, relaciones profesionales y laborales, utiliza ahorros
propios y prestados, principalmente de familiares y amigos, para financiar el
emprendimiento. Trabaja primero en recuperar la inversion y luego en la generacion de
ganancias que permitan reinvertir y desarrollar la empresa. Carece de capacidad de
gestiéon y planificacion de mediano y largo plazo como también se ve limitado en el

disefio y desarrollo de estrategias comerciales.

El proceso de creacion de nuevas empresas es complejo y abarca diferentes etapas
desde la idea hasta la concrecion del proyecto. Ademas de la motivacion, la formacion
y la experiencia personal del emprendedor, el desarrollo del negocio depende de
diversos factores del entorno que no son controlables por el propio emprendedor, como
es el caso de los aspectos macroecondmicos, institucionales, politicas publicas, marcos
regulatorios, etcétera, que influyen a la hora de emprender. Puede verse afectado
ademas por dificultades vinculados al acceso de recursos, acceso al capital, la

informacion y la tecnologia.

En este marco, el trabajo en conjunto entre el asesor, el sector publico y un amplio grupo
de organizaciones no gubernamentales (universidades, camaras empresariales, ONGs,

etcétera) es vital en el desarrollo y fomento de los emprendimientos, a través de distintos
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programas e instrumentos de apoyo que contribuyan a reducir las probabilidades de

fracaso.

En este trabajo se hizo hincapié en el rol del asesor, conociendo al emprendedor y
planteando preguntas en distintos topicos y probleméticas, y también en el armado de
un Plan de Negocios. Los resultados de la encuesta arrojaron que un 72% de los
emprendedores cree necesaria la asistencia de un profesional en la asesoria del
negocio y solo un 29% ha contratado los servicios anteriormente en las areas de
Administracion, Contabilidad, Publicidad y Marketing.

La Hipotesis 1 plantea que los emprendedores del rubro textil-indumentaria que
consultan por asesoria profesional logran insertarse en el mercado con mayores
herramientas y conocimientos para el desarrollo eficiente del negocio. Se demuestra la
Hipotesis de acuerdo a los testimonios de los entrevistados al declarar que la asesoria
recibida contribuyd principalmente en la organizacion del trabajo y tareas, en mejorar la
imagen de la empresa, en generar nuevos puntos de venta y por consiguiente mejorar
la facturacion. Es notable mencionar que los emprendedores habiendo recibido
asesoria, consideren necesario contratar los servicios profesionales nuevamente o de

forma permanente.

El emprendedor, por lo general, desconoce todo concepto sobre administracion y
herramientas basicas para armar su negocio. Compra, paga, fabrica, vende y cobra
como estima que debe hacerse, con la experiencia de su vida diaria. Sin embargo, en
muchos casos, sobrevive, a lo sumo, no gana ni pierde. El rol del asesor debe consistir
en relacionar los principios teéricos de organizacion y division del trabajo con la practica,
con la realidad.

Por lo general, y a la vieja usanza, el emprendedor registra los “numeros” del proyecto
en un cuaderno o en una simple hoja de célculo en Excel. No sabe cémo armar un
presupuesto ni como planificar la proxima temporada. Armar el Plan de Negocios junto
al asesor es la “brujula” que guiara al emprendedor en el cumplimiento de los objetivos
y desafios futuros. Es un antes y un después, permite conocer donde se esta hoy, cuales

son las limitaciones que enfrento y hacia donde se debe apuntar.

La Hipotesis 2 plantea que el disefio de un Plan de Negocios es una guia para el
desenvolvimiento exitoso del negocio en el tiempo, haciendo mencion a la
profesionalizacion de la empresa. Interesa el armado de un Plan comercial, operativo y

econdmico-financiero con estrategias y tacticas que se implementaran para alcanzarlo
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junto a los recursos involucrados.

Se demuestra la Hipétesis de acuerdo a los testimonios de los entrevistados al declarar
en la dificultad que se encuentran al momento de reunir y preparar la documentacion
(Plan de Negocios) para conseguir inversores 0 socios (31%), para lograr acuerdos con
proveedores (13%) o para acceder a un crédito bancario. En este ultimo caso, del total
de respuestas obtenidas, el 18% de los entrevistados sefiala el desaliento a aplicar a un
crédito bancario por la cantidad de requisitos, procedimientos administrativos vy
burocréaticos para pequefios emprendedores y nuevas empresas que buscan un

financiamiento formal.

En saber escuchar y saber como hablar es en lo que debe trabajar el asesor. El éxito
del emprendimiento depende, en parte, si el emprendedor pone en practica los consejos
brindados por el asesor en el corto y mediano plazo.

Se distinguen, a continuacion, distintos pensamientos que sugieren lineas de accion:

- El sistema educativo tiende a formar futuros empleados y no emprendedores. Es
aconsejable la revision e incorporacion de métodos de ensefianza y aprendizaje a fin de
generar en el alumno aptitudes creativas, visionarias e innovativas. Para ello es de gran
valor las visitas a ferias de proyectos, a empresas de distintas industrias y tamanos,
clinicas con emprendedores, presentacion de casos de éxito y fracaso, charlas de

empresarios en las aulas.

- El Gobierno de la Ciudad de Buenos Aires, a través de la Subsecretaria de Desarrollo
Econdmico, brinda asistencia técnica, administrativa y gerencial con distintos programas
de apoyo a emprendedores y empresas en las distintas etapas del ciclo de vida de los
proyectos. El 67% de los entrevistados menciondé que desconoce la existencia de
programas Yy las instituciones que los brindan. Es aconsejable mejorar la difusion y
promocion de los concursos, charlas y congresos empezando en las universidades y

terciarios en los que se forman gran cantidad de emprendedores.
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V. Anexo

Encuesta: Emprendedores del sector Textil-Indumentaria

Con el objetivo de conocer y analizar las dificultades que se presentan a los
emprendedores textiles y de la indumentaria, en el inicio y desarrollo de su negocio, te

pido si podes responder el siguiente cuestionario.

Toda informacion proporcionada es de caracter confidencial. Bajo ningun caso la
informacion sera divulgada o utilizada de manera individual. Los datos que consignes
seran tratados bajo secreto estadistico, volcandose en informes sélo de manera

agregada.

Seccion 1: Formacién y Experiencia

 1-Edad

™ 2 - Nivel educativo maximo alcanzado
[] secundarie Incompleto

[[] secundarie Completo

[] Terdario en Curso

[] Terciario Completa

[] universitario en Curso

[] universitario Completo

Si tu respuesta es Terciario & Universitario. especificar carrera:

™ 3 - éContinuds formandote en la actualidad?

[ si ] no

Si tu respuesta es NO, no confestar preg. 4

™ 4 - Selecciond a través de qué canales continuds formandote en la actualidad. Indica los nombres e Institucidn donde cursaste. 7

[] Cursos

[] Congresos/Charlas

[ ]Posgrades

[ ] Otros (especificar)

[]si [] Ne

™ 5 - {Actualmente el emprendimiento/empresa es tu principal actividad laboral? —‘
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™ 6 - Ademas de tu emprendimiento/empresa, étenés otro trabajo?

L] si ] nNo

Si la respuesta es S, especifica en que area.

[ 7 - éA qué te dedicabas antes de iniciar tu proyecto? Menciond si trabajaste en alguna pyme

[ 8 - Contanos cudles fueron los causas que te motivaron a comenzar tu emprendimiento/empresa

Seccion 2: Caracteristicas generales del emprendimiento/empresa

~ 9 - {Cuanto tiempo hace que iniciaste este proyecto?

() Menos de 1 afio () M3s de 3 afios y menos de 5 afios

() De 1 a3 afios {5 afios 0 mas

™ 10 - Indicar cdmo estd compuesto el equipo emprendedor

[] unipersonal [] Dos o mas socios [] éTenés empleados? éCudntos?

™ 11 - éCudles de estas etapas del proceso productivo realizas?

|:| Disefio/Molderia del producto

[] confeccién del producto propio

[] Adaptacidn de productos existentes (nacionales o importados)
[] venta de productos de elaboracién propia

|:| Reventa de productos en el mismo estado en que fueron adquiridos

[] otres (especificar)

~ 12 - ¢Qué etapas del proceso productivo tercerizas? (Indicar si trabajas con talleres/costureras, etc.)
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13 - éCuales fueron las principales dificultades con las que te enfrentaste al inicio v desarrollo de tu proyecto?

[] Falta de dinera para compra de insumos

[] Mlta competencia de productos

[] Tolerar el riesgo 6 la incertidumbre de cdmo va a resultar & negodo
[] megociacidn con proveedares

[] conseguir proveedores adecuados

[] dentificar oportunidades comerciales

[] Falta de personal iddneo para & desarrollo de algunas tareas

[] Trabajo en Equipe

[] Costo elevado de produccidn {(mano de obra, materias primas, etc.)
[[] retrasos de pagos de dientes

[] administracidn y Marketing

[] Formacidn del predio de los productos

[] otros {especificar)

14 - iHas contratado d recibis actualmente asesona profesional en alguna de estas dreas? (Podés marcar mas de una opcidn)

s I Mo

[ Administracidn / Contabilidad [] Me resulta caro
[] Comercial / Ventas ] Mo lo oreo necesaria
[] Publicidad / Marketing [] Mo encontré lo que buscaba
[] Manificacidn de produccidn [] Otros {especificar)
[] Otros (especificar)
Si respondes NC, Mo contestar preg. 15

15 - ¢En gué grado influya la asesoria profesional respecto a....

ALTA BAJA

Desarrollo de nuevos productos?

O

Tercerizacidn de alguna etapa productiva?
Mejora de la calidad de los productos?
Cambios en la estructura organizativa?
La facturacion de la empresa?

La disminucidn de costos?

Gestion con proveedores?

Generacidn de nuevos puntos de venta?

Satisfaccidn de clientes?

I [ [ [y I
oo oo ooodon

Laimagen de la empresa / percepcién de marca?
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Seccion 3: Producto y Comercializacion
16 - {Realizaste un sondeo de mercado antes de iniciar el proyecto?

s

Indicasi....

[] visitaste ferias/exposidones
[[] recorridas por barrios/zonas comerdales

[] consultaste informes de investigacién de mercado

i No

iPorqué?
[] Mo se me ocurrid
[] Mo lo encontré necesario

(] ©Otros {especificar)

0 Visitaste blogs | sitios web [ Centros de disefio o
tecnoldgicos | etc

[] otros (espeificar)

17 - éCuales son las principales ventajas que te destacan para competir?

Indicar de mayor a menor siendo 1 el de mayor ventaja y & el de menor.

Precio

Calidad

Publicidad

Medios de pago
Originalidad / Innovacion

Cantidad/Stock

il

18 - éCuales son los canales que utilizds actualmente para comercializar tus productos? (podes marcar mas de 1 opcdn) —

seleccionaste, enumeralos por grado de efectividad en ventas

ivamente

[] Local propio de venta directa al piblico

[] Ferias y eventos vinculados al disefio

[] consignacidn de productos en locales de terceros
[ ventas Mayaristas

[] revendedores

[] Por Catdlogo

] Tiendas multimarcas

[] ventas por internet

T

[] otros {espedficar)

19 - ¢ Qué fuentes utilizés para finandar tu emprendimiento/empresa? (podes marcar mas de 1 opdidn)
] Aportes de ahorros propios

[] Aportes de sodios, familias o amigos

[] Reinversidn de utilidades (ganancias del emprendimiento)

[] Financiamiento de Proveedores (planes de pagos a 30, 60 o 50 dias)

[[] Programas de Apoyo a PyME (espedificar):

[ créditos
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— 20 - £Cudles son los problemas con los que te enfrentaste para adquirir fondos? (podes marcar mas de 1 opcidn)

(] Biisqueda de fuentes de apoyo para financiamiento
[] intereses altos
[] requisitos solicitados por las entidades (garantias, documentacidn, planes de negocdios, etc)

[[] Desconacimiento de lineas alternativas de crédito

[] otros {especificar):

— 21 - En el afio corriente, tu emprendimiento/empresa atravesd una fase de... (marca sdlo una opcidn)
[ credmiento Acelerado O estancamiento

[ credmiento Normal [ achicamiento

22 - Conocés o participaste de algin programa de apoyo a emprendedores brindado por el gobierno o alguna institucion? -

O si O no

Contanos tu experiencia

23 - éCudles son tus expectativas para el prdximo afio?

Luego de contestar este cuestionario, ¢ves necesaria la participacion de un profesional
en el asesoramiento de las areas de administracion, comercializacion y marketing para

el mejor funcionamiento y permanencia en el tiempo del emprendimiento/empresa?

[ si ] No

Muchas gracias por tu colaboracion!!
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Programa de apoyo a Pymes y Emprendedores

Los emprendedores son actores fundamentales en el proceso de desarrollo econémico

y social. Desde 2008 se ha asistido a mas de 30.000 emprendedores en la ciudad de

Buenos Aires, se crearon alrededor de 10.000 empleos a través de los emprendimientos

que recibieron asistencia y se otorgaron mas de $15.000.000 en financiamiento a través

de diferentes programas de capacitacion y financiamiento.?8

Cuadro n°lV.1 Necesidades de apoyo de los emprendedores

Fimanciamisnte

Estrategia
comercial

Bedes dio T —
Ot |

Marketing

59,1%

53,5%
Ventas

Gerenciamiento

Produccién

Manejo de 18,83%
Aecursos Humanos

Fuente: Encuesta a los participantes del Programa Desarrollo Emprendedor (2001)

-SEPYME

70.3%

71,1%

La Secretaria de la Pequefia y Mediana Empresa (SEPYME)?® fue creada en

1997 y depende del Ministerio de Industria. Implementa una serie de programas que

se agrupan en los ejes de: asistencia financiera, asistencia técnica, capacitacion y

desarrollo regional.

Las politicas de asistencia financiera incluyen tres programas: el Programa de

Bonificacion de Tasas (PBT), el Fondo Nacional de Desarrollo para la Pequefia y

28 Capacitacion y Financiamiento para emprendedores. Gobierno de la Ciudad de Buenos Aires.

http://www.buenosaires.gob.ar/emprendedores/capacitacion-y-financiamiento (30-05-2015)

2 En pase a los programas para pymes y emprendedores del Ministerio de Industria de la Nacién.

http://www.industria.gob.ar/pymes/ (30-05-2015)
http://www.industria.gob.ar/category/destinatario/pymes/ (30-05-2015)
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Mediana Empresa (Fonapyme) y el de Sociedades de Garantia Reciprocas (SGR).

El PBT tiene por objetivo facilitar el acceso de las pymes al crédito mediante subsidios
sobre la tasa de interés de préstamos otorgados por las entidades financieras ya sea
para el financiamiento de capital de trabajo o de inversiones.

El Fonapyme se puso en marcha en 2002, y se trata de un fideicomiso del Estado
Nacional de $100 millones, con el fin de otorgar financiacion a largo plazo para la

inversion de las pymes.

El sistema de SGR tiene como finalidad crear fondos de capital privado para garantizar

operaciones crediticias y superar las tradicionales barreras de acceso al crédito.

Los programas de asistencia técnica y capacitacion tienen por objeto favorecer el

acceso de las pymes a servicios que les permiten mejorar su competitividad en
tecnologias blandas y capacitacion de su personal. Para brindar apoyo técnico, la
SEPYME ofrece el Programa de Acceso al Crédito y Competitividad (PACC), con
financiamiento del BID, a través de subsidios parciales de los proyectos. Luego, para
fortalecer las capacidades de los empresarios, se encuentra el Programa de Crédito
Fiscal que consiste en un subsidio que cubre hasta el 100% de los gastos en

capacitacion en que incurren las pymes.

-Programa de Fomento al Espiritu y la Cultura Emprendedora3°

Depende de la Subsecretaria de Desarrollo Econdémico de la Cuidad de Buenos Aires.
Busca promover una mayor difusion de la practica y la cultura emprendedora en estratos
de la poblacibn no cubiertos por programas publicos y/o privados tradicionales,
propiciando la creacion y desarrollo de nuevos proyectos de negocios sustentables y/o la

mejora en la gestion de iniciativas productivas y comerciales ya existentes.

El programa ofrece asistencia a nuevos emprendedores y a empresarios de la Ciudad
para: Testear y analizar la viabilidad de una idea o proyecto. Disefiar, mejorar y/o
desarrollar el plan de negocios en el plano productivo, comercial y/o de management.

Mejorar las capacidades técnicas y de gestion de un negocio. Evaluar fortalezas y

30 pesarrollo Emprendedor 2013. http://boletinoficial.buenosaires.gob.ar/documentos/boletines/2013/07/20130704.pdf (30-05-2015)
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debilidades del emprendedor.

-Programa de apoyo a la competitividad PyME3!

Depende del Ministerio de Desarrollo Economico de la Cuidad de Buenos Aires. El
programa propone: Contribuir a incrementar cuantitativa y cualitativamente la
capacidad productiva y competitiva de las pymes portefias. Favorecer la incorporacion
de précticas modernas y eficientes, especialmente en el plano del management y el
disefio de productos y procesos productivos. Impulsar una mayor difusion de conductas
productivas seguras y amigables con el medio ambiente. Fortalecer la oferta y la
difusion de los servicios vinculados con la calidad y la ecoeficiencia. Incrementar y/o

ampliar la oferta exportable, facilitando su acceso a mercados externos.

-Programa Buenos Aires Emprendes?

Depende del Ministerio de Desarrollo Econémico de la Cuidad de Buenos Aires. El
programa propone: Fomentar la creacion de empresas competitivas y con potencial
innovador. Ampliar la base de proyectos con potencial desarrollo. Fortalecer el desarrollo
de redes institucionales de apoyo a emprendedores. Desarrollar un ambito formal para
el intercambio de conocimientos y experiencias entre emprendedores. Desarrollar un

marco para el desarrollo del mercado de capital de riesgo.

El programa busca promover: Propuestas innovadoras en productos, Servicios, procesos
y/o modelos de negocios. Proyectos escalables, econdmica y financieramente viables y

potencialmente replicables.

-Academia BA Emprende33

La Academia ofrece cursos de capacitacion para aquellas personas que quieran

31 http://www.buenosaires.gob.ar/areas/hacienda/presupuesto2014/65_min_desarrollo_economico.pdf (30-05-2015)

32 http://boletinoficial.buenosaires.gob.ar/documentos/boletines/2013/07/20130704.pdf (30-05-2015)

33 hitp://www.buenosaires.gob.ar/noticias/la-academia-ba-emprende-impulsa-el-crecimiento-profesional (30-05-2015)
http://www.buenosaires.gob.ar/cultura/bibliotecas/servicios/emprendedores-ba (30-05-2015)
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comenzar a emprender y para quienes ya tienen un emprendimiento en marcha y

buscan potenciarlo.

Los cursos se desarrollan en todos los barrios de la ciudad, en mas de 20 entidades:
universidades, organizaciones gubernamentales y no gubernamentales y entidades

vinculadas al ecosistema emprendedor.

Cursos: Quiero crecer profesionalmente. Quiero emprender. Soy emprendedor, quiero

expandirme.

-Programa de Incorporacion de Disefio3*

Depende del Centro Metropolitano de Disefio (CMD) de la Ciudad de Buenos Aires. El
Programa de Incorporacion de Disefio (PID) tiene como objetivo promover la
innovacion para incrementar la competitividad de las empresas, instrumentando el

disefio como herramienta de valor en la produccién de bienes y servicios.

Consiste en un servicio de asesoramiento profesional en Disefio Estratégico orientado
a micro, pequeias y medianas empresas o instituciones que propone desarrollar
soluciones integrales en donde el Disefio opera como valor agregado en el modelo de

negocios. Areas de trabajo: Moda, indumentaria, analisis de tendencias y calzado.

-Incubadoras3®

Las nuevas empresas, sobre todo aquellas relacionadas a las areas de tecnologia,
creatividad e innovacion, vienen generando en los Ultimos afios, gran impacto en el
crecimiento y desarrollo de la economia. En este contexto, se trabaja para apoyar la
consolidacion de ideas y proyectos de negocio innovadores, de alto potencial, que sean
transgresores, generadores de nuevos puestos de trabajo, que acompafien el
crecimiento econémico de la ciudad y permitan posicionar a Buenos Aires entre las

ciudades mas innovadoras y creativas del mundo.

34 hittp://www.buenosaires.gob.ar/cmd/pid (30-05-2015)

3 http://www.buenosaires.gob.ar/emprendedores/incubadoras (30-05-2015)
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Se crearon dos incubadoras en la Ciudad: IncuBA y Baitec, que ademas de ofrecer un
espacio fisico de trabajo, contribuyen para que los proyectos de negocio puedan
transformarse en empresas innovadoras y autosustentables, sostenibles en el tiempo y

con capacidad de atravesar las barreras locales y ganar lugar en nuevos mercados.
a) Incuba3®

Es el programa de incubacion para proyectos basados en disefio, creatividad e
innovacion. Su objetivo es colaborar con el proceso de creacién de nuevos proyectos e
impulsar y ayudar a consolidar a los emprendimientos que ya estan en marcha,
favoreciendo a la vez el intercambio de experiencias y el fortalecimiento de redes de
contacto entre emprendedores y especialistas en diferentes teméaticas.

Perfil de los proyectos:

-Moda (textil, marroquineria, calzado, accesorios, otros)

-Disefio Industrial (disefio de mobiliario, decoracién, juguetes, otros)

-Disefio Grafico (Branding, publicidad, marketing, packaging, otros)
-Industrias Culturales/Creativas (produccién editorial, audiovisual, radio, otros)
b) Baitec®’

Es el programa de incubacion fisica para proyectos de base tecnoldgica. Su objetivo es
estimular la generacion, el desarrollo y la consolidacion de emprendimientos

caracterizados por el uso intensivo de la tecnologia y/o la innovacion.

-Programa de asesoramiento personalizado a demanda38

Depende del Centro Metropolitano de Disefio (CMD) de la Ciudad de Buenos Aires. El
programa esta dirigido a empresas, proyectos, emprendedores y disefiadores de todas

36 http://www.buenosaires.qgob.ar/emprendedores/incubadoras/que-es-incuba (30-05-2015)

37 http://www.buenosaires.qob.ar/noticias/baitec-2013-la-tecnologia-incubando (30-05-2015)

38 http://www.buenosaires.gob.ar/cmd/asesoramiento (30-05-2015)
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las ramas: moda, textil, grafico, industrial, etcétera, que busquen herramientas para el

crecimiento y fortalecimiento de sus emprendimientos.

Los asesoramientos son realizados por especialistas en el area requerida por el
interesado, ya sea sobre estrategias de valor agregado, produccion, costos, precios,
inversién, proyeccion econdmica financiera, comunicacién, imagen, identidad,
posicionamiento, marketing, clientes, equipos de trabajo, alianzas estratégicas,
proveedores, temas legales, modelos de negocios, planes de negocios, innovacion,
tecnologia, redes, etcétera.

-Programa de Asesoramiento y Capacitacidn en Negocio y Estrategia para Empresas
de Moda3®

La Direccion General de Industrias Creativas a través del Centro Metropolitano de
Disefio (CMD), impulsa un programa destinado a micro, pequefias y medianas
empresas creativas de disefio de la Ciudad de Buenos Aires con el fin de fortalecer e

incentivar su desarrollo garantizando su sustentabilidad en el tiempo.

El programa de Asesoramiento en Negocio y Estrategia para Empresas de Disefio
ofrece un diagndstico, el desarrollo de un plan de accion en conjunto con la empresa y

el seguimiento de la implementacion de recomendaciones en la gestion del negocio.

-INTI textiles*?

El Centro de Investigacion y Desarrollo Textil del INTI (Instituto Nacional de Tecnologia
Industrial) organiza y dicta diversos cursos para el area textil-indumentaria con alcance

nacional y adaptado para micro emprendimientos y pymes del sector.

Capacitacion en textiles: Sistema de modulos didacticos en temas relativos a los

materiales textiles en laboratorios y planta piloto de tintoreria.

Capacitacion en Produccion de Indumentaria, molderia, mantenimiento preventivo de

maquinas de coser, etiquetado de prendas, taller de lavado y tefiido artesanal con

39 hitp://modaba-cmd.blogspot.com.ar/2013/02/programa-de-asesoramiento-en-negocio-y. html (30-05-2015)

40 http://www.inti.gob.ar/textiles/index.php?seccion=capacitacion (30-05-2015)
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colorantes naturales, etcétera.

-Programa Crecer!

La Federacion Argentina de la Industria de la Indumentaria y Afines a través del centro
de formacién profesional Crecer, con 15 afios de experiencia en indumentaria y moda,
dicta capacitaciones sobre los procesos de creacion, produccion, comercializacion y
comunicacion.

Areas: Disefio, Marketing y Management, Comercializacién, Produccion, Calidad,

Recursos Humanos, Laborales.

4 http://www.faiia.com.ar/cursos_crecer.html (30-05-2015)
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