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Resumen

En los ultimos afios las personas se han interesado mucho mas por el cuidado del medio
ambiente, y esto ha traido consigo cambios en los diferentes habitos de consumo. Uno de ellos,
esla compra de prendas, la cual se ha venido remplazando por la adquisicion de ropa de segunda
mano. El presente proyecto propone la venta de ropa usada de forma presencial en la ciudad de
Bogotd, a través de una experiencia entretenida, llamativa y asequible, con el objetivo de
minimizar los impactos negativos que genera la industria textil y por el contrario, cambiar el

paradigma que se tiene en Colombia acerca de la ropa de segunda.

Palabras clave. Ropa de segunda mano, asequible, presencial, industria textil,

sostenibilidad., marketing.
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Abstract

In recent years, people have become much more interested in caring for the environment,
which has brought changes in consumer habits. One of them is the purchase of clothing, which has
been replaced by the acquisition of second-hand clothing. This project proposes the sale of used
clothing in person in the city of Bogotd, through an entertaining, eye-catching, and affordable
experience, with the aim of minimizing the negative impacts generated by the textile industry

and on the contrary, changing the paradigm that is had in Colombia about second-class clothes.

Keywords. Second hand, textile industry, negative impacts, sustainability, entertaining.



1. Introduccion

En los ultimos afios las personas se han interesado mucho mas por el cuidado del medio
ambiente, y esto ha traido consigo cambios en los diferentes habitos de consumo. Uno de ellos,
es la compra de prendas, la cual se ha venido remplazando por la adquisicion de ropa de segunda
mano. El presente proyecto propone la venta de ropa usada de forma presencial en la ciudad de
Bogotd, a través de una experiencia entretenida, llamativa y asequible, con el objetivo de
minimizar los impactos negativos que genera la industria textil y, por el contrario, cambiar el

paradigma que se tiene en Colombia acerca de la ropa de segunda.

La vision al largo plazo del presente proyecto es la implementacion de un modeloreplicable
en toda Latinoamérica, de esta manera se cambia la perspectiva que existe frente a la ropa de
segunda mano y se empieza a ver como una alternativa con muchos mas beneficios tales como 1)
el precio, 2) el estado de las prendas 3) la experiencia de ir a un lugar atractivo, limpio,

ordenado, y 4) recibir consejos de quien atiende, como si fuese un asesor personal.

13



2. Antecedentes

2.1. Descripcion de la idea de negocio

El emprendimiento Ropa de Segunda Mano Colombia ha trascendido y ha evolucionado
a lo largo de las diferentes etapas de constitucion y formalizacion. La venta de ropa de segunda
mano en Colombia es actualmente una tendencia, y ello ha implicado un desplazamiento de la
curva de oferta y a su vez de la curva de demanda a su derecha respectivamente. Ello ha
ampliado el mercado y por esta razon Ropa de Segunda Mano Colombia propone la venta y
compra, a través de la presencialidad y los canales digitales. En un comienzo, las ventas serian

realizadas inicamente a través de Instagram y Facebook, es decir,a través de canales digitales.

Para ello, posteriormente, se desarrollaron ferias en la ciudad de Bogota,en las cuales se
alquilaba un pequeiio espacio junto a 20 emprendimientos sostenibles una vez al mes, de esta
manera se convocaba un gran numero de personas para una fecha determinada. Luego, se
desarroll6 la idea de realizar las ventas presenciales a través de una combi, en donde se podrian
ahorrar — ganar los costos de distribucion y al mismo tiempo darle visibilidad a la marca. Por
ultimo, a partir de la tercera parte del desarrollo del negociose lleg6 a que la combi requiere de
una gran inversion, por ello se debe optar por diferentes fuentes de financiacion. A su vez, para
esta tercera etapa se propone un espacio alternativo en donde se logre apalancamiento financiero

y operativo, y a su vez, la presencia en un puntofisico determinado. Alli se pretende ofertar una

14



casa de emprendimientos sostenibles dondese dividan los costos y gastos entre diferentes
emprendimientos. Para ello se firma un contratoa seis meses o un afo para que puedan ir rotando

varios emprendimientos. De esta manera sebusca minimizar costos, maximizando beneficios.

Se pretende lograr lo anterior, ya que el mercado de la ropa de segunda mano ha tenido
una creciente acogida alrededor del mundo. Esto, debido a multiples razones que
surgen de aspectos ambientales, sociales, culturales y econdmicos. En primer lugar, es validotener

en cuenta que la industria textil es la segunda industria mas contaminante del planeta.

Segun el articulo publicado por ONU Medio Ambiente y la Fundacion Ellen Mac Arthur,
se pretende que, si los patrones demograficos y de estilo de vida siguen el mismo curso, el
consumo mundial de ropa aumentara de los 62 millones de toneladas actuales a 102 millonesen 10
afios. De hecho, actualmente aumenta el consumo y el ritmo en que el consumidor se deshace de
las prendas, de hecho, aproximadamente el 60 % seran tiradas a la basura antes de que cumplanun
ano desde su fabricacion. Adicional, cada afio se utilizan 93.000 millones de metros cubicosde

agua, utilizadas en su mayoria en procesos de tefiido y tratamiento de textiles.

Es por esto por lo que, Ropa de Segunda Mano Colombia tiene la mision de apoyar una
creciente generacion de valor, brindando a los amantes de la moda consciente a nivel nacionallas
mejores prendas de segunda mano, a través de un servicio y una experiencia presencial yvirtual
diferente, con el fin de superar las expectativas del consumidor mediante una tienda fisica, que
conlleva a preferirnos sobre otras alternativas en cualquier momento. Somosun emprendimiento

comprometido con el desarrollo sostenible, el desarrollo social, el crecimiento econdmico y el

15



bienestar de las colaboradoras, propiciando asi su progreso y uncomportamiento ejemplar.

Para el 2030 Ropa de Segunda Mano seguira proporcionando las mejores prendas
manteniendo los estandares de calidad que superan las expectativas de nuestros clientes
colombianos a través de un servicio personalizado y un espacio fisico e interactivo. Lo anterior
dentro del marco de la sostenibilidad, logrando asi una mayor rentabilidad que garantice

impactos positivos a nivel ambiental, economico y social.

Continuaremos mejorando nuestros procesos enfocandonos en el bienestar de nuestras
colaboradoras,fomentando asi segundas oportunidades. El presente proyecto es la continuacion
de diferentes investigaciones realizadas a partir del segundo semestre de 2020. Por lo que

contiene informacion de los trabajos anteriores, por lo que este constituye un consolidado.

2.2. Portafolio de productos y/o servicios

El proyecto busca ofertar ropa proveniente de pacas, lo que implica grandes cantidades de
ropa a precios muy bajos, con un precio por unidad de aproximadamente 5000 pesos
colombianos. Para el desarrollo del prototipado se adquirieron dos pacas, a través de Instagram y
se realiz6 la recogida de estas al norte de Bogoté. Los productos por ofrecer tienen un estilo
casual y clasico tal como se muestra a continuacion. Sin embargo, es importante que el dia en

que selleve a cabo el prototipado, se detalle el estilo o los estilos que llevan las compradoras.

16



Tabla 1. Propuestas de valor sistema.

Sy Buping

Diseiio de propuestas de valor sisbema

Proyecto de Emprendimiento Ropa de segunda mano Colombia

Laura Florez 1 Emprendedor 2 Emprendedor 3
Equipo Emprendedor -

TP
Rol 1

Modelo de Negocio

El modelo de negocio se basa en la compra de pacas en la ciudad de Bogota
para su posterior comercializacion de forma presencial

La propuesta de valor esta basada en la venta de ropa de segunda mano en un lugar
atractivo, entretenido y limpio. A su vez, se busca brindar una atencién personalizada
a las clientas segun sus caracteristicas fenotipicas.

Ropa vintage Atencion personalizada Plan con amigas X
Ropa clasica Lugar con otros tipos de entretenimiento

Confiable

Fuente: Herramienta Buping 4 (2021)

A pesar de que las soluciones uno y dos eran muy atractivas, se propuso el desarrollode la
solucidon uno para empezar con el prototipado, teniendo en cuenta que al corto plazo puede
generar mayor visibilidad. Pues la solucion uno, relacionada con la venta presencial en lugares
atractivos y alternativos en Bogotd, involucra la venta con otros emprendimientosde ropa de
segunda mano que tienen mas seguidores en Instagram, por lo que eso puede ser de gran ayuda
para hacernos conocer. Siendo que @ropadesegundamano tiene 9060 seguidores

aproximadamente y las otras tiendas tienen desde 10k en adelante.

A su vez, se apuesta por el alquiler de una camioneta o carros antiguos en la ciudad de
Bogota para lo cual resulta con un precio elevado. Por ejemplo, se encontré una combi al norte

de Bogoté conun alquiler de 120.000 pesos colombianos. A continuacion, se presenta una
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historia referente al proceso por el que pasa el usuario de ropa de segunda mano.

Hlustracion 1. Perfil del cliente.

‘++

* Valentina hace unos afios

encontro alternativas mas
sostenibles para adquirir ropa, ya
que es una amante de la moda

ENCONTRANDO TESOROS 4t
H
¥ \ 3
* Sin embargo, le encantaria poder ir con sus * En su busqueda por redes, "0

amigas a medirse la ropa, ya que muchas
veces no sabe si las prendas le quedaran, y
ademas no encuentra lugares fisicos second
hand que le generen confianza en Bogota.

de un evento que se llevaria a cabo
en un lugar muy cool cerca a la 85 de
moda circular y emprendimientos
sostenibles.

* Para lo cual agendo con sus * Valentina encontro muchas prendas
amigas y el dia del evento se que probarse, por lo que fue a
encontraron todas con su tote medirselas. Al salir, Laura quien
bag para realizar sus compras. atendia el lugar le dio varias

Fuente: Elaboracion propia (2021)

sugerencias que fueron muy utiles
para Valentina.

*

Valentina realizo sus compras
satisfecha porque habia encontrado
ropa de segunda mano beneficiando al
planeta, su estilo y su bolsillo. Indagando
aa@r lombia en
donde realizarian la siguiente venta
presencial .

La propuesta de valor del emprendimiento se basa en ayudar a aquellos amantes de la

moda consciente, que buscan tomar mejores decisiones de consumo, a reducir los impactos

negativos que genera la industria textil y a vivir una experiencia unica y diferente en un espacio

fisico y atractivo, con la posibilidad de tener acompafiamiento personalizado de unamujer, que,

en la busqueda de oportunidades, tiene la capacidad de asesorar a nuestros clientes desde sus
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conocimientos en moda y styling.

Lo anterior, a través de una estrategia de precios razonable pues esta es una de las
ventajas mas representativas en cuanto a la compra de ropa de segunda mano. Sin embargo,mas
alla de los precios econdmicos que se pueden encontrar, Ropa de Segunda Mano Colombia basa
su valor agregado en la buena relacion precio-calidad de las prendas. De hecho, durante las ferias
realizadas durante el 2021, los consumidores afirmaron que RDSMCconstituia el emprendimiento
con mejores prendas y mejores precios ofrecidos al publico, con un precio promedio por prenda

de treinta mil pesos colombianos.

2.3. Modelo de negocio actual

Ropa de Segunda Mano Colombia ayuda a amantes de la moda consciente, que quieren
vestirse a la moda tomando mejores decisiones de consumo a reducir los impactos negativos que
genera la industria textil y a vivir una experiencia diferente, Uinica y divertidaa través de una
excelente relacion precio calidad. Al contrario que, tiendas fast fashion que promueven el

consumo masivo de prendas en tendencia.

El proyecto busca promover la moda circular, en la que el usuario viva la experienciade
adquirir ropa de segunda mano de forma divertida, entretenida, en un lugar atractivo y conmucha

variedad. De la misma forma se busca interactuar frente a frente con el usuario, aconsejandolo y



recomendandole, segin su tipo de cuerpo, color, etc., qué prendas le puedenquedar bien. Por lo

tanto, la experiencia que vive el usuario se complementa con el consejo de un asesor de imagen.

Por esto, el cambio que se plantea es desde el momento en que el usuario reconoce las
distintas problematicas ambientales que surgen en la produccion de prendas de forma masiva, y
que conforme a la concientizacion se abre a otras alternativas, como el consumo de prendas con

materiales amigables con el medio ambiente y claro, el consumo de ropa de segunda mano.

La vision al largo plazo es que sea un modelo replicable en toda Latinoamérica, de esta
manera se cambia la perspectiva que existe frente a la ropa de segunda mano y se empieza a ver
como una alternativa con muchos més beneficios tales como 1) el precio, 2) elestado de las
prendas 3) la experiencia de ir a un lugar atractivo, limpio, ordenado, y 4) recibirconsejos de quien

atiende, como si fuese un asesor personal.
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Hlustracion 2. Descripcion de la idea.

I Descripcion de la Idea
Decida por mponentes e ¥ LISTA DE REVISION.
" - = S i e COMPONENTES ADICIONALES
‘ de la Az s perronales
e Ne
NOMBRE DE SRETEID
A Eeinte lagrigacin oo
A >
COMPONENTES COMPONENTES
DE LA IDEA DESCRIPCION DE LA IDEA DESCRIPCION

Venta presencial de ropa de

Descripcion det L ’
2 2 ugar atractivo , como si al interior
e e segunda con énfasis en __preducts 8 :
- . fuese una tienda muy chick
asesoramiento al cliente drwbe, ecrongu
Conseentzaon de o3 ==ty Precios asequibles, por ello la gente
Cuenta de La idea i 3 SRR g
im) negativi ! el de preca :
me vurgal ipaciosHiegauvos dela 4 scas nos prefiere
industria textil S
MNecesidades que  ©
wasstistacar Es mas barata, hay acceso a prendas Oaxtas s
12 idea bonitas. Realizarlo en lugares Swversienes Racks, stands, gasolina.
Iproblamas, nuevas @ ) stabiecim et
eyt atractivos, como si fuesen eventos oor
ot - g
. .
N e e Grupesde , Consumidores de ropa de segunda Dispenibiidad de  Ofrecer prendas que sean del estilo
- emtesy  , mano, personas de mente abierta lapreduccién o) consumidor. Encontrar pacas que
Sigulente paso oy mercades absthcuienl !
Socuments fasigs dsweoites TN . tengan prendas bonitas.

.
Competidores o Tiendas fisicas chapinero, tiendas de
« ig, gotrendier

.

Oportunidades 1 he vintage Car, venderla en un carro
atractivo ( combi)

Fuente: GrowthWheel

La ventaja competitiva se basa en tres aspectos, 1) la infraestructura, ya sea un local o el
Vintage Car, debe ser atractivo para el usuario. La venta de ropa de segunda mano se daen un
lugar limpio, atractivo y llamativo. Del mismo modo, se ofrece una asesoria personalizada,
siendo que quien atiende tiene conocimientos basicos en asesoria de imagen.Otro aspecto
relevante frente al Vintage Car, es que este permite la distribucion del local fisico por toda la
ciudad, e incluso a otras ciudades del pais. Esto no solo es una ventaja en los costos fijos a
comparacion de un local fisico, sino que, a su vez, funciona como una estrategia de marketing
ya que se pretende que el carro sea diferente y antiguo como se muestra a continuacion. De

tal forma que se parquee en distintos puntos concurridos, y seanuncie por Instagram los lugares



en los que se estard en los diferentes horarios de atencion.

Hlustracion 3. The Vintage Car.

Fuente: Google.

Sin embargo, se pretende al mediano plazo comenzar con una tienda fisica en la queel
valor total del arriendo se comparta con los otros emprendimientos por un tiempoestipulado en
un contrato. Alli se busca contar con las colaboradoras para que atiendan todoslos
emprendimientos si asi se estipula desde un comienzo. No obstante, se aclara a los demas
emprendimientos que Ropa de Segunda Mano Colombia no se hace cargo de pérdida de

inventario, robos o dafios en las prendas o productos.

Los usuarios son aquellos interesados en adquirir ropa de segunda mano, ya sea por su
precio, por su estilo, por ser prendas unicas o por el cuidado del medio ambiente. Si biennos
dirigimos en su mayor parte a estas personas y por tanto ser B2C, podriamos llegar a serB2B en
la medida en que nos volvemos proveedores de aquellos que quieran iniciar su negocio de ropa
de segunda mano, vendiéndoles pacas. Mediante el perfil de Instagram solose ha realizado la

venta de una paca, por lo que habria que evaluar el costo de oportunidad para asi dedicarnos a

ambos, la venta a consumidores finales, y a emprendedores con unmenor margen de ganancia.
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3. Descripcion de los retos de crecimiento del emprendimiento

3.1. ;En donde estoy?

Actualmente estoy en la fase de desarrollo en donde la idea ya ha sido validada en el
mercado luego de realizar el primer prototipado en la primera etapa de la opcion. Alli se realizd
una feria presencial para entender el encuentro entre la oferta y la demanda de ropa de segunda

mano en Colombia, especificamente en Bogota.

El desarrollo del prototipado fue llevado a cabo en un coworking llamado Udara Casa
Rosada, ubicado en la carrera 5 #67-47. Alli se llevaria a cabo el evento de sostenibilidad porlo
que nos contactamos con diferentes marcas second hand y emprendimientos de productos
amigables con el medio ambiente, para poder participar. Por tanto, en total participaron doce
emprendimientos; nueve de ropa de segunda mano y tres de productos sostenibles de cuidado

personal.
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Hlustracion 4. Ubicacion primer evento.

e

Fuente: Elaboracion propia

Hlustracion 5. Participantes del evento.

PARTICIPAN:

N4

De Tilo

Fuente: elaboracion propia.
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El primer dia se realizé el montaje del stand, el cual quedaba en la misma habitaciondel
stand de Hebra con hebra y De.tilo. El evento dur? tres dias, desde el viernes 19 de noviembre
hasta el Domingo 21 de noviembre. Dias en los que el flujo de personas vario segun el clima y

las horas de atencion.

Tlustracion 6. Feria inicial en Udara.

Fuente: Elaboracion propia.
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Hlustracion 7. Stand del emprendimiento.

Fuente: Elaboracion propia

Hlustracion 8. Logo e imagen.

Fuente: elaboracion propia.
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El prototipado logro llevarse a cabo en un lugar amplio, atractivo y entretenido queera

como se habia planeado inicialmente. De hecho, en el primer piso habia un Dj y un restaurante

con comida saludable y bebidas alcoholicas.

Hlustracion 9. Restaurante en la feria.

Fuente: Elaboracion propia

Durante el evento notamos varias cosas que resultaron interesantes. La primera es que, si
bien en un principio las encuestas y estadisticas mostraron que la mayoria de los consumidores o
seguidores eran mujeres, al llevar a cabo la venta presencial nos topamos con una gran cantidad

de hombres que iban en busqueda de ropa de segunda mano.

A suvez, el rango de edades de las personas que visitaron el lugar estuvo entre los 16y 35
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afios. Sin embargo, un aspecto a tener en cuenta es que varias sefioras de 40 a 50 afios realizaron

compras en nuestro stand por el tipo de prendas que ofreciamos.

Por otro lado, se evidenci6 una contradiccion en la encuesta realizada vs. la puesta en
marcha en la medida en que una de las preguntas en la encuesta mostr6 que la mayoria de las
personas no le daba importancia a la marca a la que provenia una prenda. Sin embargo, un gran
porcentaje, aproximadamente el 50%, de usuarios en el evento revisaron dequé marca era la

prenda.

En el evento participaron mas de 300 personas, de todos los estratos socioecondmicos,ya
que podia llegar alguien de ingresos bajos y también alguien de ingresos muy altos. Por lo que, el

nivel de ingresos no suele ser una variable determinante.

A continuacion, se presentan algunas hipotesis con base en el prototipado, pues considero
que el evento fue un pequefio acercamiento a la venta de forma presencial, la cualpuede

explorarse mas a profundidad, con diferentes escenarios.

Esta feria presencial permitio6 llevarnos a la conclusion de que el mercado estaba alli,y
habia que formular estrategias para que se quedaran y volvieran en proximas ocasiones. Alli se
desarrolla la idea de vender ropa de segunda mano a través de la combi. Para ello se requeriria de

mucho mas capital y habria que encontrar uno que no generara muchacontaminacion.
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3.1.1. OKRs y como hacerlo. A corto plazo, la primera fase busca la recoleccion de
prendas de segunda mano en Colombia a precios asequibles y/o bajos. Por ello se
establece el objetivo de mejorar la eficiencia de proveedores con relacion al tiempo de
respuesta para asistir a ferias mensuales.Para su desarrollo se plante6 generar publicidad

en Instagram con el siguiente carrusel.

Tlustracion 10. Mecanismo de venta.

2 "
+ ropadesegundamanocolombia
A "
« ropadesegundamanocolombia

dropadesegundamanocolombia

@ropadesegundamanocolombia

1
Asegurate de que esté en
Vende tu ropa buen estado y limpia.
de segunda
Mano

View insights View insights

Fuente: Elaboracion Propia.



Hlustracion 11. Mecanismo de venta - pasos a seguir.

; ropadesegundamanocolombia

@ropadesegundamanocolombia

Escribenos al DM para
conocer los diferentes
métodos de venta

Qv n

View insights

Fuente: Elaboracion Propia.

g ropadesegundamanocolombia

@ropadesegundamanocolombia

Selecciona el que mejor te
parezca

eV R

View insights
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Tlustracion 12. Call to action.

';' ropadesegundamanocolombia

Una vez seleccionado
nosotros nos

ocupamos del resto !

Qv R

Fuente: Elaboracion Propia.

Posteriormente cuando las personas interesadas enviaban un mensaje al DM se respondia
este mensaje por parte de la pagina: jHola! Bienvenidx a ropa de segunda mano Colombia  si
deseas vender tu ropa debes tener en cuenta antes que debe estar limpia y en buen estado. Y

deben ser minimo 15 prendas. De esta manera, tenemos dos alternativas de las cuales debes

€SCOZCr una:

e En la primera nos envias toda la paca (el conjunto de prendas) y se realiza valoracion de
tus prendas. Posteriormente te comentamos el valor total atransferir, si estas de acuerdo te

la enviamos inmediatamente, sino se devuelvenlas prendas.

e Por otro lado, estd la opcion de darnos tus prendas y esperar a que se vendan a través de



ferias presenciales o a través de nuestra pagina. Para esta alternativa se envia la mitad del

valor final de la prenda una vez se venda.

e Para el envio de las prendas puedes realizarlo tu y dejarlo en una direccion que te
brindamos o puedes solicitar recogida. Dependiendo de la ubicacién se cobra por la

recogida de prendas.

Para lo cual las personas interesadas escogieron la primera opcion, en la cual enviabansus

prendas a mi casa para ser evaluadas.

o Generar mas alianzas con otros emprendimientos y organizaciones

Para ello se buscd y se busca contactar mas emprendimientos no solo de ropa de segunda

mano sino a su vez de productos sostenibles. Fue a través de ese networking que selogr6 la

invitacion a la feria de mujeres por parte del concejo de Bogota, como se muestra acontinuacion:
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Hlustracion 13. Invitacion Concejo de Bogotd.

Bogota D.C.,

Seforas

ROPA DE SEGUNDA MANO COLOMBIA
Laura Flérez

Moda sostenible

Ciudad

Asunto: Invitacién Feria Solidaria de Mujeres.

LUIS CARLOS LEAL ANGARITA, concejal de Bogota, por medio del presente y en
cumplimiento de mi labor, tengo el placer de invitarlas a la Feria Solidaria de Mujeres. Este
encuentro se llevara a cabo el dos (02) de diciembre de 2022, en el horario de 09:00 a.m.
a 03:00 p.m. y tendra lugar en las instalaciones del Concejo de Bogota.

Teniendo en cuenta que Ropa de Segunda Mano Colombia es un emprendimiento
impulsado por mujeres y, considerando que el propésito de este evento es ampliar las voces
que se han empezado a alzar en defensa de la sostenibilidad, las dinamicas de produccién
circulares y la economia popular (mayoritariamente liderada y pensada por mujeres), me
seria de gran agrado contar con su participacién en este espacio de juntanza y
reivindicacion de los modelos responsables de consumo.

Atentamente,

LUIS CARLOS LEA GARITA
Concejal de Bogota
R

Elabord: C!

Modelo Intzrado
Pagina 1 de 1 ""'“““’c_,u;"
.

GOOPT-002 / V.0

Fuente: Concejo de Bogota.

o Ayudar a mujeres reinsertadas brindandoles apoyo economico y laboral

A pesar de que este ha constituido uno de los pasos mas dificiles para el emprendimiento, en
términos de conseguir a aquellas mujeres, se planea conversar con el emprendimiento Manifiesta

el cual participard en la feria del concejo de Bogota. Este emprendimiento cuenta con los
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contactos necesarios para poder establecer colaboradoras quemerecen una segunda oportunidad.

Hlustracion 14. Aliado estratégico.

< manifiesta.col Q -

406 53K 2.416

Posts Followers Following

Manifiesta « Moda para la paz
Product/service
Moda colombiana que apoya la reincorporacion de
exguerrilleros de las FARC "
Cr 13#36-37 2do piso
Martes a jueves 2 -6 PM
viernes y sabado 2- 8 PM
wa.me/573215202225
See Translation
Fuente: manifiesta.col

Teniendo en cuenta la sinergia entre emprendimientos, se pretende plantear un
espacio fisico compartido entre diferentes emprendimientos sostenibles. Esto, ya que no se

requiere de una alta inversion y se minimizan en un 80% los costos y gastos operacionales.

La casa busca ofrecer ademas una experiencia sostenible, por ejemplo, invitando a
aquellos que tengan propuestas innovadoras en diferentes industrias; una de ellas podria ser las
cucharas comestibles en una zona de café, para darse una idea observar el ejemplo a

continuacion.
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Hlustracion 15. Idea de café.

Fuente: New Anchor Café.

o Obtener fuentes de financiacion para la combi y el desarrollo del negocio

Evaluar las diferentes fuentes y postularse a las mismas. Una de las mas atractivas constituye
el fondo emprender. A continuacion, se presenta un diagrama con los plazos estipulados para la

incorporacion y desarrollo de cada OKR.
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Tabla 2. OKR's

lantear estr ias frent g luacion ren
P'a Reay estralegias ffene a Desarrollarla, en este caso se Con ubicacion del norte de Evaljacion de prendas
Proveedores como conseguir prendas de S por sokdtad o Tncksra Bocetd establecimiento del precio de la
buena calidad a precios bajos. dasdod gran:. L paca.
Contactar cada vez mas e 2
Gy : Participar en mas eventos para . .
Akanzes emprendimientos de ropade | Generar alianzas y una red de darfios a conocer junto a otras Evaluar posibles alianzas para la
segunda mano y productos contactos S casa de emprendimientos
sostenibles
Conversar con emprendimiento Plantear las ideas y posibles Seleccionar las que se considere
Colaboradoras 2nd chance Conocerlas y evaluarlas 5
manifiesta alianzas necesario
d Evaluar las diferentes Tener con los di
Opciones de fiananciamiento | en las que se puede iarla | actores involucrados, evaluar - Seleccionar las mejores y aplicar
combi negociaciones
Establecer un lugar en concreto | Formar un grupo de Establecer las condiciones, : z v,
2 o A o A Gy Ry F y evaluacion del
Espacio de emprendimientos donde se vaya a alquilar para emprendimientos inicial que | neg y del
$ it ; desarrollo
diferentes emprendimientos estén interesados acuerdo

Fuente: Elaboracion propia.

Por ello, se establecen los OKRs con un orden cronologico, implementando asi cadauno
de arriba hacia abajo. A su vez, se plantea su desarrollo de forma horizontal en la graficamostrada
anteriormente. Para su primera fase se pretende al corto plazo plantear estrategias frente a la
adquisicion de prendas de segunda mano. Por ejemplo, se plantean alianzas con fundaciones de

tal manera en la que sus prendas sean expuestas de forma presencial a modo de consignacion.

A su vez, se pretende invertir en publicidad en redes sociales, invitando a las personas a
vender su ropa de segunda mano. Idealmente, situar la publicidad y dirigirla al norte de la ciudad

de Bogota en el corto plazo. Por ultimo, se evaluaria el estado de prendas estableciendo asi un
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precio entre comprador y vendedor.

Del mismo modo, se establecen alianzas con diferentes empresas, entidades y
organizaciones como se menciond anteriormente. Otra de las alianzas importantes para el
proyecto es la alianza llevada a cabo con los demas emprendimientos sostenibles, de tal manera
que se llama una mayor cantidad de publico. De esta manera, se podria participar en mas eventos
y ferias presenciales para dar a conocer el objetivo de la venta de ropa de segunda mano de

manera organica, concisa e integral.

Por tltimo, el punto fisico no requiere de financiamiento ya que se cuenta con recursos
propios para inversion inicial. Y al primer mes de funcionamiento se busca recuperar la inversion
y ser sostenible por si mismo; debido a que el costo del arriendo se divide entre los otros
emprendimientos participantes. Este punto fisico sera un espacio cultural, donde se realizaran

ferias, talleres de confeccion, concientizacion de los consumidores, charlas, entre otros.
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4. Descripcion del plan de crecimiento a largo plazo

4.1 Escenarios de crecimiento para el emprendimiento

Como primer paso se busca establecer una evaluacion de lo que se ha conseguido hasta el
momento en diferentes ejes. De este modo se establecen oportunidades de crecimiento teniendo
en cuenta el mercado, el cliente ideal, competidores y/o aliados. Comose menciono
anteriormente, ya se ha hecho validacion de mercado y es por ello por lo que Ropa deSegunda
Mano Colombia busca seguir creciendo a partir de una excelente reputacionrespecto a tres
enfoques esenciales: en primer lugar, la calidad y seleccion de las prendas la cual debe ser
excelente. En segundo lugar, el aspecto social, pues se busca dar segundas oportunidades no solo

a la ropa sino a su vez a mujeres que han dejado las armas y la guerraen Colombia.

Por otro lado, esta fase del emprendimiento busca generar un espacio fisico interactivo en
el que las ferias sean llevadas a un local sostenible. De esta manera, se realizaun contrato a un
afio con 35 emprendimientos sostenibles de diferentes tipos de productos. Para esta idea se
plantea un espacio en la ciudad de Bogota llamado E-Social. Se piensa queeste ubicado por
chapinero sobre la avenida caracas. A continuacidn, se muestran imagenes del lugar y su

respectiva planeacion.
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Tlustracion 16. Local E-Social.

LOCAL 102

AREA CONSTRUIDA
Primer Piso: 134 27m’
Segundo Piso: 173 76m?
TOTAL: 308.03m*

PARQUEADEROS LOCAL
Vistantes 4
Privados: 1
TOTAL: §

Fuente: Finca Raiz (2022)

SO
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Tlustracion 17. Financiacion E-Social

C-SOCIAL

-Arriendo 13'5600.000

-lva 19% 2'565.000

-Total $16'065.000

-Colaboradores $1'500.000 (no. de colaboradores: 3)

-Total m2 308.03
-Numero de emprendimientos: 35
-Valor por emprendimiento mensual $700.000

Pago por anticipado - contrato a un ano
Gastos y costos en los que incurre RDSMC

e Camaras (12) $2.500.000

* Punto de venta $4.500.000

* Decoracion, letrero, publicidad $3.000.000

Fuente: Elaboracion propia

De esta manera, todos los emprendimientos realizan un aporte anticipado con el que se
asegura el valor del arriendo y el IVA. Adicional, se realizan inversiones con el dinero quequeda
demas. E-social resulta mucho mas rentable para los emprendedores en la medida en que, en
promedio cada uno paga por una feria de 3 dias $500.000, por lo que pagarian
$700.000 por tener expuestos sus productos en un lugar fijo, sin incurrir en gastos de traslado,

montaje y desmontaje.
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5. Estrategias de financiacion del emprendimiento

5.1 Opciones de Financiamiento y como hacerlo

Es valido tener en cuenta que E-social, el local para emprendimientos sostenibles no
requiere de una alta inversion como se mostrd en la imagen anterior, ya que los emprendimientos
sostenibles pagan por anticipado segun el contrato. Esto permite apalancamiento e inversion con
las ganancias obtenidas en un principio. A su vez, se cuentacon un capital propio de ocho

millones de pesos para invertir en temas de publicidad, decoracion, entre otros.

Sin embargo, se piensan diferentes métodos de financiacion para la combi Volkswagen.
En primer lugar, el Fondo Emprender del Sena, para lo cual lo mas importantees importante tener
una buena idea concisa, de forma que el riesgo disminuya y aumente lasposibilidades de obtener
la financiacion de este fondo. El fondo emprender ofrece un capitalde 80 millones de pesos, lo
cual cubriria el valor del carro. Para su postulacion es necesario contar con una presentacion
clara que demuestre la validacion del mercado. Es importante tener en cuenta que para postularse
a este fondo ya se debid haber vendido, tener un modelode negocio definido y entender el

mercado en el que se desenvuelve el emprendimiento.

Por otro lado, para la financiacion de la combi se pensé en un crédito. Sin embargo, para

ello es necesario demostrar capacidad de pago, lo cual se obtendria a partir del local E-social.
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Esta constituye una tltima opcion ya que el crédito genera intereses elevados, y en caso de no
poder pagar a tiempo se genera un mayor interés. Es por esto por lo que se decide como primer
paso realizar la inversion de recursos en el espacio fisico e interactivo E-socialque constituye un
proyecto que nos hace crecer en el corto y mediano plazo y que permite pagar la mensualidad del
financiamiento sin que el propio proyecto lo pague. Es decir, se busca tener un flujo mensual que

cubra el pago en caso de que el nuevo proyecto llegase a fallar.



6. Plan de desarrollo de Clientes

6.1. ;Qué hacer?

Durante el bootcamp de traccion comercial se identificaron diferentes estrategias de
comunicacion teniendo en cuenta la informacion presentada a continuacion a través de una
encuesta realizada en el 2021 por los usuarios de @ropadesegundamanocolombia, alli se
cuestiono por el sexo, la edad, la ciudad, cuanto le gusta adquirir ropa al usuario valorandolode 1
a 5, cudl era el estilo con el que mas se identificaba, que tipo de contenido solia ver en redes
sociales, cuanta importancia le daba a la marca al momento de adquirir ropa, si algunavez habia
adquirido ropa de segunda mano, aproximadamente cuantas prendas habia adquirido, cudles eran
los canales a través de los cuales habia adquirido ropa de segunda mano, por qué razones
adquiria ropa de segunda mano, si lo haria de forma presencial, comole gustaria que fuese la
experiencia de adquirir ropa de segunda mano de forma presencial, si les gustaria vender su ropa

y finalmente, cudl era la razon por la que seguian @ropadesegundamanocolombia.

La encuesta a continuacion muestra informacion valiosa con la que se logré mejorarlas

estrategias de comunicacion y por tanto del target.
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Hlustracion 18. Encuesta cuestionando por género.

Género LD

64 respuestas

@ Mujer

@ Hombre

@ Prefiero no decirlo
@ género fluido

Fuente: Elaboracion propia

Al contrastar esta pregunta con el resultado obtenido en las ferias presenciales, se pudo
evidenciar que hay un gran nimero de hombres que adquieren ropa de segunda mano.Por ello,

desde la primera feria presencial se comenz6 a ofrecer prendas de segunda mano para hombre.

Tlustracion 19. Edad de encuestados.

Edad @

65 respuestas

® 12-20
@ 21-30
® 3140
® 41-50
® +50

Fuente: elaboracion propia.



Tlustracion 20. Ciudad de los encuestados.

Ciudad

64 respuestas

@ Bogota

@ Barranquilla

& Medellin

@ Cartagena

@ Bucaramanga
® cali

® Armenia

® Pasto

13V

Fuente: Elaboracion propia

A pesar de que las Gltimas tres preguntas pueden ser utiles, se tomaron en cuenta losdatos
de Instagram, para los cuales es mucho més representativa la muestra, ya que es el totalde
seguidores. Posteriormente, se indago por el gusto que las usuarias le dan a adquirir ropasiendo 1

el valor mas bajo y 5 el mas alto, para lo cual el 94% de la muestra indicaron valoresentre 4 y 5.

Hlustracion 21. Gusto por la moda.

De 1a 5, califique cuanto le gusta adquirir ropa, siendo 11a puntuacion mas bajay 5 la mas
alta

64 respuestas

40

35 (54.7 %)
30

26 (40.6 %)

20

00% 1016%) 26.1%)
\

1 2 3
Fuente: Elaboracion propia

Posteriormente, se indago por el gusto que las usuarias le dan a adquirir ropa siendo 1 el
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valor mas bajo y 5 el mas alto, para lo cual el 94% de la muestra indicaron valores entre4 y 5.

Tlustracion 22. Estilo de interés.

Con cual estilo es el que mas se siente identificada(o)?

65 respuestas

@ Ciasico

® Glam

@ Boho

@ Casual

@ Grunge/ Edgy

@ Minimalista

® Preppy

@ Todos los anteriores

122V

Fuente: elaboracion propia.

Por otro lado, al mostrar fotos con todos los estilos, se evidencio que el estilo con el que
mas se identificaron las usuarias fue el de Grunge o edgy, minimalista y por ultimo Boho,como se
muestra a continuacion.

Hlustracion 23. Tipos de estilos propuestos.

Fuente: Elaboracion propia



47

Hlustracion 24. Preferencia de contenido RRSS.

Que tipo de contenido sueles ver en redes sociales @

65 respuestas

—21(32.3 %)

Gastronomia
Belleza

Moda

Humor

Noticias

Estilo de vida

Tips

Masica

Fotografia
Econproductos. Viajes
Activismo ambiental
Cocina

47 (72.3 %)

55 (84.6 %)
18 (27.7 %)

18 (27.7 %)

-35 (53.8 %)
28 (43.1 %)

—13 (20 %)

34 (52.3 %)

—1 (1.5 %)
—1 (1.5 %)
1(1.5 %)

Fuente: Elaboracion propia

A su vez, se indagd por el tipo de contenido que veian en redes sociales, para lo cuallos

resultados mas relevantes fueron 1) moda, 2) Belleza, 3) estilo de vida y 4) fotografia.

Hlustracion 25. Importancia a la marca

Al momento de adquirir una prenda, que tanta importancia le da a la “marca” a la que
pertenece dicha prenda. Califique de 1a 5, siendo 1el mas bajo y 5 el valor mas alto.

65 respuestas

30

29 (44.6 %)

20

14 (21.5 %) 13 (20 %)

- (10.8 %) 261%)

3 4 5

Fuente: Elaboracion propia.



Por otro lado, las encuestas mostraron que de 1 a 5, las usuarias suelen darle baja
importancia a la marca a la que proviene la prenda, estando el 65% de la muestra ente los valores

ly?2.

Tlustracion 26. Compra de ropa de segunda mano.
Ha adquirido alguna vez ropa de segunda mano ?
65 respuestas

® si
® No

Fuente: elaboracion propia.

A su vez, se evidencio que un 87% de la muestra si ha consumido alguna vez ropa de

segunda mano, y la mayoria ha adquirido entre 1 a 5 prendas.

Hlustracion 27. Cantidad de prendas second hand.

Si su respuesta anterior fue si, alrededor de cuantas prendas ha adquirido ?

57 respuestas

® 15
® 6-10
® 1115
® +15

6-10
12 (21.1%)

Fuente: elaboracion propia.
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Hlustracion 28. Canales de compra.

Mediante que canales ha adquirido ropa de segunda mano?

58 respuestas

Instagram 42 (72.4 %)

GoTrendier —9(15.5 %)

Tiendas presenciales 24 (41.4 %)
Ferias de emprendimientos
Amigas

Heredadas

—11 (19 %)

1(1.7 %)
1(1.7 %)
1(1.7%)
1(1.7%)
—1 (1.7 %)

Ninguno
Tienda fisica

Trueque con personas conocidas

Fuente: elaboracion propia.

A su vez, se evidencid que el canal més popular para adquirir ropa de segunda manoes el
de Instagram. Y a su vez, una gran cantidad de personas adquiere prendas de forma presencial,

por lo que resulta interesante ofrecerles la propuesta realizada en el trabajo llevado a cabo.

Hlustracion 29. Razones por las que adquiere prendas second hand.

Por qué razones adquiere o le gustaria adquirir ropa de segunda mano

65 respuestas

-19(29.2 %)
54 (83.1 %)

35 (53.8 %)

Cuidado del medio ambiente 56 (86.2 %)
Prendas Gnicas y diferentes 30 (46.2 %)
Tener una experiencia distinta... 26 (40 %)
Ninguna, no lo harfa{—0 (0 %)
0 20 40 60

Fuente: Elaboracion propia.

Las razones mas relevantes por las que las personas adquieren ropa de segunda manoes el

precio, el cuidado del medio ambiente y el estilo que se puede tener.
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Hlustracion 30. Preferencia para adquirir ropa de segunda mano.

Te gustaria adquirir ropa de segunda mano de forma presencial?

65 respuestas

® si
® No

Tal vez

Fuente: Elaboracion propia.

Aproximadamente un 84% de la muestra esté interesada en adquirir ropa de segunda
mano de forma presencial. Asimismo, se indago por la manera en que les gustaria que fuese
llevado a cabo la venta de ropa presencial, para lo cual las respuestas mas relevantes se muestran

a continuacion.
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Hlustracion 31. Pregunta abierta - preferencias adquirir ropa de segunda mano.
Como te gustaria que fuese la experiencia de adquirir ropa de segunda mano de forma presencial ?

55 respuestas

Es una mejor experiencia ya que asi de ve la disponibilidad de las prendas y su calidad

Que estd ubicada en un local fisico, ya que uno se siente mas segura mirando el estado en que estd la prenda
tipo tiendas que se reunan en un lugar, tipo puestos

Poder apreciar mejor los colores y el tamafio de la prenda. Bioseguridad.

Bazar

Si la fuera adquirir de forma presencial, quisiera tener asesoria real si me queda bien o no la prenda

Que sea agradable y parecido a ir a una tienda de ropa comun pero con un poco mas de énfasis en el
asesoramiento al cliente, la misma atencién que se recibe por dm en Instagram pero en persona

Divertida, con variedad, con ropa de estilos y colores actuales, nada de ropa de estilos anticuados

Fuente: Elaboracion propia.

Hlustracion 32. Pregunta abierta frente a la experiencia presencial.

Cémo te gustaria que fuese la
experiencia de adquirir ropa de
segunda mano presencial?

Usualmente las tiendas de
segunda mano no son
bonitas, me gustaria algo
que no fuera oscuro y lieno
de cosas, que se tuviers un
sistema organizado para
buscar, de pronto no por
prendas pero por tallas

Mas que
todo para
poder
probarmela

Que el local se vea super

chick para cambiar la

perspectiva de que la ropa
segunda mana es ropa vieja

omala

Fuente: Elaboracion propia.

Con mucha
variedad, con
ropa linda, un

momento

agradable. Hasta
para ir con amigas

L ——

Me gustaria ver una

Conmés tienda muy eco

emprendimientos
del cuidado del
medio ambiente

etiqueta con una
historia, algo de su
duen@ pasado

Tenga mucho
Py impacto la
limpieza

Pues que sean tan
limpios y bonitos
los lugares como
en una tienda de
ropa nueva

Entretenida, un
servicio
acogedor

Por lo tanto, la pregunta anterior permite un mayor desglose. De tal forma que aquelloque

busca el consumidor en la venta presencial en una sola palabra podria ser.
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Hlustracion 33. Definiendo la venta presencial.

Eco-

Limpieza | Variedad | Agradable | Econémico friendly

Atencién | Seguridad | Tranquila | Eventos Calidad

Contacto | Entretenida Estilo Actual Chick

Fuente: Elaboracion propia.

Por ello, para la estrategia de comunicacion se busca tomar estos elementos a la horade
expandir el modelo de negocio y atraer a més personas. Durante el bootcamp, se lleg6 a una
estrategia de atraccion medioambiental, en la que los usuarios llevaban tote bags a las ferias y
recibian un beneficio por ello. De esta manera, se podia atraer a clientes nuevos y clientes que ya

habian asistido a ferias o tiendas.



Hlustracion 34. Disposicion a vender su ropa de segunda mano.

Te gustaria vender tu ropa de segunda mano ?

65 respuestas

@ si
@ No
No sé

Fuente: Elaboracion propia.

Por ultimo, se indago por la posibilidad de comprar la ropa de segunda mano de las
entrevistadas, a lo que la mayoria respondi6 que si estarian dispuestas a vender su ropa de
segunda mano. De esta manera, se plantea la siguiente estrategia de comunicacién en la que
aquellos que estan dispuestos a vender su ropa de segunda mano, conozcan del nicho y la idea de

negocio.

En la encuesta se evidencia distintos aspectos importantes, uno de ellos es la importancia
que le dan los consumidores a la ropa de marca, por tanto, aquel que consume posiblemente
tiene una mente mas abierta y le gusta probar nuevas cosas. Del mismo modo,a pesar de que el
usuario reconoce que en Colombia la ropa de segunda mano culturalmenteno esta bien vista, se
atreve a probar e ir en contra de modelos tradicionales de compra. Por otro lado, consumen ropa
de segunda mano porque brinda muchos beneficios, tales como elprecio, pues suele ser menos de
la mitad de su precio original, el buen estado de las prendas,el cuidado del medio ambiente y las

prendas Unicas que se encuentran.
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A su vez, se pudo evidenciar que la mayoria son mujeres, entre los 18 y 24 afios,

provenientes de ciudades principales como Bogota y Medellin.

Hlustracion 35. Ciudades y edades de los seguidores.
Lugares principales Rango de edad

< . Todos Hombres Mujeres
Ciudades Paises

Fuente: Instagram (2021)

6.2. ;Como hacerlo?

Una vez identificado el cliente, sus preferencias y caracteristicas mas comunes, se preveé
realizar desfiles, debates y eventos en los que los jovenes conozcan de la venta presencial de
ropa de segunda mano, de tal manera que sea atractivo y llamativo. De esta manera, los
clientes disfrutaran de prendas curadas previamente en lugares fisicos limpios, con ambiente y
buena iluminacién. Por ultimo, al ser el target un ptblico joven, se busca realizar ferias que
terminen siendo fiestas o eventos con dj’s, comida y cocteles. Por ello, Ropa de Segunda Mano

Colombia, pretende convertirse en una experiencia unica en la ciudad de Bogota al corto plazo.
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Tlustracion 36. Personalidad del cliente.

Personalidad del Cliente
Obtenga un mejor
entendimiento de sus clientes
al describir sus perfiles tipicos

ELEMENTOS DE LA PERSONALIDAD DEL

CLIENTE RECURRENTE
Edad 24 anos
Género Femenino
Educacién Pregrado
Posicion Profesional

Reporta a NA

Industria Textil

Locacion Teusaquillo, Bogota

Colombia

SITUACION DE LA PERSONALIDAD DE CLIENTES ACTUALES

Retos Necesidades

Encontrar mas productos eco friendly,
respecto a todos sus hibitos de
consumo

Encontrar tales productos de
necesidades basicas a un precio justo.

No se siente comoda con la

desiqualdad e genen, Busca luchar por un mercado laboral

mas justo y equitativo.

Una mayor Importancia al Estado en
su ejercicio protector de derechos e
igualdades.

Libertad de expresién, luchar por la
iqualdad de condiciones y
oportunidades.

Fuente: elaboracion propia.

Circunstancias

El salario es normal, no es elevado.
Vive sola por lo que controla sus
gastos.

Se ve Inmersa en marchas respecto a
temas como la igualdad de genero y el
&M

Le afecta el desarrollo del contexto
soclopolitico en Colombia.

PERSONALIDAD DEL CLIENTE: QUE PIENSA

Ideas Igualdad de genero, procesos
iciones ostenibles en las empresas
Opiniones Sus opiniones son mas de izquierda y

centro izquierda en politica.

PERSONALIDAD DEL CLIENTE: QUE SIENTE

Preocupaciones Calentamiento glebal, contaminacién, no lograr
aportar ala sociedad.

Intereses Rock, musica altemnativa, le gusta hacer ejercicio y
alimentarse bien.

Preferencias Alimentacién y estilo de vida vegano. Prefiere marcas

sostenibles para todo lo que consume.

PERSONALIDAD DEL CLIENTE: QUE HACE

Responsabi lidades Trabaja para una agencia de marketing

Quiere revolucionar varias industrias a través de la
PI’OYKQOS sostenibilidad
Actividades Sale a marchar por sus ideales, disfruta de transmitir

SUS pensamientos a través de sus redes soclales, le
gusta leer de ambientalismo y feminismo.

PERSONALIDAD DEL CLIENTE: A DONDE ANDA

Calle 28 # 13A-24, va al centre, a museos, a tiendas de
artesanias

Direccion

Cambios No adquiere ninguna prenda de tiendas fast fashion
Oportunidades Ascender en su puesto de trabajo para cumplir con su
deber sacial y ambiental.
Entorno Otros

Los productos amigables con el medio
amblente suelen tener un precio
elevado.

Siguen existiendo brechas de genero
en especial en dmbitos
administrativos.

La derecha ha gobernado por muchos
afos y eso la agobla, se encuentra en
desacuerdo.

55



56

7. Deck de inversion del emprendimiento

El plan financiero se divide en tres etapas. La primera etapa en la que se encuentra

actualmente el emprendimiento es la de ferias, en la que se ha venido desenvolviendo RDSMC

desde el 2021. Para este modelo de negocio se establecen los siguientes estados financieros

Tabla 3. Estado de Resultados.

Estado de Resultados
Afio1 Afio 2 Afio3 Afio 4 Afio 5

Ventas $140.250.000 | $ 236.610.000 | $  338.679.000 | §  458.795.700 [ $  599.548.950
(+) Inventario inicial materia prima S -1S 700.000 | $ 700.000 | $ 700.000 | $ 700.000
(+) Compras materia prima $ 24.075.000 | $ 37.642.500 | $ 51.431.625 | S 66.505.556 | S 82.958.302
(-) Inventario final de materia prima S 700.000 | $ 700.000 | $ 700.000 | $ 700.000 | $ 700.000
(=) Materiales directos consumidos $ 23.375.000 | $ 37.642.500 | $ 51.431.625 | $ 66.505.556 | $ 82.958.302
(+) Mano de obra directa $ 66.000.000 | $ 74.160.000 | $ 76.384.800 [$  78.676.344 [$  81.036.634
(+) Costos indirectos de fabricacién S -1 -1S -1$s -1$ -
(=) Costos de productos fabricados $ 89.375.000 | $111.802.500 | §  127.816.425 [ $ 145.181.900 [ $  163.994.936
(+) Inventario Inicial de productos en proceso | $ -1s $ -1$ -3 -
(-) Inventario final de productos en proceso S -1S -1$ -1$ -1s -
(=) Costo de productos terminados $ 89.375.000 | $ 111.802.500 | $ 127.816.425 | S 145.181.900 [ $  163.994.936
(+) Inventario Inicial de productos terminado | $ -1 $ -1$ -3 -1$ -
(-) Inventario final de producto terminado S -1S S S S

(-) Descuentos S -1S -1s -1$ -1$ -
Costo deventas $ 89.375.000 | $111.802.500 | $  127.816.425 [ $ 145.181.900 [ $  163.994.936
|Utilidad Bruta | $ 50.875.000 | $ 124.807.500 | $ 210.862.575 | $  313.613.800 | $  435.554.014 |
[Depreciacién y amortizacion | 200.000[ $  200.000 [ $ 200.000 [ $ 200.000 | $ 200.000 |
[Gastos de administracion y ventas [$ 8.195.000[$ 10.788.600 [ $ 13.011.672[$  15601.149[$  18.608.971 |
[utilidad operacional | $ 42.480.000 | $ 113.818.900 [ $ 197.650.903 [ $  297.812.651 | $  416.745.043 |
| Gastos financieros |'$ -|'s BE -|'s BE -]
[utilidad antes de imp | $ 42.480.000 [ $ 113.818.900 [ $ 197.650.903 [$  297.812.651 [ $  416.745.043 |
[Impuestos (35%) |'$ 14.868.000 | $ 39.836.615 | $ 69.177.816 | $  104.234.428 | $§  145.860.765 |
[utilidad neta |$ 27.612.000 | $ 73.982.285 | $  128.473.087 | $  193.578.223 [$  270.884.278 |

Fuente: elaboracion propia.



Tabla 4. Balance general.

Balance general
Afio 1 Afio 2 Afo 3 Ao 4 Afo 5

Activo

Cajay Bancos S 47.980.000 | $147.130.900 | 305.145.188 | $  533.980.023 | $  846.690.638
Cuentas por cobrar o|s S -1$ -1$ -
Inversiones of$ -1 $ -1$ -1$ -
Inventario final $  700.000 | $  700.000 | $ 700.000 | $ 700.000 | $ 700.000
Total Activo Corriente $ 48.680.000 | $147.830.900 [ §  305.845.188 [ $  534.680.023 [ $  847.390.638
Activos fijos $ 2.000.000 [$  2.000.000 | § 2.000.000 | § 2.000.000 | $ 2.000.000
Depreciacién acumulada 200.000| $ 400.000 | $ 600.000 | $ 800.000 | $ 1.000.000
Activos Fijos netos 1.800.000 1.600.000 1.400.000 1.200.000 1.000.000
Total Activos 50.480.000]  149.430.900 307.245.188 535.880.023 848.390.638
Anticipos S $ -1$ -1$ -1$ -
Obligaciones bancarias S $ -1$ -1 -1$ -
Empleados $ $ $ $ $

Proveedores S -1$s -1$ -1$ -1$ -
Provisién Impuestos $ 14.868.000 | S 39.836.615 | $ 69.177.816 | S 104.234.428 | S 145.860.765
Pasivos corto plazo $ 14.868.000 | $ 39.836.615 | $ 69.177.816 | S 104.234.428 | $  145.860.765
Obligaciones bancarias $ $ -1$ $ -1$ -
Provision impuestos $ $ -1$ $ -1$

Pasivos largo plazo S -1$ -1 -3 -1$ -
[Total pasivos |$ 14.868.000 [ $ 39.836.615 [ $ 69.177.816 | S 104.234.428 | S 145.860.765 |
Capital suscrito y pagado 8000000] $  8.000.000 [ $ 8.000.000 [ $ 8.000.000 [ $ 8.000.000
Perdida/Utilidad acumulada S 27.612.000 | $101.594.285 [ $  230.067.372 | $  423.645.595 | S 694.529.873
[Total patrimonio [$ 35.612.000 [ $109.594.285 [ §  238.067.372 [$  431.645.595 [ $  702.529.873 |
| Total pasivo y patrimonio | $ 50.480.000 | $ 149.430.900 | $ 307.245.188 | $  535.880.023 | $  848.390.638 |
[Balance | of of of o| o]

Fuente: Elaboracion propia.

Esta proyeccion permite evidenciar las siguientes utilidades y margen operacional

creciente en la proyeccion a cinco afios. Y un ROA del 55% y 78% para el primer afo, lo cual

muestra un modelo de negocio rentable, desde mi perspectiva debido a los bajos precios de la

ropa de segunda mano y el incremento en cantidades que se pretende hacer de forma anual.
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Tabla 5. Margenes.

U. Bruta/ventas 36% 53% 62% 68% 73%
Margen operacional 30% 48% 58% 65% 70%
U. neta / ventas 20% 31% 38% 42% 45%

Fuente: elaboracion propia.

Tabla 6. Indicadores de rentabilidad.

Roa 55%
Roe 78%

Fuente: elaboracion propia.

La venta de prendas de segunda mano de forma presencial a través de ferias en ciudades
principales constituye un negocio rentable. Sin embargo, llega a ser mucho mas rentable E-social
en la medida en que se minimiza el riesgo a través del apalancamiento en otros emprendedores y

en proveedores.

Lo anterior debido a los bajos costos y gastos en los que incurre el emprendimiento
gracias al pago anticipado realizado por cada marca. A su vez, una ventaja es la participacionde

colaboradoras, las cuales ya estan incluidas en el precio de alquiler de stand mensual.

Por ello, la segunda fase constituye E-social y para una tercera fase se encuentra el
Vintage Car, el cual requiere de una mayor inversion con la que se puede participar en un Fondo

de Inversion o un crédito bancario, como se planted anteriormente.
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8. Estrategia para el relacionamiento con los clientes interés

8.1. Estrategia de Marca

Por un lado, se plantea el registro de Ropa de Segunda Mano Colombia, registrada como
la marca Second Chance. En esta, se pretende realizar la curaduria y venta de prendasde segunda
mano. Por otro lado, se encuentra el registro de E-Social, marca en la que se pretende compartir

el espacio con diferentes emprendimientos sostenibles.

Por otro lado, la estrategia de marca pretende estar enfocada en 1) la concientizaciondel
usuario y ii) la colaboracién por parte de mujeres reinsertadas que son previamente capacitadas

en moda y styling.

8.2. Gestion de las comunicaciones y las relaciones publicas del emprendimiento

A partir de las experiencias y el contacto con este nicho, se ha entendido que el &mbito
comunicacional es una parte fundamental para el desarrollo del modelo de negocios.
Principalmente, se debe establece que los dos principales canales de contacto con las partes

interesadas seran por dos caminos diferentes: presencial por medio de ferias de nicho y digital pr



medio de la comunidad segmentada en Instagram.

En primer lugar, en las ferias que se han desarrollado del ambito de ropa de segundamano
y emprendimientos sostenibles se ha identificado este nicho bastante definido de grupos con
interés en esta filosofia y decision de consumo. De este modo, la asistencia a estetipo de eventos
afianza la relacion emprendimiento-consumidores en cuanto a la creacion demarca. Si bien, una
feria retine emprendimientos con ofertas similares, cada uno tiene un estilo particular en la forma
en que se seleccionan y procesan las prendas. De este modo, se crea una especie de fidelidad con
el consumidor, pues este entra en contacto con este nuevoemprendimiento, que selecciona
prendas con filtros especificos. Dado que estas ferias son eventos ocasionales, se impulsa al
consumidor a entrar en contacto con el medio digital del emprendimiento para tener una relacion
directa y continua. De este modo, las ferias dan pasoal crecimiento del medio digital y a la
captacion de nuevos clientes. Ademas de estas oportunidades que ofrecen las ferias, es un gran
espacio para conocer la retroalimentaciéon ydemanda especifica de los clientes, de tal modo que

el emprendimiento puede dirigir sus esfuerzos en buscar prendas de esos estilos requeridos.

De tal manera, se debe tener en cuenta el otro gran canal de comunicacidn con los
clientes; el canal digital permite una visibilidad constante del proceso y productos disponiblespara
los clientes. Al hacer las 6rdenes via chat, de este modo también es posible generar unavisibilidad
de todo el proceso de venta, pues permite una confirmacion de la entrega de productos y el nivel
de satisfaccion del cliente. Asi mismo, es un punto de generacion de retroalimentaciones y

demandas de nuevas tendencias.
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Una vez aclarados estos dos principales medios de contacto con el cliente, se estableceque
en cualquiera de estos dos se busca reflejar constantemente la mision empresarial. La filosofia
del consumo responsable estara siempre presente, no solo como objetivo de negocio,sino también
como objeto de concientizacion. Por lo tanto, es la base en cual se disefia la creacion de
contenido promocional. Partiendo de aqui se desarrollan las demads estructuras de comunicacion,
como lo son por ejemplo el logo que buscar enfocar la imagen femenina como nicho principal de
consumo de moda. Las publicaciones regulares se basan en un disefio fresco pero convencional,

ofreciendo al consumidor una idea del estilo de prendas quela marca recolecta y cura.

8.3. Proceso de ventas y servicios

Tlustracion 37. Plan de Actividades de Ventas

FUNNEL DE VENTAS

ATRACCION

Instagram Tik Tok Facebook Tv Prensa

INTERES

Contenido Historiade  empoderamiento Sostenibilid:
de interes. lamoda g

— 50%

DESEO

N : Beneficos de
Upcycling Ferias St

VENTA

Nuestros  Opciones

Promociones ,
clientes de pagos

- 15%
FIDELIZACION

Encuesta
Desauentos O
— 5%

Fuente: Elaboracion propia.



Para el proceso de ventas se expone un embudo de ventas, con el objetivo de plantear
estrategias para cada etapa. La primera, es la etapa de atraccion, en la cual se busca generar la
mayor cantidad de trafico posible. Para esta etapa se expone qué es ropa de segunda manoen
plataformas como TikTok, Instagram, en la television (para este caso se realiza a través de
canales de menor alcance en Colombia, como por ejemplo CityTv) y Facebook. Esta primera
etapa se realiza en los primeros meses de re-lanzamiento, que seria en julio y agosto.El objetivo es
que se logre llegar a un 80% de personas, las cuales se veran atraidas a travésde los mecanismos

anteriormente enunciados.

Posteriormente, sigue la etapa de interés, en la que el usuario siente la necesidad de
indagar el contenido que se ha creado a través de redes sociales, por ejemplo, en temas de moda,
empoderamiento femenino, sostenibilidad y emprendimiento. De esta manera, indagay busca
entender la relacion entre las problematicas planteadas, por ejemplo, en cuanto a impactos
negativos de la industria textil en un &mbito social y ambiental, y la solucién que ofrece el
emprendimiento, como se plantea resolverlo y como aporta de forma positiva. A partir de esta
etapa, se empiezan a desarrollar todas en conjunto, pues el interés traera consigolas siguientes.

Asimismo, el alcance que se espera sera un 50% de aquellos que se vieron atraidos.

Para la etapa de deseo se propone motivar al usuario a involucrarse en la comunidady
poder experimentar el poder cambiar un hdbito de consumo. Es decir, probar una nueva
alternativa de consumo que no es comun en la sociedad colombiana; como lo es adquirir ropade

segunda mano. Para esta etapa se propone mostrar en redes el como se realizan procesos de
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upcycling, como es la experiencia durante una feria y que puede esperar durante su desarrollo.

Esta etapa plantea llegarle al 35% de los usuarios interesados.

Posteriormente, viene la etapa de venta en la que el usuario se convierte en consumidor,
al tener la motivacion de pagar por un producto. Alli, el consumidor buscara informacion
especifica referente a la adquisicion del producto, por ello se proponen ofertas especiales,

mostrar testimonios de nuestros clientes para asi brindarle confianza y por ultimo,informacion

especifica respecto a como adquirir el producto, por ejemplo en términos logisticos y financieros.

Esta etapa, plantea una meta mucho menor que la anterior; un total del 15% de los usuarios en la
anterior debido a la formalizacion de la venta, en donde el usuario indaga por el proceso de

compra y se convierte en consumidor de la marca.

Por ultimo, esté la etapa de fidelizacion, en donde se construye una relacioén con el
consumidor. Alli, se pueden realizar procesos de Cross Selling y UpSelling, es decir, ofrecerle
otros tipos de productos que puedan ser complementarios. Alli también se plantea una
conversacion post venta en la que el cliente sienta que tiene un trato especial para el
emprendimiento, y que su opinion es valiosa para el mejoramiento de procesos y productos.Esta
etapa, plantea un alcance del 5% de los consumidores, entendiendo que el cliente pasa a ser
reconocido por interactuar, comprar y recomendar Ropa de Segunda Mano Colombia.

Incluir como se realizaré el proceso de ventas y servicios teniendo en cuenta las caracteristicas
del producto y/o servicio lo cual puede integrarse con el plan de mercadeo para definir la

estrategia mas adecuada.
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De esta manera, se busca que los usuarios puedan conocer de Ropa de segunda mano o
Second Chance, a través de las redes sociales. Posteriormente, asistiran a ferias presenciales,local
fisico o al vintage car, donde podran ser asesorados por nuestras colaboradoras quieneshan sido

previamente capacitadas en styling y moda.

8.4. Red de contactos

En primer lugar, se busca generar alianzas con diferentes emprendimientos de ropa de
segunda mano y en términos generales, emprendimientos sostenibles. Algunos con los que se ha
tenido contacto por ejemplo son De Tilo; encargados de comercializar bienes sostenibles para el
cuidado personal, Mahiz; encargados de comercializar bolsas o empaquesde almidon de yuca que

se pueden degradar, entre otros.

Uno de los contactos mas importantes es el de Annie Agredo, CEO y encargada de la
Antiferia: una comunidad encargada de realizar eventos en Bogota de Ropa de Segunda Mano
Colombia. Adicional a esto, Annie es la lider de un grupo de 86 participantes: todos acargo de
emprendimientos sostenibles. Annie cre6 para 2020 una comunidad y desde alli noscomparte a
todos estrategias de crecimiento, colaboraciones, desfiles, medios decomunicacién donde

podemos salir todos, alianzas con entidades gubernamentales, entre otros.
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A su vez, se puede establecer una posible alianza con universidades, en las que los
estudiantes tengan la posibilidad de vender sus prendas, atender a las ferias y asistir a desfiles

second hand.

Por tltimo, se pretende generar alianzas con influencers / microinfluencers que consuman
ropa de segunda mano y en general tengan habitos de consumo sostenibles. A su vez, se enfatiza
en aquellas que generen contenido de moda sostenible. Un ejemplo son lasinfluencers

@loverapaula y @kittycatr las cuales se muestran a continuacion

Hlustracion 38. Influencers moda consciente.

< loverapaula ee < kittycatr_

409 139K  2.296 264 16,5K 998

Posts Followers  Following Posts Followers  Following
paula lovera 's fashi
-+ tuuu chica local de confianza -- COL ar .s IRty
; 3 . Designer
hago ropa en @quintazo_ = #upcycling ? Bogota
e T y
vm.tiktok.com/ZM8bfa9d4/ Followed by outfitdailyhunter, julietablahblah
See Translation 5 and 18 others

2‘"” Followed by callmecumbia, cultogallery
: and 8 others

TIELR AR A

)

music h74

| | fits
pintas por ahi dando lora upcycling

Fuente: Instagram.

65



Por ultimo, es importante contar con entidades gubernamentales. Por ejemplo, el concejo
de Bogota es un aliado importante con el que Ropa de Segunda Mano Colombia yacuenta. Una
ventaja de la participacion en los eventos propuestos por el concejo es que se busca apoyar

mujeres y emprendimientos sostenibles por lo que la participacion es gratuita.
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9. Cierre Opcion de Grado Preaceleracion

9.1. ;Qué se cumplio?

Durante el planteamiento, desarrollo y primera fase de evaluacion del emprendimiento se
logro realizar uno de los pasos mas importantes como lo es la validacionde mercado. Alli se
realizo la comparacion de la encuesta realizada para la fase innova. Estaencuesta permitio dar a
conocer importantes hallazgos del perfil del cliente y sus gustos y preferencias. De este modo al
realizar la primera feria presencial se encontr6 que a pesar deque las encuestas se mostrara que
un 98% del target eran mujeres, en la practica se demostréla asistencia de una gran cantidad de
hombres; lo cual se aproxima a un 25%. Esta validaciones importante en la medida en que se
presenta posteriormente una oferta de ropa de segundamano para hombre a través de una
seleccion y curaduria previa. Por otro lado, al contrastarlas respuestas de la pregunta referente a
la importancia que daban las usuarias a las marcas, se evidencid durante la feria que muchas de
ellas, aproximadamente un 50%, si le daban importancia a la marca de la prenda al revisarla o

preguntarnos.

Asimismo, se pudo evidenciar tanto en la encuesta como en la feria presencial la
preferencia de los consumidores al adquirir ropa de segunda mano por ser amigable con el medio
ambiente, como una de las principales razones. Muchos de ellos asistian con su totebags para

realizar sus compras y preguntaban por los procesos de adquisicion de prendas. También habia
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emprendimientos ofertando productos nuevos, y algunas personas desistiande comprar prendas

nuevas ya que Unicamente adquirian ropa de segunda.

A través de la venta presencial de ropa de segunda mano se lograron ventas superioresa las
esperadas inicialmente, y por tanto utilidades mucho mas altas, logrando identificar

estacionalidades y estrategias de penetracion de mercado.

Sin embargo, atin se deben establecer estrategias de mejora en el eje de comunicaciones
ya que no se logrd contactar, por ejemplo, con influencers de moda circular.A su vez, se debe
trabajar en diferenciacion y valor agregado, es decir, en ofrecer algiin elemento que haga a Ropa
de Segunda Mano Colombia diferente de los demés emprendimientos de ropa de segunda.

Uno de los principales hallazgos fue la importancia que tiene la venta de ropa de segunda mano
presencialmente en la ciudad de Bogota. Se evidenci6 que existe un mercado que no ha sido
explorado en afios pasados. Sin embargo, en los ultimos dos afios ha existido un auge
significativo en la compra y venta de ropa de segunda mano, por lo que ofertarlo a un nicho en

especifico resulta relevante. Por ejemplo, las ferias obtuvieron mas de 1000 visitantes por dia.

9.2. ;Qué logre?

Respecto a los OKR’s el primero a corto plazo se logroé de forma eficiente yaque se

encontrd la solucion de adquirir prendas de segunda mano de forma gratuita. Como se menciond
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anteriormente, el cliente esta encargado de llevar las prendas a una direccion enespecifico
asumiendo los costos de envio. A su vez, el dinero es consignado una vez la prenda se vende, por

lo que nos apalancamos en proveedores.

Por otro lado, el OKR relacionado a la incorporacion de colaboradoras reinsertadas no se
ha logrado debido a la dificultad al contactar a mujeres reinsertadas. A su vez, uno de los
mentores comento la importancia de brindarles seguridad a nuestras colaboradoras al estar
expuestas a través de diferentes medios. Para ello, se planted por tanto establecer una alianzacon
uno de los emprendimientos participantes de la feria realizada por el concejo de Bogotaquienes

trabajan con mujeres reinsertadas.

Por otro lado, para el OKR relacionado a E-social, espacio compartido con otros
emprendimientos sostenibles, se viene trabajando actualmente en la formulacion del contratocon
un abogado y con los diferentes emprendimientos. Asimismo, se propone tomar el localubicado
en chapinero para febrero del afo 2023. Alli, se plantea realizar un evento de inauguracion con la

Antiferia como invitado especial.

El arriendo del local se realiza para 2023. El local esta ubicado en la Cra 11 con 67, en
Quinta Camacho. La zona tiene varios emprendimientos de ropa de segunda mano, por lo que

resulta importante la agrupacion de locales quienes buscan vender mas.

Por tltimo, para el Vintage Car se pretende al largo plazo postularse a fondos de

inversion para adquirir el vehiculo. Uno de los mas atractivos es el Fondo Emprender a cargodel
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Sena. Para ello, se plantea realizar una presentacion con la idea para tener una primera reunion
con un asesor del fondo, en el que se exponga la idea y la validacion del mercado. EIFondo
Emprender brinda un apoyo financiero de 80 millones de pesos colombianos, lo cualcubriria el
total o gran parte del carro, el cual también debe ser eléctrico para que el discursode la

sostenibilidad sea congruente.
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10. Aprendizajes

El principal aprendizaje de la opcion de grado estuvo relacionado con la puesta en marchadel
emprendimiento, lo cual agradezco a mi primer mentor Joaquin Silva, ya que me motivoy
aconsejo para realizarlo de forma presencial. En este encuentro con las y los usuarios de Ropa de
Segunda Mano se pudo validar las hipotesis planteadas después de la entrevista realizada a los
seguidores. De estos hallazgos se pudo tomar diferentes estrategias de comunicacion, expansion

y penetracion de mercado.

A su vez, a través del desarrollo de la segunda fase se planteo la idea de incorporar amujeres
reinsertadas como un compromiso social de parte del emprendimiento. De esta manera, los
clientes brindan no solo una segunda oportunidad a las prendas, sino a su vez a nuestras

colaboradoras.

A pesar de que los bootcamps pudieron haber sido mucho mas practicos, considero que a lo
largo del proceso se evaluaron diferentes escenarios de crecimiento logrando una mejor relacion
post venta, una mejor reputacion de marca y una mejor estrategia de precios.Del mismo modo, se
evidencio la importancia del networking para el desarrollo del emprendimiento, pues el paso mas
alla de evaluar a la competencia conlleva aliarse y atraerun publico mas amplio. Esto se
manifestd para diciembre del 2021, en la feria en la que participaron treinta emprendimientos
sostenibles, donde la asistencia se duplicé debido a la convocatoria realizada por los diferentes

emprendimientos involucrados.
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