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RESUMEN EJECUTIVO

El consumismo de ropa low-cost y el fendomeno fast fashion han hecho que cada vez
compremos mas ropa de una forma compulsiva. Sin embargo, a raiz del Covid-19 y el
confinamiento, muchas personas se han parado a mirar sus armarios, y han sido
conscientes de la cantidad de ropa que no usan y estan acumulando. Més aun, este afio de
pandemia mundial ha hecho que los consumidores miren mas por el ahorro, ante la
incertidumbre del futuro, y opten por el comercio online que estd en auge, ya que también
es la forma mas segura de comprar. Consecuentemente, la sociedad busca cada vez mas

alternativas sostenibles en el mercado.

Estos factores, conforman un escenario muy favorable para la moda de segunda mano
como una opcion econdémica y sostenible. OHMYWASTE (OMW!) nace con el propdsito
de dar solucion estas cuestiones. Una plataforma multidireccional para hacer circular la

ropa que a algunos ya no les llena, y que puede llenar la vida de otros.

Palabras clave: startup, impacto medioambiental, ropa de segunda mano, OMW!

ABSTRACT

Consumerism and the fast fashion effect have made us buy more clothes in a compulsive
way. However, the Covid-19 and isolation have made people aware of the amount of
clothes they do not use and are accumulating in their closets. Moreover, this year has
made consumer save more money, and buy more online, which is booming, as it is
convenient and also the safest way to shop. Aware of this, society is increasingly looking

for sustainable alternatives in the market.

These factors make up a very favorable scenario for second-hand fashion as an
economical and sustainable option. OHMYWASTE (OMW!) was born with the purpose
of providing a solution to all these issues. A platform to circulate the clothes that some

people don't want any more but could fill someone’s lives.

Keywords: startup, environmental impact, second-hand clothing, OMW!



CAPITULO 1: INTRODUCCION

1.1 Introduccion

Las tendencias del fast-fashion y el low-cost, moda rapida y barata, tienen graves efectos
medioambientales y sociales. Nuestro consumo de moda /ow-cost esta empujando los
limites del planeta para absorber los gases de efecto invernadero, productos quimicos y
residuos de ropa, ademés de agotar los recursos naturales del planeta, como el agua.
Ademas, para poder competir por fabricar y vender ropa cada vez mas barata, la industria
textil se ha trasladado a paises con bajos costes laborales, trabajadores mal pagados y
expuestos a condiciones laborales inseguras. Por otra parte, gran cantidad de ropa que se
tira podria volver a reutilizarse o reciclarse (dependiendo del estado de los residuos
textiles). En cambio, la mayoria se desecha con el resto de los residuos domésticos y
acaba en el vertedero, o en incineradoras. Esto supone un enorme desaprovechamiento de
recursos, y generar enormes niveles de emisiones de gases de efecto invernadero. Estos
factores, hacen que la industria textil se considere una de las més contaminantes del

mundo (Cobbing & Vicaire, 2016).

Sin embargo, la sostenibilidad de la moda, un tema desconocido para la gran mayoria de
la poblacion hace apenas unos afos, estd empezando a preocupar a los consumidores, que
estan llegando a un limite por la acumulacion de esa ropa barata. (Bédat, 2016). Los
primeros pasos que se pueden dar para promover cambios son sencillos. Usar la ropa
durante mas tiempo, cuidarla, y aumentar su vida util vendiendo en mercados de segunda
mano. Para llevar a cabo estos cambios se necesitan nuevos modelos de negocio,
incluyendo sistemas de fabricacion, venta al por menor, reutilizacion y reciclaje, que

también fomenten nuevas actitudes entre los clientes.

OHMYWASTE, en adelante OMW!, nace como solucion a este problema. La idea nade
de la mano de cinco estudiantes de la Universidad Pontificia Comillas, que detectamos la
necesidad de buscar alternativas sostenibles en el sector de la moda. Observamos que, las
personas tienen mucha ropa acumulada en su armario a la que no dan uso, y a pesar de
que existen otras plataformas de venta de ropa, y la posibilidad de donar o regalar, la falta
de tiempo para vender, o la necesidad de un incentivo para deshacerse de ella, hace que

esta ropa quede olvidada en el armario. Nos dimos cuenta de la oportunidad de crear un



proyecto util para la sociedad, beneficioso para el medio ambiente y solucione un

problema real.

OMW! se ha disefado dentro del programa “Comillas Emprende” de la Universidad
Pontificia Comillas. El equipo ha desarrollado un modelo de negocio, a través de la
plataforma Adventures. Como resultado se crea OMW!, y en este Trabajo de Fin de Grado

se exponen las herramientas utilizadas para su disefio.

1.2. Objetivos

El objetivo principal del trabajo es analizar el modelo de negocio de la startup OMW!.

Los objetivos de este proyecto son los siguientes:

Identificar los problemas clave del desperdicio de material textil.
Identificar las tendencias del mercado emergente de ropa de segunda mano.

Explicar los elementos del Business Model Canvas de la startup.

b N

Detallar el plan estratégico.
a) Presentar un andlisis del macroentorno y de la industria.
b) Presentar un analisis interno de OMW!

c) Proyectar un plan estratégico a 3 afios.

1.3. Metodologia

La startup se encuentra en la fase de disefio, siguiendo un planteamiento inductivo
mediante la observacion de las necesidades del mercado de la moda, para testear nuestras
posibles hipotesis y obtener conclusiones, a partir de las cuales se desarrolla el modelo

de negocio de OMW!

El equipo ha empleado la metodologia Lean startup de Eric Ries (2011). Es el sistema
utilizado para desarrollar proyectos poniendo el foco en las necesidades del cliente,
basandose en su retroalimentacion para ir realizando modificaciones en el producto hasta
conseguir una version final. Este método nos permite ir adaptando el producto a lo que
demanda el mercado, y no a nuestra propia vision del cliente. Por otra parte, se ha
realizado una investigacion de mercado consultando fuentes bibliograficas primarias y

secundarias, principalmente articulos e informes extraidos de las siguientes fuentes de



datos: Repositorio Comillas, Google Scholar, Dialnet y EBSCOhost. Ademas, se ha

realizado una investigacion cualitativa y cuantitativa.

Por un lado, hemos enviado varios cuestionarios enfocados a diferentes segmentos de
poblacion (edad, domicilio, nivel econdmico). El objetivo de nuestro primer cuestionario
ha sido conocer nuestro mercado objetivo, clientes potenciales, e incentivos que llevarian
a estos clientes a vender su ropa. El segundo cuestionario se ha realizado para validar las
hipotesis sobre nuestro modelo de negocio (;Tenemos una masa critica de clientes

suficiente?).

Por otro lado, hemos realizado entrevistas cualitativas a varias personas en representacion
de empresas que apoyan la sostenibilidad, con el objetivo de conocer su opinidon sobre
nuestro modelo de negocio, y la posibilidad de colaborar con nosotros. Concretamente,
hemos tenido la oportunidad de hablar con: Victor Enciso (Sustainability manager de
Glovo), Borja Vazquez (CEO de Scalpers), Sandra Alonso (directora de comunicacion
de Moonwater drink), Carlos Ferrando (fundador y CEO de Closca) Jose Mugica
(Inversor en venture capital y Private equity en Morgan Stanley y antiguo CEO de
Ecoalf), Andoni Goicoechea (CEO y Fundador de GOIKO). Las lecciones aprendidas de

estas conversaciones y conclusiones se incluyen en la seccion “Aceptacion del producto”.

Para el desarrollo de la startup, el equipo se ha apoyado en la herramienta Adventurees,
una plataforma de desarrollo de negocios y acceso a inversion. La plataforma posee una
licencia exclusiva para comercializar el Modelo Goldsmith, una forma de medir el nivel
de invertibilidad de los negocios y ayudarles a crecer de forma solida. Para la exposicion
del modelo de negocio se ha seguido la plantilla Business Model Canvas (BMC), que fue
desarrollado por Osterwalder y Pigneur (2009); un modelo dinamico y de gran utilidad
para alinear las actividades de una empresa entorno a las cuatro areas principales: gestion
financiera, de operaciones, clientes y producto. EIl BMC se clasifica en nueve categorias,

como se muestra en la Figura 1.



Ilustracion 1Business Model Canvas

Key Partners &7

* Who are our key
partners?

* Who are our key
suppliers?

* Which key resources
are we acquiring from
partners?

* Which key activities
do partners perform?

Key Activities &—
-
+ What key activities
do our value
proposition require?
+ Our disfribution
channels?
+ Customer
relationships?
* Revenue streams?

" X i
Key Resources ¢y
cz

+ What key resources **
do our value
proposition require?

» Our distribution
channels?

* Custorner

relatonships?
* Revenue streams?

Value Propositions

* What value do we
deliver lo the
customers?

* Which one of our
customer's problems
are we helping to
solve?

* What bundles of
products and services
are we offering to each
customer segment?

= Which customer needs
are we satisfying?

Customer Relationship{ )
| —
* What type of
relatonship does each
of our customer
segment expect us to
establish and maintain
with them?
* Which ones have we
established?

Channels 27
Y

« Through which
channels do our
customer segments
want to be reached?

* How are we reaching
them now?

* How are our channels
integrated?

Customer Segments >

* For whom are we
creating values?

* Who are our most
important customers?

Cost Structure

business model?

* What are the most important costs inherent in our

* Which key resources are most expensive?
* Which key activiies are most expensive?

Revenue Streams

« For what value are our customers really willing to pay?

* For what co they currently pay?

* How are they currently pay?

* How would they prefer to pay?

« How much does each revenue stream contribute to overall
revenues?

Fuente: (Osterwalder y Pigneur, 2009)

Por ultimo, se elabora el plan estratégico de OMW!. Este incluye: un anélisis del mercado

potencial, un estudio de la industria (Cinco fuerzas de Porter), un andlisis interno (analisis

DAFO), y finalmente se describe un plan de accion futuro para los proximos tres anos.

CAPTULO 2. LA ROPA USADA. TENDENCIAS DE UN MERCADO

EMERGENTE

2.1. Habitos de consumo en los hogares espaiioles

El sector de la moda juega un papel muy importante en la economia espafiola,

representando el 2,9% del PIB y 4% del mercado laboral, segun el Informe Econémico

de la Moda en Espafia (Modaes.es; Accenture; Cityc, 2020). Ademas, la industria textil

tiene un cardcter transversal, ya que las estrategias comerciales afectan al volumen de

residuos que se generan en los hogares (Asirtex , 2016); el volumen de ropa que se

consume esta aumentando el impacto medioambiental de la industria textil, que ya es uno




de los mayores contaminantes a nivel mundial. De hecho, la ropa y calzado usado son los
residuos olvidados. Esto se debe principalmente a la escasez de regulacion sobre su valor

y el desconocimiento sobre su trazabilidad desde que sale de los hogares.

Las tendencias del fast-fashion y el low-cost, moda rapida y barata, de la mano de marcas
como Zara y H&M entre otras, han cambiado nuestra forma de vestir y de pensar sobre
el valor de la ropa y qué hacemos con ella. Compramos mas ropa y la usamos menos
veces, incluso la compramos y no la usamos. Conservar la moda y apreciarla ya no esta
de moda. Segun el altimo informe de CESCE (2019) en Espafia se destina el 4,4% del
presupuesto familiar a comprar ropa. De hecho, el presupuesto ha ido en aumento desde
2016. El informe explica que el dominio las grandes marcas fast fashion con productos-
low cost, la liberalizacion de las rebajas, el creciente desarrollo del canal online y la
introduccion de nuevos actores en el mercado de bajo coste (Primark y Carrefour entre
otros), han impulsado que, en los hogares el volumen de prendas aumente, hacia la

compra de productos con precios bajos.

El estudio “Los espafioles y su armario” (AEG, 2019) expone los habitos de consumo de
los espainoles en el mundo textil. Los resultados son alarmantes, y muestran la realidad
de una sociedad cada vez mas consumista y ansiosa por novedades, con tendencia a
cansarse de las prendas rapidamente. Asi, seis de cada diez espafioles afirman comprar
ropa cada mes, con un gasto medio estimado de 90 euros, y casi un 60% afirma tener mas
de 35 prendas en su armario. Sin embargo, esta realidad contrasta con una reciente
concienciacion acerca de la moda sostenible y el desperdicio textil. Hace unos pocos afos,
en Espafia, la compra de ropa de segunda mano estaba reservada a un pubico joven,
moderno, que buscaba una moda vintage. Actualmente, la realidad es diferente. La crisis,
las nuevas formas de consumo, la economia colaborativa y la preocupacion por el medio
ambiente son algunos cambios sociales que han promovido cambios en los habitos de
consumo de los espafioles. Una consecuencia de ello es el auge de las tiendas de ropa

vintage y la compra y venta de productos de segunda mano.

Conscientes de eso, la industria textil estd dando respuesta al cambio de mentalidad de
los consumidores. Marcas como Ecoalf o Ternua han hecho de la sostenibilidad la

propuesta de valor de sus empresas. También la campafia de Adolfo Dominguez “Sé mas
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viejo” contra la moda de usar y tirar, o las colecciones de Join Life de Inditex y HO2PE
de Scalpers, fabricadas con materias primas sostenibles. Expertos han advertido sobre la
futura inviabilidad econdmica del modelo de la moda rapida: "en general, seguir como
hasta ahora daria lugar a una grave escasez de recursos y a una gran volatilidad en los
precios de los recursos y, por tanto, amenazaria los beneficios y el éxito de los modelos
de negocio de la industria de la moda" (Muthu, 2014). Por ello, se necesitan cambios, y
nuevos modelos de negocio, que fomenten nuevas actitudes entre los consumidores, hacia

una moda mas sostenible.

2.2. La economia circular en el sector textil

En el afio 2020, en Espafia se aprob6 la puesta en marcha de “Espafia Circular 2030”
(2020), la Estrategia Espafiola de Economia Circular, para impulsar un nuevo modelo de
produccion y consumo, en el que los recursos se mantengan durante el mayor tiempo
posible en la economia, disminuyendo los residuos que se generan y mejorar el
aprovechamiento de los existentes. Entre los sectores prioritarios de actividad que
incorporan este reto para una Espafa circular se encuentran el sector textil y la
confeccion. La economia circular hace referencia al modelo de produccion y consumo
que implica mantener los productos y materiales en uso (reutilizar, alquilar, compartir,
reciclar, etc.) siempre que sea posible (Ellen Macarthur Foundation , s.f.). En contraste

con el modelo lineal tradicional, basado en el concepto de “usar y tirar”.

Aplicado a la industria de la moda, significa que los productos (ropa, calzado y
accesorios) son usados el mayor tiempo posible, estan disefiados y fabricados de manera
que puedan ser reutilizados, reparados, reciclados y, cuando sea pertinente, y después de
darle el maximo uso, compostados. Algunos ejemplos: trabajar con materias primas
reciclables como el algoddn; trabajar con materias primas ya existentes; alquilar,
compartir o reutilizar topa, etc. Siempre que sea posible, la reutilizacion de productos es
la mejor opcion. El reciclaje es una parte importante de la economia circular, pero
actualmente la mano de obra, energia y los costes necesarios para fabricar productos a
partir de sus materias primas hacen que sea un proceso de menor valor que la reutilizacién
y la reparacion. Por otra parte, el reciclaje requiere de soluciones tecnoldgica y

econdmicamente viables, junto con una seleccion de materiales que puedan ser reciclados
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en la practica y desarrollarlos junto con procesos de recogida, clasificacion y reciclaje

muy eficaces para esos materiales (Ellen Macarthur foundation, 2020).

CAPTULO 3. BUSINESS MODEL CANVAS

3.1. ;Qué es OMW!?

OMW! es una plataforma multidireccional que nace con el objetivo de contribuir a la
economia circular de la moda, evitando que la ropa que ya no usamos acabe el vertedero.
El proyecto consiste en recoger las prendas de ropa que la gente ya no utiliza, ofreciendo
a cambio descuentos exclusivos en restaurantes, tiendas de ropa, cines, etc., que nuestros
sponsors o colaboradores ofrecen, para apoyar la sostenibilidad. Posteriormente, esta ropa
se vende en el mercado de segunda mano, para que otras personas puedan disfrutar de la
moda a precios mas reducidos, a la vez que contribuyen a salvar el planeta. La que no sea
vendida, se lleva a recicladores que la convierten en trapos, relleno para asientos de coche,

etc. En la figura 2 se muestra graficamente este proceso.

Los usuarios de OMW! que quieran donar su ropa, podran hacerlo a través de una
aplicacién movil compatible con todos los Smartphone (Figura 3). Una vez los usuarios
introducen su ropa en una caja, se genera una etiqueta de envio a través de la aplicacion,
y estos tienen la opcion de enviarlo desde diferentes puntos de entrega, u optar por el
servicio de recogida en su domicilio, quedando cubiertos los gastos de envio. Una vez
recibimos el pedido, los usuarios tienen acceso a promociones exclusivas de sus tiendas,

restaurantes y marcas preferidas.

Veamos un ejemplo para comprender mejor como funciona OMW!: Imaginemos que
Roberto quiere ceder ropa que ya no usa, y querria obtener a cambio una cena en GOIKO,
o dos sesiones de cine gratis. Para ello, Roberto simplemente debera descargarse la App
de OMW!, meter un ropa en una caja, descargar la etiqueta de envio a través de la App,
y llevarla al punto de envio mas cercano. Una vez hecho esto, a Roberto se le desbloquea

el cupon elegido, y puede disfrutar de su cena en GOIKO. A continuacion, en OMW!
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recibimos la ropa de Roberto, que es clasificada y puesta a la venta en nuestra pagina

web.

Por tanto, tenemos por un lado una primera hipotesis clara, del lado de la captacion de
clientes: la creacion de una “comunidad OMW!” a través de la cual conseguimos ropa
con la colaboracion de sponsors, que les proporcionan incentivos para ceder su ropa. Por
otro lado, tenemos varias hipotesis para decidir qué hace OMW! con esa ropa.
Consideramos que en un futuro podriamos considerar todas las opciones, y asi se vera
reflejado en el plan de negocio (BMC). Pero al principio, queremos centrarnos en una de
ellas. Esta decision deberia ser testada una vez comenzado el proyecto, dependiendo del
volumen y calidad de ropa que recibamos. Por tanto, OMW! monetiza sus ingresos
mediante la venta de ropa de segunda mano, a través de tres posibles vias:

1. A personas fisicas, a través de nuestra pagina web.

2. Por toneladas a mercados de segunda mano tanto en Espafia como fuera de Espafia.

3. A plantas de reciclaje donde se les pueda dar una segunda vida: relleno para asientos

de coche, telas de materiales reciclados, etc.

(Qué productos se obtienen a partir del reciclaje de materiales textiles? Los tejidos de
lana se reutilizan, por ejemplo, en material de aislamiento para coches, tejados,
revestimientos de paneles y relleno de muebles; el algodon y la seda se utilizan para
fabricar papel, tejidos de limpieza y pulido. En el caso de la ropa usada que no pueda
volver a ser reutilizada como prenda de vestir, existen varios destinos posibles. El
material mas reciclado es el algodon, cuya fibra se utiliza para hacer telas suaves,
absorbentes y permeables. Justamente por sus caracteristicas, las telas de algodén se
pueden aprovechar como “trapo de limpieza” en distintas industrias. Otros tipos de
materiales textiles se pueden volver a procesar para convertirlos en fibras para tapicerias,

aislamientos e incluso materiales de construccion (Reciclario, s.f.).

En un principio, nos centraremos en las dos primeras vias, porque actualmente es mas
sencillo, y porque el reciclaje textil es mas complicado, requiere de soluciones
tecnoldgicas que aln se estan desarrollando. Sin embargo, consideramos el reciclaje de

textiles mas necesario y con un mayor potencial y espacio en el mercado, con un futuro
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muy prometedor dentro de la industria. Nuestra politica de producto es cualquier prenda
de ropa o calzado en buen estado, sin criterios de antigliedad. Y en cada paquete enviado
a cambio de una promocion, se deberan enviar un minimo de 5-10 prendas (a determinar).
En el momento en que iniciemos la venta a los recicladores, se aceptaran prendas en

cualquier estado, con o sin imperfecciones.

Tlustracion 2- Solucion OMW

SOLUCION OMW!

A través de la app los
usuarios desbloguean cédigos

/ descuento exclusivos

Hacemos que el reciclaje sea facil,
conveniente y recompensado

Venta de ropa en el
mercado de segunda
mano y plantas

Recogemos la ropa recicladoras
no deseada en un
drop off point ) ﬁ 4
S‘ d’%b ) : 0)
- L]
2T ; o,

) .n,@
ia

Fuente: elaboracion propia.

Tlustracion 3- Prototipo de aplicacion OMW!
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Fuente: elaboracion propia.
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3.2.Business Model Canvas

El plan de negocio se ha desarrollado empleando la herramienta Business Model Canvas.
Para exponer de qué manera OMW! crea, captura y distribuye valor, se va a responder a

cuatro preguntas clave: ;Qué?, ;Quién?, ; Como?, y ;Cuanto?

3.2.1.; A quién?
3.2.1.1. Segmento de clientes

En este apartado se definen los diferentes grupos de personas y entidades a los que se
dirige OMW!. Nuestros clientes son aquellas personas fisicas y entidades que compran
ropa de segunda mano de OMW!, estos son nuestra fuente de ingresos. Ofrecemos un
producto dirigido a un publico generalizado, con mas o menos posibilidades econdémicas,
ya que los precios de la ropa son bajos y hay gran diversidad de prendas. No obstante, sus
motivaciones por comprar no son las mismas para todos ellos. Por ello, la segmentacion

se ha realizado de la siguiente manera:

A. Personas fisicas
Este segmento de clientes estd formado por personas que adquieren ropa de segunda

mano.

= Jévenes y adultos (15- 65 afios). Desde personas con edad laboral temprana, hasta
personas con edad avanzada. El publico objetivo que compra ropa de segunda mano
son en su mayoria mujeres (Micolet, 2019). Por un lado, consumidores informados y
concienciados con la sostenibilidad, que por regla general, no van a guiarse tanto por
las marcas o las “gangas” que se ofrezcan en el establecimiento, sino por la filosofia
del negocio en su conjunto. Segun un estudio realizado por Fashion Revolution
(2020), el 90% de los espafioles consideran importante el efecto social y
medioambiental a la hora de comprar y vender moda. Por otra parte, personas que
compran ropa de segunda mano motivados por los precios bajos. Segiin un estudio
realizado por Micolet (2019), el 40% de las compradoras de ropa de low-cost compran

ropa de segunda mano.
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B.

Nuestro mercado objetivo ha sido estimado de la siguiente manera: segiin un informe
sobre moda circular realizado por Micolet (2020), el 41% de las mujeres espafiolas ya
compran ropa de segunda mano, y las compras de las generaciones de mujeres de 18
a 24 afios y de 50 a 65 son la que mas crecimiento han experimentado. En Espafia hay
16.188.123 de mujeres entre 15-65 afos (indexmundi, 2021). Por lo que el 41% de esa
poblacion es 6.475.249 de mujeres aproximadamente que compran ropa de segunda
mano en Espana. Deducimos que un 30% de estas mujeres son fieles a comprar ropa
de segunda mano de otras plataformas, y sera dificil captarlos. Tendriamos un mercado

objetivo de clientes de 1.942.574 mujeres.

Entidades (personas juridicas).

Este segmento estd formado por empresas que compran ropa a OMW! al peso, con el

objetivo de reciclar o de revender.
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Por un lado, empresas de reciclaje, que se dedican a procesar las prendas y
seleccionar los distintos tejidos, para conseguir dar una segunda vida a la ropa. Cada
vez son mas las empresas que se han sumado a esta nueva revolucion de la economia
circular y la disminucion del cambio climatico. Por ello, en este grupo se encuentran
aquellas empresas que gracias a las prendas que les proporcionamos van a conseguir
dar una segunda utilidad a la misma. En un principio, nos enfocaremos en una de estas
empresas, “Textil Santanderina”. Posteriormente, a medida que tengamos un mayor
nimero de residuo textil en nuestros almacenes que pueda ser reciclado,

continuaremos dirigiéndonos a un mayor numero de empresas textiles.

Por otro lado, tiendas de segunda mano. Establecimientos de terceros, destinados a
la venta de prendas de segunda mano. Los expertos confirman que la moda de segunda
mano esta en pleno crecimiento. Se prevé que en 2023 la reventa de segunda mano
superard a las donaciones y compra tradicional de ropa (Modaes, 2019).

Nuestro mercado objetivo ha sido estimado de la siguiente manera: de acuerdo con la
asociacion ibérica del reciclaje textil (ASIRTEX, 2016), se estima que, de media, las
personas desechan unos 12kg de ropa/afio. Con un volumen de recogida en Espafia de

93 millones de kg. Con un promedio de 4% de ropa usada comercializada en el



mercado de segunda mano, 3.72 millones de kg se destinarian a este mercado en

Espana.

3.2.1.2. Relacion que establecer con los clientes y canales de distribucion

Este apartado describe como OMW! utiliza los canales de comunicacion, distribucion y
venta para llegar a los diferentes clientes y proporcionarles su propuesta de valor. La
relacion con los clientes debe ser constante, para asegurar tanto la atracciéon como la
retencion de sus clientes, y crear la imagen de marca que necesita OMW!. Vamos utilizar

dos tipos de canales para relacionarnos con nuestros clientes:

= Canal digital

- Redes sociales: facilitan que los clientes conozcan la marca, intercambien
opiniones, y solucionen problemas que puedan surgir al usar el producto o servicio.
En definitiva, se consigue una relacion mas profunda con clientes existentes y
potenciales, ya que facilita la comunicacion y contacto entre los miembros de la
comunidad.

- Anuncios en los buscadores: se empleard la herramienta Google Adwords, que
permite comprar palabras, agilizando el alcance a los usuarios mientras teclean
palabras o frases, distinguidas como palabras clave (reciclaje, segunda mano, etc.).

- Una pagina Web para promocionar y vender el producto.

- Una aplicacién de movil, que hard mas facil la comunicacion y el contacto con

los miembros de la comunidad OMW!

= Canal Presencial

- Llamadas de venta en frio: nos comunicaremos directamente con el departamento
comercial de los puntos de venta del mercado de segunda mano y de las plantas
recicladoras.

- Word of mouth: si la experiencia de los clientes es buena, los propios usuarios y
clientes hablaran con sus familiares, amigos y conocidos acerca de la plataforma,

aumentando su popularidad y alcance a nuestros potenciales clientes.
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3.2.2. ;QUE?
3.2.2.1. Propuesta de valor

El éxito de OMW! reside en una propuesta de valor efectiva para cada segmento de
clientes, teniendo en cuenta las necesidades de cada uno de ellos, pero con un
denominador comun: contribuir a la economia circular en los textiles, creando un futuro
mas sostenible. Queremos crear un ecosistema OMW!, en el que todos ganan. En este

apartado se define la propuesta de valor de OMW! para cada segmento de clientes.

Problemas de los clientes

El problema de central de nuestros clientes (compradores de ropa de segunda mano) es
que, tienen recursos econdmicos limitados y estas prendas de segunda mano son mas
econdmicas; por otro lado, hay clientes que compran la ropa porque, conscientes de que
la industria textil es muy contaminante y provoca un gran dafio medioambiental, buscan

alternativas sostenibles en el mercado.

Problemas de los usuarios

Las personas que ceden su ropa a cambio de promociones son nuestros proveedores de
ropa. A pesar de no poder tratarlos como clientes, porque no son una fuente de ingresos
para OMW!, consideramos importante incluirlos en nuestra propuesta de valor, por ser
quienes nos proporcionan nuestra materia prima, la ropa que posteriormente vendemos,
y con la que obtenemos los ingresos. Por ello, necesitamos una propuesta de valor para

este grupo.

Este grupo comparte que, en ocasiones no es facil desprenderse de la ropa que ya no
utilizan y acumulan en el armario. Incluso las personas menos consumistas, acaban
teniendo que deshacerse de prendas que ya no utilizan porque estas se desgastan tarde o
temprano. Cada espafiol se desprende de siete kilos de ropa por afo, lo que supone un
total de 326.000 toneladas anules, y solo el 8,4% de las prendas se venden (Micolet,
2019). La falta de tiempo para ocuparse de las gestiones de venderla es la principal
objecion. Por otra parte, cabe mencionar el coste medioambiental de tirar ropa usada. La

organizacion Greenpeace calcula que, si cada persona aumentara la vida 1til de sus
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prendas dos afios, las emisiones contaminantes se reducirian en un 24% (Cobbing &
Vicaire, 2016).

Nosotros también hemos llevado a cabo nuestra propia investigacion para asi poder
validar nuestras hipotesis. A través de una encuesta realizada a mas de 480 personas,
descubrimos que un 50% de personas tienen mas de 15 prendas de ropa en su armario que
no utiliza, un 21% tiene mas de 10, y un 23% mas de 5 prendas. A continuacion (Figura
X) se representan graficamente estos datos. A esto le sumamos la falta de tiempo para
invertirlo en vender la ropa en plataformas de venta de ropa de segunda mano, o que esta

ropa estd demasiado desgastada para que alguien la compre.

Por ultimo, la encuesta también revela que la mayoria de las personas necesitan
motivaciones o incentivos para deshacerse de su ropa, las respuestas que mas se repitieron
a la pregunta ;Qué incentivo necesitarias para ceder tu ropa?, fueron las siguientes:
a. Que otra persona pudiera utilizarla.
b. Ayudar al planeta y cuidar el medioambiente.
Reciclar y darle otro uso, evitando que se convierta en residuo.

d. Liberar espacio en el armario y poder comprar ropa nueva para obtener beneficio.

Hlustracion 4- Radiografia del armario espariiol.

RADIOGRAFIA DEL ARMARIO ESPANOL

80%
70%

60%

50%
40%
30%
20%

10%

0%

Tienen mas de 15  Tienen mas de 10 Tienen mas de 5 Necesitan incentivos

prendas que no prendas que no prendas que no  para deshacerse de
utilizan utilizan utilizan estas prendas

Fuente: elaboracion propia.
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Propuesta de valor por segmento

Nuestro objetivo es crear un ecosistema OMW!, un win-win entre personas y medio
ambiente. Tenemos un lema claro: “a tu ropa le queda TELA de vida”. En este apartado
se explican los beneficios que se ofrece a los grupos de interés de OMW! La figura 5
muestra esta interrelacion que se produce entre clientes, proveedores, sponsors y

medioambiente, para obtener un beneficio mutuo.

= Propuesta de valor para los clientes

La reventa de ropa tiene que ser sinonimo de sostenibilidad, y responsabilidad social. Los
clientes que compran la ropa podran disfrutar de la moda a precios mas reducidos y optar
por un consumo de moda mas responsable y la economia colaborativa. Confiamos en que
la ropa que a algunos ya no les llena, llenard la vida de otros. Por otra parte, abastecemos
a los recicladores con ropa que no se puede vender para que puedan convertirlos en otros

productos. Por tanto, compradores de ropa obtienen los siguientes beneficios:

- Beneficio econdmico: los clientes adquieren la ropa a un precio reducido.

- Beneficio de conveniencia: no tienen que preocuparse de ir a buscar presencialmente

la ropa. A través de la aplicacion y pagina web de OMW! se lleva a cabo todo el
proceso de venta online, obteniendo el producto en la puerta de sus casas. Asi mismo,
facilitamos al acceso del residuo textil a mercados de segunda mano y plantas
recicladoras.

- Beneficio de bienestar: optar por un consumo de moda mas responsable y la economia

colaborativa contribuye a crear un futuro mas sostenible.

= Propuesta de valor para las personas que ceden su ropa (proveedores de ropa)
OMW! Consigue que el proceso de donar la ropa sea facil, conveniente y recompensado.

= Impacto medioambiental y social: los usuarios ayudan al planeta, evitando la

contaminacion por residuos y tefiidos, y ahorrando grandes cantidades de agua.
Ademas, ofrecen la posibilidad a otras personas de disfrutar de la moda a precios

reducidos.

= Beneficio de conveniencia: los usuarios no tienen que preocuparse de seleccionar la

ropa, ni determinar si puede volver a usarse por otra persona o debe ser reciclada. A

20



través de la aplicacion se realiza todo el proceso de donacidon y obtencion de los

c6digos promocionales.

= Recompensa: premiamos la buena voluntad de vender la ropa que los usuarios ya no

utilizan mediante promociones exclusivas de los comercios que colaboran con

nosotros (tiendas, aplicaciones de envio de comida, taxis, cine, experiencias, etc.).

=  Propuesta de valor para los sponsors

También trataremos en este apartado a nuestros sponsors, que no son nuestros clientes

como tal tampoco, pero también necesitamos tener una propuesta de valor para este

grupo, porque nos proporcionan las promociones, que utilizamos para atraer a nuestros

usuarios. Las marcas que colaboran con nosotros se preocupan por el cambio climatico y

quieren asegurarse de que, como marca, son lo mas responsables por su posible impacto

en el planeta. Los beneficios que obtienen al colaborar con nosotros son los siguientes:

= Mejorar su imagen de marca.

* Incluir la sostenibilidad en la agenda de su compaiiia de una forma facil.

= Adquirir nuevos clientes, a través de la red de usuarios de OMW!, haciendo crecer las

ventas de su marca.

Hlustracion 5- Propuesta de valor de OMW!

Clientes: consumo de moda mas responsable y
sostenible

Sponsors: premiar el reciclajel con sus descuentos

Gain Creators
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Gains E 8
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Clientes: impacto ambiental y social
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Coste
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Fuente: elaboracion propia a partir de (Osterwalder y Pigneur, 2009).
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3.2.3.,COMO?
3.2.3.1.Recursos clave

Cada empresa necesita recursos distintos, que son clave para desarrollar y ofrecer una
propuesta de valor, llegar a los mercados, entablar relaciones con cada segmento de
clientes, y obtener ingresos (Osterwalder y Pigneur, 2009). En el caso de OMW!,

empleamos los siguientes recursos clave:

- Fisicos: una infraestructura de almacenamiento donde se deposite la cantidad de ropa
que se recoge hasta que es enviada a su cliente final (mercado de segunda mano o
recicladores). Asi mismo, dependiendo de la demanda del mercado, cabe la
posibilidad de establecer alguna tienda fisica de OMW!, para la venta de la ropa de
segunda mano. Por otra parte, durante el primer afio, mientas testamos nuestro
prototipo OMW!, debido a la necesidad de financiacion y elevados costes de la
actividad de logistica, serd gestionada por los socios fundadores. Cada uno usara su
propio vehiculo de transporte para atender a las diversas necesidades que puedan

surgir. Mas adelante, la logistica serd contratada mediante outsourcing.

- Intelectuales:

o Nombre de marca: OMW! serd un referente en el modelo de economia circular
textil, como clara alternativa y solucion a la contaminacion de los residuos textiles
y almacenamiento en las viviendas de la ropa no usada, para darle una segunda
vida a ese residuo textil.

o Tecnologia: una App movil, una pagina web, redes sociales, anuncios en los
buscadores, servicios de AWS, etc.

o Base de datos. Mediante las herramientas de analisis de datos se obtendra una base
de datos de los clientes, usuarios, sponsors, cantidad y calidad de la ropa obtenida
y vendida, etc. Informacion clave para tomar decisiones estratégicas sobre el futuro

del negocio.
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- Econémicos: es necesaria financiacion inicial para poner en funcionamiento el
proyecto. Se ha estimado una cuantia de 50.000€ que destinados a gastos de inversion

inicial en el primer afio de la puesta en marcha del proyecto !.

- Humanos:
o Una plantilla de trabajadores:
= CEO — Responsable de la gestion y direccion.
= (CFO — Responsable de la planificacion econdmica y financiera.
=  COO — Responsable de las operaciones.
= Responsable de marketing y comunicacion.
= Equipo soporte de atencion al cliente.
El equipo de fundadores llevara a cabo la labor comercial y la gestion de las distintas
areas de la empresa. Mas adelante, cada uno se especializara en el area que donde mas
cémodo se encuentre y mejor encaje con su perfil.
o Partnerships con los sponsors. Relaciones estratégicas a largo plazo con los

proveedores.

3.2.3.2.Actividades clave

Las acciones méas mas importantes que debe emprender OMW! para que el modelo de
negocio funcione son las siguientes:
1. Gestion y coordinacion de las relaciones con las empresas subcontratadas:
o Servicio logistico de recogida y reventa de la ropa,
o Amazon Web Services.
o Empresa de desarrollo y actualizacion de la App.
o Servicios dentro de la propia pagina web y App (servicio de pago seguro).
2. Busqueda de financiacion.
3. Gestion, promocion y mantenimiento de la pagina web y App.
4. Actividades propias de la venta de ropa (presentacion del producto y gestion de

compraventa).

! El detalle y justificacion se encuentran en el Plan Financiero que no forma parte de manera explicita de
este TFG.
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5. Contratacion de personal y tareas administrativas.

6. Plan de marketing: adquirir y mantener a los usuarios, clientes y sponsors, a través de
programas de fidelizacioén y permanencia, y herramientas digitales de comunicacion.
Las principales actividades de marketing que se llevaran a cabo son:

o Desarrollo y gestion de una pagina web.

o Se anunciara nuestro logo en puntos de venta (ilustracion 6).

o Nuestros sponsors informaran a sus clientes sobre la campafia de recogida con
la aplicacion OMW! y la promocion que reciben al elegir la forma mas

sostenible de deshacerse de la ropa.

Hlustracion 6- Logo OMG!

Fuente: elaboracion propia

3.2.3.3 Socios clave

En este apartado se describen los distintos grupos de interés que son clave para que
nuestro modelo de negocio funcione. Nuestros socios estratégicos son externos y pueden

ser divididos en las siguientes categorias:

=  Usuarios de la aplicacion (proveedores de ropa)

Este segmento estd formado por aquellas personas que, desean deshacerse de ropa que
tienen acumulada en su armario, no tienen tiempo de preocuparse por venderla, y
necesitan un incentivo para deshacerse de ella. OMW! ofrece una soluciéon para los

usuarios de la plataforma que quieren deshacerse de la ropa que no usan, haciendo que el
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proceso de donar la ropa sea facil, conveniente y recompensado, convirtiendo su ropa en

c6digos promocionales.

- Jévenes y adultos (18 - 65 aiios). El criterio de edad del grupo se debe a la capacidad
de gestionar redes sociales, concienciacion por la sostenibilidad medioambiental, y
preocupacion por conseguir mas espacio en el armario deshaciéndose de ropa que ya
no se utiliza. La diversidad de prendas cedidas es distinta en funcion de diferentes
factores (la edad, recursos econdémicos, consumismo en moda, el dia a dia de las

personas, etc.).

Segun la encuesta que realizamos a 482 personas, un 64,1% (309 personas) tienen
mas de 10 prendas en su armario que ya no usa. De acuerdo con los datos del INE
(2020) en Espana hay 30.283.505 personas entre 18-65 afos. Por lo que
aproximadamente, en Espafia hay unas 19.414.114 personas que tienen mas de 10
prendas en su armario que no usan. Segun el estudio de Micolet (2020), el 87% de
personas venderian su ropa si tuvieran tiempo para ello. Por lo que 16.890.279
personas serian nuestro mercado potencial. Deducimos que un 30% utilizara los
servicios de otros competidores y sera inicialmente complicado captarlos.
Tendriamos un mercado objetivo total de 11.823.195 personas de las que

obtendriamos nuestra materia prima, la ropa.

=  Sponsors

Como ya se ha explicado, nuestros sponsors son empresas que quieren mejorar su imagen
de marca, incluyendo la sostenibilidad en la agenda de su compafiia. Como consecuencia
de la pandemia de la Covid-19, la apuesta por la sostenibilidad es una prioridad para las
empresas. Segiin explico Roger Artigues, director del Area de Corporate de Epson
Ibérica, un plan sostenible contribuye al crecimiento de la empresa, ya que la mayoria de
los consumidores valora las aportaciones que se hacen a la salud y el medio ambiente (La

Vanguardia, 2020).

Nuestros colaboradores son socios estratégicos porque nos proporcionan los incentivos
que mueven a las personas a darnos su ropa. Estas empresas registran su empresa en la

aplicaciéon de forma totalmente gratuita, crean el perfil de su marca y emiten una

25



promocion exclusiva, para ser utilizado en sus productos o servicios en un periodo
maximo de 15 dias, para premiar a los usuarios de la aplicacion por cada donacion de
ropa que realicen. Ademas, informan a tus clientes de los descuentos que obtienen de tu
empresa por donar ropa con OMW! Nuestros socios estratégicos son externos y se pueden

ser divididos en las siguientes subcategorias:

- Restaurantes y franquicias de comida rapida. Ejemplos: McDonald’s, Goiko
grill’.

- Empresas de transporte. Ejemplos: Cabify, Uber, Car2go, Glovo’.

- Supermercados. Ejemplos: Eroski, Ahorra Mas.

- Tiendas de ropa y otros productos de consumo: Ecoalf, Moonwater Drink*.

= Aplicacion movil y pagina web.
- Amazon Web Services (AWS). Se contratan los servicios de AWS, en la
modalidad de cloud computing.

- Empresa de desarrollo y disefio de la aplicacion (App) y pagina web.

= Logistica.
- Empresa de recogida de ropa. OMW! subcontrata el servicio de recogida de la ropa
tanto en domicilios como en contenedores de la empresa.

- Almacenes donde guardar la ropa recogida hasta que sea vendida.

= Financiacion.

- Family, Fools and Friends. Cuando se habla de Family y Friends, se hace
referencia nuestro circulo més cercano, que confia en nosotros, aportando una
cantidad de dinero para el lanzamiento de la idea de negocio. Los Fools, son
los “locos” que se lanzan a invertir su capital en el proyecto porque creen que

tendra una rentabilidad futura.

2 Andoni Goicoechea, nos traslado su interés por colaborar con nosotros y nuestra iniciativa.

* Victor Enciso (Sustainability manager de Glovo) nos coment6 que Glovo podria colaborar con nosotros
y nuestra iniciativa mediante la gestion logistica.

4 Sandra Alonso (directora de comunicacion de Moonwater drink), nos traslado el interés de Moonwater
drink por colaborar con nosotros.
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- Incubadoras y aceleradoras. Intentaremos ser seleccionados en alguna
incubadora o aceleradora, como la Lanzadera, Wayra o Innobooster. Estas,
ademas de ayudar a las startups a crecer de forma rapida y organizada, se encargan
de poner en contacto a las empresas con posibles inversores para financiar los
proyectos mas innovadores y disruptivos.

- Fondos europeos. La Uniéon Europea proporciona subvenciones a través de
distintos programas con el objetivo de promover la eco innovacion, reduccion de
la contaminacion y la economia circular (Comision Europea, 2019).

- Ayudas estatales. El Gobierno de Espafia promueve el desarrollo de iniciativas
ecologicas que busquen y tengan entre sus objetivos la proteccion del medio

ambiente (MITECO, 2021).

3.2.4.;CUANTO?

Como se ha explicado a lo largo del trabajo, nuestro modelo de negocio, y la forma en
que OMW! genera sus ingresos serd a través de un sistema en el que cobremos a las
personas y entidades a las que vendemos la ropa, mientras que, pagaremos a nuestros
usuarios que nos dan la ropa con un sistema de permuta de prendas por vales

promocionales, proporcionados por nuestros sponsors.

= Inversion inicial

Para poder poner en marcha OMW! se necesitara:

1. Desarrollar la App movil. Durante los primeros meses, desde la constitucion de la
sociedad, desarrollaremos la aplicacion, lo que nos supondra unos 20.000€.

2. Constitucion de la sociedad.

3. Tesoreria para un afio. Tener caja suficiente para los gastos del primer ejercicio, asi
como los imprevistos que puedan surgir. Por ejemplo, los gastos derivados del testeo
del prototipo OMW! (gastos variables del transporte).

4. Alquiler de una oficina.

Hemos estimado que necesitaremos aproximadamente 50.000 €. De los cuales, la mitad

se obtendran de las aportaciones de los socios, mientras que la otra mitad se obtendra a
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través de financiacion externa (inversores, ayudas estatales y europeas, crowfunding, y

concursos de emprendimiento).

3.2.4.1. Estructura de Costes

Costes fijos:
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Salarios: El equipo de fundadores no cobrara hasta que OMW! obtenga beneficios.
Necesitaremos contratar a:

- Un administrativo.

- Un becario a cargo de las redes sociales y marketing.

- Un programador y disefiador de la aplicacion.

- Clasificadores de ropa. Tenemos pensado asociarnos con una fundacidon que
trabaje por la inclusion de personas en una situacion de exclusion por
discapacidad o pobreza.

Oficina coworking.
Arrendamiento y fianza del almacén. En un principio, durante el testeo del
prototipo, al empezar con volimenes minimos, no serd necesario contar con un
almacén grande. Por ello, hemos elegido un almacén en Valdebebas, con un precio de
alquiler de 1.200 € mensuales y una fianza de 1.200 €. Alquilaremos el almacén en el
momento en el que tengamos la aplicacion desarrollada y decidamos empezar a
expandirnos por la Comunidad de Madrid.

Seguros.

Suministros y demas gastos relacionados con el local y la oficina.

Logistica: la logistica es una parte vital de la operativa diaria y es el gasto fijo mas
relevante para OMW!. Actualmente, contamos con los vehiculos propios de los
miembros del equipo, con la que recoger la ropa en Madrid. Para el testeo del
prototipo, usaremos en un principio, una moto. Estimamos que, con un uso frecuente,
se gaste un deposito cada 2 dias, lo que supone un gasto de 14,50 € cada dos dias.
Aproximadamente 217 € al mes ofreciendo un servicio de recolecta diario en Madrid.
Cuota mensual del modelo de Big Data: para poder tener actualizada nuestra base

de datos tanto de los usuarios de la plataforma, sponsors y clientes finales.



Costes variables

= Salario de responsables de atencion al cliente.

= Marketing: promocion, publicidad de la marca en redes sociales, especialmente a
través de influencers y un buen posicionamiento SEO y de anuncios en Google.
Estimamos que el primer afio seria necesario realizar una inversion en la campafia de

marketing de unos 4.000 €.

3.2.4.2. Fuentes de ingresos

Ingresos variables
Dependeran de la ropa que los usuarios nos donen a través de la aplicacion. Se

materializardn de la siguiente manera:

= Modelo de negocio OMW!

1. Laropa en mejor estado se pone a la venta en la pagina web. Estableceremos precios
estandares en funcion de cada una de las prendas. (Ejemplo: chaquetas 6€, camisetas
3€, etc.).

2. Cada 6 meses, la ropa que no se consiga vender, se vendera en el mercado de segunda
mano. Estimamos un precio de venta de 2€/kg.

3. Finalmente, todo lo que no se pueda vender en el mercado de segunda mano, se

destinard a plantas recicladoras.

= Subvenciones y ayudas

Vamos a solicitar la subvencion NEOTEC. “La modalidad de ayuda sera un préstamo a
tipo de interés fijo que sera de Euribor a un afio + 0,1 % y se establecerd en el momento
de la aprobacion del proyecto. La cuantia de la ayuda podré ascender hasta un 70 % de
los gastos aceptados del plan de negocio presentado, con un importe maximo de

250.000€” (CDTI, 2021)

3.2.5. Resumen Business Model Canvas

La ilustracion 7 muestra, a modo de resumen, el Business Model Canvas de OMW!
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Tlustracion 7- Business Model Canvas OMW!

SOCIOS CLAVE
1.Sponsors:
a.Empresas de
comida rapida
b.Empresas de
transporte
c.Supermercados

ACTIVIDADES CLAVE

1.Logistica: empresa de recoglda
de ropa y almacenes, venta de
ropa

2.Tecnolégica:
AmazonWebServices (AWS),
empresa de desarrollo y disefio
de la aplicacién y pagina web

PROPUESTA DE
VALOR

1.Hacer que el reciclaje
sea facil, conveniente y
recompensado

2.Cuidar el planeta y

contribuir a crear un

RELACION CON
CLIENTES

¢ Contacto con los
clientes finales a
través de agentes de
venta

* Programas de
fidelizacién con las

SEGMENTOS DE
CLIENTE
1.Clientes personas
fisicas
"compradores”
a.Jévenes y adultos
(18-65 afios)

2.Proveedores: 3.Gestién y coordinacién de las

entidades
a.Jévenes y adultos empresas subcontratadas futuro més 2.Clientes entidades
4.plan d ketl

(18-65 afios) an ce marketing 3.Disfrutar de la moda a.Empresas de

b.Estudiantes def le, CANALES reciclaje
Studi y RECURSOS CLAVE e forma responsable ) .
trabajadores maximizando el valor * DIGITAL: email marketing, b.Tiendas de
3.Financiacién 1.Fisicos Anuncios buscadores,

de vida de todo lo que segunda mano

Pagina web y App, Redes
sociales

2.Intelectuales: nombre de la
a.Bancos i
marca, tecnologia, base de datos se compra, e impulsar
b.Family, Fools and 3.Econdmicos: financiacion la economia circular

Friends 4.Humanos: partnership con los * PRESENCIAL: llamadas
venta en frio, reuniones,

word of mouth...

4.Un modelo de negocio
c.Fondos europeos sponsors, plantilla de
trabajadores donde todos ganan

d.Ayudas estatales

ESTRUCTURA DE COSTES FUENTE DE INGRESOS

* Costes fijos: salarios, arrendamiento de almacén de la ropa, seguros, tarifa plana de
auténomos, suministros y demés gastos relacionados con el local, cuota mensual del * Modelo funcionamiento OHMYWASTE: venta de ropa en
modelo Big Data plataforma y pag web. S

e Costes Variables: salario de responsables de la atencidn al cliente, marketing, e Subvenciones y ayudas d >
suministros y demés gastos relacionados con el local

Fuente: elaboracion propia.

CAPITULO 4. ANALIS DEL MERCADO Y PLAN ESTRATEGICO

En este capitulo, se va a explicar el plan estratégico d¢ OMW! Para su desarrollo,
previamente se va a realizar un analisis y prevision del mercado potencial, un analisis de
la industria, y un andlisis interno. Con este estudio quedaran identificados los elementos
que afectan a nuestro modelo de negocio y a la forma de operar en el mercado.
Finalmente, se desarrolla un plan estratégico para los préximos tres afnos.

4.1.  Analisis del mercado potencial

En primer lugar, se va a realizar una estudio y prevision de nuestro mercado potencial, es
decir, se van a estudiar los habitos y actitudes en el consumo de moda y la sostenibilidad.
Este estudio se basa en los datos extraidos de diferentes estudios e informes; y una serie

de entrevistas realizadas por el equipo OMW!

4.1.1. El armario de los espafnoles. Habitos y tendencias de consumo

Segun el estudio "Los espafioles y su armario", realizado por la empresa AEG (2019),

Aproximadamente un 60% de personas en Espafia tiene mas de 35 prendas en su armario,

30



pero siguen comprando ropa cada mes, con un gasto medio mensual de 90,50 euros. El
low-cost y el fast-fashion sigue creciendo y dominando el armario de los espafioles. Pero
también ha crecido el porcentaje de la ropa de segunda mano que incorporamos a nuestros
armarios, superando su estigma social. En la ilustracion 8 se representa graficamente una

radiografia del armario de los espafioles, y como perciben esa ropa.

Hlustracion 8- El armario de los esparioles

El armario de los espafioles

80%
o

70% m 55% - Siente que no tienen

60% nada que ponerse

50% 46% - Tienen prendas en su
armario sin estrenar

40%
67% - Sabe que no va a volver

30% a usar muchas de sus prendas

20% 40% - Cree que tiene
demasiada ropa

10% ada rop

0%

Fuente: elaboracion propia a partir de “Informe sobre la Moda Circular en Espafia de Micolet” (2020).

4.1.2. Cambios en el sector por el Covid-19

El confinamiento ha afectado a los hébitos de consumo. Muchas personas se han dado
cuenta de la cantidad de ropa que no utilizan y solo ocupa espacio en sus armarios. Por
lo general, tenemos mas ropa de la que necesitamos, y de la que nos ponemos. Por ello,
muchas personas han decidido hacer limpieza del armario, y deshacerse de aquello que
ya no usan, como se muestra a continuacion en las ilustraciones 9 y 10. Ademads, cabe
destacar que, “el 87% de las mujeres dice que venderia la ropa que ya no utiliza si tuviera

tiempo para hacerlo” (Micolet, 2020).
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Hlustracion 10- Habitos de consumo post Covid-19 Tlustracion 9- Habitos de consumo post

Covid-19
Habitos de consumo post Covid-19 (Doénde va la ropa que no utilizamos?
= Afirma que reducird el consumo de moday
complementos
Ha visto reducido sus ingresos
Almacenar
Ha hecho limpieza durante el confinamiento 8%

61%
53%

32%

| (¥
—_— o)
e Z

Fuente: Elaboracion propia a partir de:
= “Informe sobre la Moda Circular en Espaia de Micolet” (2020).
= El dia después: Impacto del Covid-19 en el sector de la Moda” ( Ey-Pathernon, 2020).

En estos graficos observamos que, estos datos conforman un escenario favorable para el
mercado de segunda mano, como opcidn practica, econdmica y sostenible, ante una

situaciéon como la que estamos viviendo.

4.1.3. Hacia un futuro mas sostenible y circular

De acuerdo con Joan Sol (2021), Managing Director and Partner en Boston Consulting
Group, los drivers que presionan e impulsan que la industria de la moda avance hacia la

sostenibilidad son:

= Los clientes. Un 38% de los consumidores compran moda teniendo en cuenta
criterios de sostenibilidad. Los Millenials y la generacién Z son los que compran mas

siguiendo estos criterios.
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= El nivel regulatorio. Sobre todo, en Europa, la legislaciéon estd subiendo los
estandares de sostenibilidad, exigiendo un cumplimiento de estos mucho mas
elevados. Ademads, con los fondos europeos se promueve la circularidad y la
sostenibilidad, con los cuales se fomenta la inversion en sostenibilidad.

= El talento. Las nuevas generaciones que se incorporan al mercado laboral valoran
criterios de sostenibilidad de las compaiiias. Por tanto, en la batalla por el talento, las
empresas van a tener que ser sostenibles para poder atraer a los mejores candidatos

= Los accionistas. Piden cada vez més en las inversiones que haya un retorno a nivel
de sostenibilidad. Un reciente informe de Bloomberg (2021), destaca el rendimiento
superior de los fondos ESG en el indice S&P500. Del mismo modo, HSBC (2020) ha
analizado a mas de 600 empresas que, generan al menos el 10% de sus ingresos
apoyando a soluciones climaticas y sociales. En un mes, las acciones orientadas al

clima superaron al resto de acciones en un 3%.

Sin embargo, Joan Sol (2021) sostiene que el Covid-19 ha perjudicado mucho a la
industria. La prioridad para las empresas durante la pandemia ha sido la propia
supervivencia, dejando la sostenibilidad, momentaneamente, en un segundo plano. Pero,
afirma que cuando mejore esta situacion, estos cuatro factores van a seguir impulsando

la sostenibilidad, incluso en mayor medida.

4.1.4. La moda de segunda mano

Como se ha explicado a lo largo del trabajo, en la ultima década, han sucedido diversos
cambios sociales que han modificado los habitos de consumo. La crisis, la preocupacion
por el medioambiente, el auge de la economia colaborativa y la tecnologia, o las nuevas
formas de consumo, son algunos de los cambios que, han hecho que aumente la compra

y la venta de ropa de segunda mano.

Jose Mugica (2021), antiguo CEO de Ecoalf, resalta que el mercado de segunda mano “es
un mercado que estd en auge, y se ha desprendido de prejuicios; vender lo que ya no
utilizas se empieza a percibir como algo inteligente, independientemente del poder

adquisitivo”.
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A continuacién, se muestra representado graficamente la proporciéon de personas,

dividido por edades, que ya compran moda de segunda mano.

Tlustracion 11- Compradores de ropa de segunda mano.

Compradores de segunda mano por edades:

m Si compra segunda mano m No compra segunda mano
18-24 ANOS 50%
25-38 ANOS 42%

39-50 ANOS 41%

51-65 ANOS 28%

Fuente: Elaboracion propia a partir de (Micolet, 2020).

Los expertos confirman que la moda de segunda mano estd en pleno crecimiento. De
hecho, se prevé un crecimiento de hasta el 20% anual en los préximos anos (La
Vanguardia, 2021). El Gltimo informe de la compania ThredUP en colaboracion con
GlobalData Retail (2020), referentes en el sector, estima que en 2024 la reventa de
segunda mano superara a las donaciones y compra tradicional de ropa. A continuacion,

se muestran representados graficamente estos datos de crecimiento.
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Hlustracion 12- Crecimiento del mercado previsto Tlustracion 13- Se prevé que en 2029 la reventa de

para 2019-2024 ropa sea mayor que la moda rapida
S43 B
400%
$36 B
$36 B
$228B ’ $21B S44 B
o 34% ’ — $78
2009 2019 2029

Fast Fashion = Donaciones y ahorro = Reventa )
Fast Fashion

Donaciones y ahorro
tradicional

Elaboracion propia a partir de (ThredUP, 2020)

4.1.5. Canales de compraventa de ropa de segunda mano

El comercio electronico ha dado magnitud a la compraventa de moda de segunda mano,
un fenémeno hasta ahora residual, e incluso denigrado. De acuerdo con los estudios de
Statista, el nimero de compradores de moda online no hace mas que aumentar. Un 70%
de espafioles reconoce que lo que mas suele comprar productos relacionados con la moda

a través de internet (Statista, 2021).

El canal online, capaz de unir a compradores y vendedores sin intermediarios, ha
impulsado nuevos modelos de negocio. Como explica el consultor Luis Lara, socio
director de Retalent “la segunda mano es una gran piscina en la que caben muchos
modelos de negocio” (Riera, 2019) Desde un marketplace que Gnicamente conecta a
compradores y vendedores, empresas que administran la compra y venta de los articulos
para que el vendedor solo tenga que ocuparse de enviar su ropa, e incluso modelos de
suscripcion o alquiler de ropa. Ademads, han surgido negocios que se centran en
determinados nichos, como el mercado de articulos de lujo. Como afirma Luis Lara”

(Riera, 2019), “la riqueza se crea de otra manera”. El gran reto que presenta el boom de
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la segunda mano es donde estara el crecimiento en un escenario en el que la produccion

quede relegada a un segundo plano. ;Quién serd el nuevo Airbnb en moda?

El negocio de la segunda mano ha pasado a reposicionar el tablero de la industria textil,
forzando al resto de actores como Inditex y otras marcas de fast-fashion a mover fichas
al respecto. Segiin ThredUP y Globaldata (2020), en 2023 la segunda mano tendra un
peso del 13%, Amazon del 4% y la suscripcion de alquiler de ropa un 3%. Mientras, las
gamas medias y los grandes almacenes reduciran su protagonismo a la mitad. Desde que
aparecio eBay, han entrado en la industria muchos competidores nuevos con modelos de
negocio diferenciados. Vestiaire Collective, por ejemplo, especializada en la venta de
segunda mano de articulos de lujo estd firmando acuerdos con grandes almacenes
britanicos como Selfridges, o Joyce en Hong Kong. Su competidor directo, The RealReal
estd haciendo alianzas con gigantes del sector como Gucci o Luis Vuitton ante la falta de

stock de estas firmas.

Por otra parte, HyM ha insistido de nuevo, tras haber abandonado el proyecto hace unos
afios, en el ambito de recogida de ropa en sus instalaciones para su posterior venta.
Percentil lleva varios afios en la industria, con un modelo de negocio de recogida de ropa
de segunda mano, de gama mas baja, incluyendo prendas de Zara, Uterque, Maximo
Dutti, etc., que ponen a la venta en su plataforma online. También destacan en esta linea

Micolet o Hibuy, entre otros.

En la ilustracion 14 se representa, utilizando un mapa de posicionamiento, como estaria
posicionada nuestra marca en el sector de la moda de segunda mano. OMW! se
posicionaria en la parte superior del extremo derecho, pues es un marketplace
administrado, es decir, las personas nos dan su ropa, a cambio de incentivos, y esta ropa
es vendida por nosotros, por lo que el usuario se desentiende una vez haya recibido su
incentivo. Por otra parte, nos dirigimos a un mercado masivo de venta de ropa de segunda

mano, porque vendemos ropa de todo tipo, incluso a recicladores.
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Hlustracion 14- Mapa de posicionamiento OMW!

MERCADO

MASIVO S

T ‘7‘,‘ tod micolel M

HIB U Y
PER|CEN|TIL
ENTRE MARKETPLACE
IGUALES ADMINISTRADO
Vestiaire Collective The Real Real

GRAILED

MERCADO DE
LUJO

Fuente: elaboracion propia.

4.2. Analisis de la industria: Cinco fuerzas de Porter

La herramienta de las cinco fuerzas de Porter nos ayuda a conocer el nivel de competencia
de nuestra organizacion dentro del sector. En funcién del grado de competitividad, cada
fuerza serd mas o menos intensa (Porter,1997). Cada fuerza sera clasificada como baja,

media o alta.

4.2.1. Poder de negociacion de los clientes
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La competencia va a verse afectada por el poder de negociacion de los clientes. La ropa
es un producto que no es esencial ni diferenciado. Por un lado, las empresas dedicadas al
mercado de segunda mano y los recicladores, poseen un alto poder de negociacion porque
como la ropa no es un diferenciado, tenemos unos switching costs bajos. Las personas
fisicas tienen un poder de negociacidon mas bajo, ya que no estan concentradas y el nimero
de clientes es mayor; pero igualmente, los switching costs son también bajos. Por tanto,

creemos que el poder de negociacion de nuestros clientes es alto.

4.2.2. Poder de negociacion de los proveedores

Los proveedores son un socio clave para OMW!, porque nos proporcionan la ropa que
posteriormente vendemos. Por ello, tenemos que trabajar en una buena campana de
captacion, y fidelizacion, pudiendo obtener una amplia cartera de usuarios. Sin embargo,
estos son muy numerosos y no estan concentrados. Por otra parte, los swtiching costs
podrian ser altos, dependiendo de si las personas necesitan o no un incentivo para donar
su ropa. Es decir, si las personas que ceden su ropa solo tienen de incentivo reciclar y dar
un nuevo uso a la ropa, podrian llevar esa ropa a otros lugares como organizaciones
sociales o contenedores de ropa. A pesar de eso, como los proveedores son muy
numerosos, no afrontamos costes altos al cambiar de proveedores que nos ceda su ropa,
y no invertimos tiempo ni esfuerzo en ofrecer servicios adaptados para proveedores
especificos. Por tanto, consideramos que el poder de negociacion de los proveedores es

bajo.

4.2.3. Amenaza de los nuevos competidores

Las empresas con caracteristicas similares pueden llegar a captar parte de la cuota de

mercado y suponer un riesgo para nuestro modelo de negocio. Para valorar este posible

riesgo, se necesita conocer las barreras de entrada de nuevos competidores y la capacidad

de defensa de la cuota de mercado. Las barreras de entrada que OMW! debe tener en

cuenta son:

= Inversion inicial de almacenamiento y logistica elevada, que se incrementa si se
pretende desarrollar una aplicacion moévil que mejore la experiencia de usuario.

= El acceso a canales de distribucion (canal digital y presencial) es sencillo.
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= El conocimiento del sector es una barrera para nuevos entrantes, que deben entender
la industria, las necesidades del mercado y de desarrollo y gestion de modelos de
plataforma online.

= Economias de escala: en un principio, sin un alto volumen de clientes, los costes de
logistica y almacenamiento seran altos. Sin embargo, los costes de logistica se iran
reduciendo a medida que se mueve una mayor cantidad de producto.

= Lalegislacion es favorable por iniciativas ecologicas, y los beneficios fiscales.

= En un principio, el coste de sustitucion de los clientes es bajo porque OMW! tiene
una diferenciacion baja. Esto mismo le sucede al resto de competidores del sector de
moda de segunda mano. Sin embargo, la diferenciacion del producto es una barrera
de entrada que nuestra empresa intentara establecer a través de una marca fuerte de
sostenibilidad. Ademads, la empresa intentara establecer contratos de exclusividad con
grandes empresas y plantas recicladoras para mantener las relaciones con nuestros
clientes en un largo plazo. Por otra parte, la imagen de marca de nuestra empresa es
una de nuestras fuerzas competitivas. Nos centramos en un modelo de negocio de
fidelizacion para crecer, para captar nuevos clientes e incluso fidelizar a los actuales.
En cuanto al resto de competidores, al tratarse de un sector emergente, las empresas
no tienen marcas fuertes, a pesar de que hay marcas que estin empezando a ganar
imagen en el mercado, como Vestiare Collective (imagen de ropa de lujo de segunda

mano) o Vinted (compraventa sencilla).

Por todo esto, estimamos que la intensidad de amenaza de los competidores potenciales

serd media, una vez logremos la fidelizacion de nuestros clientes, proveedores y sponsors.

4.2.4. Amenaza de productos y servicios sustitutivos

Los productos sustitutivos que podrian suponer un riesgo para OMW! son las marcas de
ropa low cost (Primark, HyM, Tezenis, etc.) que ofrecen prendas de ropa a precios
reducidos. Incluso, estan subiéndose en la ola de la sostenibilidad, estan comenzando a
desarrollar lineas sostenibles, por lo que debemos tenerles en cuenta. Por otra parte,
dentro esta categoria encontramos a plataformas de venta de productos de segunda mano
como Ebay o Wallapop, aunque con poco peligro ya que no se dirigen al mismo cliente,

ni comparten nuestra propuesta de valor. Sin embargo, creemos que a nuestra comunidad

39



OMW! les costaria cambiarse a estos productos sustitutivos. La amenaza es lejana a no
ser que estos propongan un valor de diferenciacion muy grande y consigan captar parte

de nuestra cuota de mercado. Por ello, tiene una fuerza baja.

4.2.5. Rivalidad entre los competidores existentes

El andlisis de esta fuerza es muy importante porque permite que nos posicionemos
adecuadamente en el mercado, saber muy bien quién es nuestra competencia, detectar
nuestro hueco en el mercado, y poder definir adecuadamente nuestra estrategia. Debemos

considerar varios factores.

Diversidad de competidores directos

Como somos una plataforma multidireccional, tenemos una significativa diversidad de

competidores: las plataformas de ropa de segunda mano (Vinted, Percentil, Vestiare

Collective, HiBuy, etc.) o marcas como HyM que recogen ropa usada para llevarla a

recicladoras, serian nuestros competidores directos de cara a la captacion de clientes.

Debido al gran ntimero de competidores, se destacan tres modelos de negocio que

ejercerian una fuerte competencia para OMG!:

- Modelo de negocio de marcas como Micolet, Hibuy o Percentil. Son plataformas a
través de las cuales los usuarios envian su ropa (con un maximo de 3-4 afios
antigiiedad) en cajas para que sea valorada y vendida por la empresa a través de su
plataforma.

- Modelos de negocio como Vinted. Plataformas de compraventa de ropa de segunda
mano en la cual compradores y vendedores se comunican directamente, sin
intermediarios. En este tipo de plataformas, cada usuario es libre de poner a la venta
cualquier tipo de prenda.

- Modelo de negocio de OXFAM. Venta de ropa de segunda mano, que promueve la
reutilizacion de la ropa, y ademads su propuesta de valor estd enfocada a la reduccion
del impacto del residuo textil. Por su propuesta de valor, estos serian nuestros

principales competidores.

Caracteristicas del sector
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La moda espafiola es un sector dinamico y creciente, pero muy fragmentado, heterogéneo,
y polarizado (Lorenzana, 2018). Ante las numerosas oportunidades que ofrece este
mercado en crecimiento, cada vez surgen mas modelos de plataforma de compraventa de
ropa, sin embargo, ninguna tiene el tamafio mayoritario de la participacion en las ventas
totales de la industria. Por ello, podemos afirmar que existe un alto peligro, no porque
haya muchos competidores, sino que son todos muy parecidos en cuanto a precios,
canales de distribucion, mercado objetivo y compromiso con los clientes. En cuanto a la
cuota de mercado, en las industrias fragmentadas, los clientes tienen un coste de
sustitucion bajo. Esto hace que haya mucha competencia y que las respuestas
competitivas sean inesperadas y a veces agresivas (bajadas de precios muy grande,
campaias publicitarias muy fuertes, campafias muy fuertes de distribucion). Ademas, es
posible entrar y salir fAcilmente de la industria, porque las barreras de entrada son bajas

(Wolters Kluwer, s.f.).

Por otra parte, en lo que respecta a la cuota de mercado, hay algunas plataformas que, ya
empiezan a consolidarse como marcas conocidas en el mercado, Vinted, Micolet o
Vestiarie Collective. Por lo que nosotros hemos decidido competir con una estrategia de
diferenciacion (imagen sostenible, de apoyo al reciclaje y con una recompensa en forma
de experiencias que cuenta con el apoyo de grandes corporaciones), en precios muy bajos,

y poco a poco tratar de conseguir economias de escala en lo que respecta a la logistica.

Diferenciacion del producto

Los clientes de OMW! buscan ropa barata y saben que estdn ayudando al medio ambiente.
Ademas, nuestra empresa se diferencia del resto en la facilidad de uso de la aplicacion,
colaboracion con grandes marcas de consumo que ofrecen descuentos y promociones
exclusivos como incentivo para que los usuarios cedan su ropa, gran variedad de distintos
tipos y estilos de ropa ofertados, y la vision de la sostenibilidad y reduccion del impacto

medioambiental y social que implica la disminucion del residuo textil.
No nos interesa competir con Vinted o grandes marcas ya establecidas. Queremos

centrarnos en el hueco de mercado que marcas establecidas no han cubierto. Personas que

no tienen tiempo para seleccionar, establecer un precio razonable y poner a la venta su
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ropa o que, aun habiendo hecho el proceso, no consiguen vender y mantienen acumulada.
Esto nos va a permitir ajustar la proyeccion de ventas, y enfocarnos muy bien en esos
potenciales clientes bien definidos, a través de una campafia fuerte de logistica y de
marketing. Con este objetivo, OMW! va a seguir una “Hybrid Strategy” combinando una
estrategia de diferenciacion y de liderazgo en costes, ya que, al ser una industria muy
fragmentada con un elevado numero de competidores necesitamos tener una fuerte
estrategia de diferenciacion que nos permita crear una imagen o identidad que nos

distinga del resto ofrecer precios muy bajos y llamativos para nuestros clientes.

OMW invertira esfuerzo y dinero en una estrategia de diferenciacion basada mas en su
filosofia (reciclaje e impacto social) que por su producto (ropa de segunda mano).
Buscamos el reconocimiento de ser una marca que apoya la economia circular y el

reciclaje, con un importante factor social.

Por tanto, a pesar de tener un modelo de negocio innovador, la rivalidad entre los
competidores es muy alta, porque existen muchas opciones similares con respecto al

servicio y producto que ofrecemos, ademds de que puede ser facilmente imitado.

Hlustracion 15- Intensidad de las cinco fuerzas de Porter.

Amenaza dé

los nuevos

competidor
es

(Media)

Poder de
negociacion
de los

Podgr df Rivalidad entre
negociacion los
de los
proveedores

competidores clientes
: existentes (Alto)
(Bajo)

(Alto)

Amenaza de
productos y
servicios
sustitutivos

(Bajo)

Fuente: Elaboracion propia.
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4.3.  Analisis interno

A continuacion, se va a evaluar la posicion estratégica de la empresa frente a la
competencia, analizando sus recursos, capacidades y debilidades. De esta manera, se
persigue identificar como puede OMW! fortalecer sus puntos fuertes, aprovechar las

oportunidades, y corregir los puntos débiles.

4.3.1. Analisis DAFO

Se va a utilizar la herramienta DAFO, que acorde con Pascual (2002) fue disefiado por
Roland Christensen y Kenneth Andrews para evaluar las competencias internas y la
situacion de la empresa respecto al exterior. El nombre DAFO responde a los cuatro
elementos que se evaluan en su desarrollo: las debilidades, amenazas, fortalezas y
oportunidades. Esta herramienta evaluadora nos permite comprender las circunstancias
de la empresa y su viabilidad, para poder tomar las decisiones correctas para el futuro de

OMW! En la tabla inferior se muestra el anélisis DAFO para OMW!

Tabla 1- Analisis DAFO de OMW!

DEBILIDADES FORTALEZAS

Falta de experiencia y conocimiento de
la industria.

Inversion inicial de almacenaje de la
ropa — coste elevado.

La logistica necesaria dificulta el
negocio.

Tener que hacer frente a pérdidas
durante los primeros afos.

Marca desconocida.

No conocemos la calidad de la ropa que
nos van a proporcionar.

Ingresos variables.

| AMENAZAS
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Cada vez mas empresas se estan
enfocando en la moda sostenible —
aumenta la oferta.

Marco legislativo insuficiente.

El fenémeno “Fast Fashion”.

Muchos competidores.

Responde a una necesidad existente.
Implementacion de técnicas de machine
learning para conocer mejor la
viabilidad del negocio.

Caracter social y ecologico.

Gran variedad de productos (camisas,
pantalones, abrigos, camisetas,
zapatos).

Iniciativa original en el &mbito textil.

OPORTUNIDADES

Concienciaciéon por el reciclaje =
Incremento de la demanda.

Situacién econdmica actual = Menos
presupuesto para comprar ropa a precios
altos.

Incremento del comercio on-line.



- Incremento de la financiacion para
Startups y para iniciativas sostenibles.

- La tecnologia de reciclaje textil esta en
proceso de desarrollo.

- Las empresas quieren colaborar con
iniciativas que apoyen la economia
circular.

Fuente: elaboracion propia.

4.3.2. Aceptacion del producto

Durante el proceso de creacion de OMW! quisimos validar la potencial aceptacion de
producto basdndonos en la experiencia de empresas y personas que hicieron este viaje un
tiempo atras. Con este proposito, conjuntamente con mi compafiera Cristina Calero,
realizamos una serie de entrevistas a diferentes perfiles que consideramos que, por ser
grandes referentes en Espafa en el mundo del emprendimiento, por su experiencia, y por
su excelente capacidad visionaria para los negocios, nos ayudarian a detectar los puntos
fuertes y débiles de OMW!. Todas ellas, fueron especialmente reveladoras tanto para
nuestro negocio, como ilustrativas a nivel aprendizaje general. A continuacion, se revelan

las conclusiones que el equipo de OMW ha sacado tras estas conversaciones.

Nuestra conversacion con Carlos Fernando (2021), fundador y CEO de Closca, fue muy
enriquecedora a nivel operacional. Closca es una startup que esta teniendo mucho éxito
con la venta de productos con disefios innovadores como cascos para bicicleta. A pesar
de ser un negocio totalmente diferente, “Closca” opera de una forma muy similar a
OMW! También tienen una aplicacion que es esencial para su modelo de negocio vy,
ademas, se han asociado con sponsors para dar incentivos que promuevan la disminucion
del plastico de las botellas, como hace OMW!. Gracias a sus recomendaciones, nos dimos
cuenta de la necesidad de centrarnos en crear una comunidad, tanto B2C como B2B, para
lo cual es muy importante tener una campaiia de marketing y ventas muy fuerte;
asociarnos con grandes corporaciones que hagan atractivos nuestros incentivos; y, por
ultimo, explorar la estrategia de invita a tus amigos y consigue algo a cambio para
aumentar la viralidad de la App y para darla a conocer con un coste muy bajo. “Para ello,
necesitas conocer muy bien a tus clientes, qué quieren y qué necesitan, y ofrecérselo por

traer otros clientes gratis” (Fernando, 2021).
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Por otra parte, nos interesaba conocer la opinion de Jos¢ Mugica sobre nuestra idea de
negocio y su viabilidad economica. Jos¢ es uno de los grandes referentes en Espafia en
Venture Capital y Private Equity. En la actualidad estd centrado en su etapa de inversor,
pero durante casi cinco afos fue el CEO de Ecoalf, por lo que posee amplios
conocimientos del mundo de la moda, y de la industria textil espafola. Jose (2021) nos
explico que le parecia muy interesante y necesario intentar dar una solucioén al problema
de qué hacer con la ropa que las personas ya no quieren y tiran en los vertederos. Por
otra parte, nos animo a apostar por la via del reciclaje textil. Efectivamente, a pesar de ser
un gran reto, queremos ser capaces de ayudar a reciclar esa ropa para darle otro uso,
porque la industria tiene un problema muy grande en este ambito. Para ello, debemos
profundizar en la innovacién tecnoldgica de la industria, viéndolo como un reto, y no
como un obstaculo, porque esta avanzando muy rapido. Por ultimo, Jose nos informé
sobre “Textil Santanderina”, una de las mejores empresas textiles que mas innovan a nivel
mundial, como posible cliente, ademés de invitarnos a buscar otras empresas similares en

Portugal, donde se esta invirtiendo mucho en tecnologia textil.

Por ultimo, deseabamos explorara la potencialidad de nuestra estrategia de colaboracion
con sponsors. Con este objetivo, concertamos una entrevista con Andoni Goicoechea,
fundador y CEO de Goiko. Actualmente, Goiko quiere colaborar con iniciativas
sostenibles , como parte de su RSC. En concreto, quiere “ayudar a generar un impacto
positivo en el medio ambiente y es por esto por lo que nos hemos unido al compromiso
verde y asi ayudar a promoverlo” (Goiko Grill , 2021). El objetivo principal de nuestra
entrevista fue conocer si una marca como Goiko estaria interesada en colaborar con
OMW! como sponsor. Andoni (2021) nos confirmé que Goiko o empresas similares si se
animarian a colaborar con OMW! principalmente porque actualmente las empresas
quieren mejorar su imagen de marca apoyando causas que beneficien a la sociedad. Sin
embargo, en el caso de Goiko, no podrian aceptar ofrecer descuentos, porque la empresa
no ofrece descuentos en su menu. Por ejemplo, Goiko podria ofrecer cenas gratis, un 2x1
o un postre gratis. Gracias a esto, nos dimos cuenta de que lo que en un principio iban a
ser incentivos en forma de descuentos, era necesario adaptarlo a las condiciones a cada

empresa concreta. A lo que ahora hacemos referencia como promociones exclusivas.
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4.4. Prioridades estratégicas y plan de accion

4.4.1. Valores estratégicos
Mision
OMW! Tiene como mision promover el reciclaje de la ropa para darle una segunda vida,

haciendo que este sea facil, conveniente y recompensado, y contribuir a que la industria

textil sea cada vez mas sostenible y circular.

Vision.
Ser la plataforma lider de la industria de moda de segunda mano. jUna comunidad OMW!
en la que clientes, proveedores y sponsors se benefician al contribuir a crear un futuro

mas sostenible.

Valores
Cada empresa tiene sus propios valores y cultura. Para nosotros, los mas importantes son

el espiritu de equipo, el emprendimiento y la integridad. El equipo es muy importante. En

OMW! creemos que el propdsito y valores compartidos de un equipo hacen que los
proyectos salgan adelante. Somos personas honestas, abiertas y simpdaticas, y queremos
atraer a personas que compartan nuestros valores y quieran ayudarnos a crecer.
Trabajamos duro, pero no ponemos el trabajo por encima de todo. Respetamos la vida de
los demas fuera del trabajo, y nuestras politicas fomentan el equilibrio adecuado. Por otra
parte, el emprendimiento impulsa nuestro negocio. Somos personas motivadas y
flexibles. Nos mueve las ganas de aprender y buscar soluciones para mejorar nuestro

entorno. ;Como vamos a cuestionarnos las nuevas formas de hacer las cosas si no estamos

al dia?

4.4.2. Plan de accion a tres aios

Una vez analizado el entorno interno y externo, a continuacion, se describe el plan de
accion de OMW! para los proximos 3 afios. En primer lugar, se definen los objetivos de
la empresa, posteriormente priorizaremos las acciones mas relevantes, y finalmente
elaboraremos un plan de accidon que nos sirva de hoja de ruta, que veremos resumido en

la tabla 2.
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Objetivos estratégicos:
I- Crear un modelo de negocio innovador y rentable.
2- Crear una comunidad OMW!
3- Convertirnos en el “Amazon” del residuo textil.

4- Expansion nacional e internacional.

Primer afio
Durante el primer afio, tendremos dos objetivos principales: desarrollar una aplicacion
sencilla, y conseguir suficiente masa critica de clientes y proveedores, y realizar nuestros

primeros acuerdos con los sponsors.

En primer lugar, desarrollaremos un prototipo de plataforma o App, que lanzaremos en
Las Rozas (95.000 habitantes), por ser una zona con residencias grandes, donde
probablemente sea mas comun guardar y almacenar ropa que ya no se usa. A
continuacion, realizaremos una campafia de marketing. De forma simultanea, iniciaremos
las negociaciones con los diferentes sponsors, logrando conseguir las mejores ventajas

exclusivas para nuestros potenciales proveedores de ropa.

Nuestro objetivo es haber logrado para mediados de afio, la financiacién necesaria para
lanzar la aplicacion moévil en la zona elegida, contratar los servicios de AWS que nos
permitan recopilar los datos de los usuarios y clientes, y alquilar el almacén para poder

almacenar la ropa que nos vaya llegando.

Segundo afio

Durante el segundo afio, queremos expandir progresivamente OMW!, comenzando por
la ciudad de Madrid. Nuestra meta seria conseguir el 2% de la poblacion de las rozas, y
un 0,5% de las nuevas zonas. Ademas, queremos valorar si nuestra aplicacion es intuitiva

y facil de usar, con el objetivo de obtener un NPS (Net Promoter Score) de 8/10.

A mediados del segundo ano, pretendemos haber logrado la firma de +10 contratos con

sponsors, acordando ventajas atractivas para nuestros proveedores.
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Al finalizar el segundo afio llevaremos a cabo una respuesta competitiva agresiva para
asentarnos como principal competidor en el mercado: una campana fuerte de logistica. Se
pretende lograr una alianza estratégica con una empresa de recogida y envio de ropa a
domicilio para mejorar la experiencia de nuestros clientes y proveedores. De esta forma
estaremos un paso mas delante de conseguir ser el “Amazon” de la ropa de segunda mano.
Por ultimo, se convocard la segunda ronda de capital, destinada a hacer frente a los gastos

derivados de esta estrategia logistica.

Tercer afio

La meta del tercer afio es haber consolidado la comunidad OMW! Ser una de las
plataformas de compra de segunda mano, mas populares asi como aquella solucion para
lograr la circularidad y sostenibilidad de la industria de la moda. Este éxito atraerd a
NUEVOos Sponsors que querran asociarse con nosotros para conseguir clientes y mejorar su
imagen, haciendo aun maés atractivo nuestro modelo de negocio. Iniciaremos una
expansion nacional, empezando con ciudades grandes como Valencia y Bilbao. Para ello,
ampliaremos la plantilla contratando a personas que compartan nuestros valores y
objetivo con de sostenibilidad. Para ello, probablemente sea necesario realizar una tercera

ronda de inversion.

Tabla 2- Plan estratégico OMW!

ANO OBJETIVOS INDICADORES
2021-2022 1. Desarrollar una App sencilla. | -Captar un 0,5% de la poblacion
2. Lanzar la aplicacion en Las del municipio elegido.
Rozas. -Capital inicial: 50.000 €
3. Conseguir financiacion. - +5 acuerdos con sponsors

4. Campana de marketing.
5. Primeros acuerdos con
SPONSOTS.
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2022-2023 6. Expansion a la ciudad de -Captar 2% del mercado en las
Madrid. rozas, y un 0,5% de las nuevas
7. Valorar la App. zonas de Madrid.
8. Nuevos acuerdos con -NPS: 8/10.
SPONSOTS. - +10 acuerdos con sponsors
9. Campana de logistica. -Primera ronda de financiacion
10. Conseguir financiacion. (Cantidad a determinar).
2023-2024 11. Consolidar la comunidad -Numero de Sponsors.
OMW! -Numero de usuarios.
12. Expansion a Valencia 'y -Numero de transacciones por

Bilbao.

cliente/mes.

13. Contratacion de personal.

Fuente: elaboracion propia.

4.5. Riesgos

Una vez lanzado el proyecto OMW! tendremos que hacer frente a una serie de riesgos.
Entre ellos, hemos detectado que los més relevantes son los riesgos tecnoldgicos y de

operaciones.

En cuanto a los riesgos operacionales, por una parte, OMW! corre el riesgo de que los
productos que vende sean percibidos de calidad baja, vinculados a los bajos precios. Por
otra parte, corremos el riesgo de que nuestra red logistica no sea lo suficientemente

eficiente como para lograr la ventaja competitiva necesaria para competir en el mercado.

Asi mismo, el mayor riesgo al que nos enfrentamos es el tecnoldgico, pues existe el riesgo
de que el software de la App no se adapte a la revolucion tecnoldgica o a las necesidades
del mercado. Por otra parte, dependemos de los avances tecnologicos del reciclaje textil

para poder monetizar nuestros ingresos de la parte de venta a recicladores.

Por ultimo, existen riesgos de capital humano, derivados de la contratacion de personal

poco eficiente, que de lugar a una pérdida de clientes y de ingresos.
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CAPITULO 5. CONCLUSIONES

Una vez expuesto el proyecto de OMW!, vamos a concluir respondiendo a los objetivos

planteados al comienzo del trabajo.

En primer lugar, se han identificado los problemas clave del consumismo y del
desperdicio de material textil. La moda rdpida estd causando graves dafios
medioambientales y sociales. Cada afio se tiran en Espaiia miles de toneladas de ropa con
el resto de los residuos, que acaban en vertederos e incineradoras. Estd empujando al
planeta a sus limites de absorcion de productos quimicos, residuos de ropa, recursos de
agua y CO2. Por ello, no es de extranar que la industria textil sea la segunda mas
contaminante del mundo después de la petrolera. Por otro lado, descubrimos que las
personas siguen comprando a pesar de tener acumulada mucha ropa en su armario, que
no utilizan. A esta ropa se le podria dar una segunda vida, evitando ese desperdicio textil
y contribuyendo a la circularidad y sostenibilidad del sector textil. Sin embargo, la gran
mayoria necesita incentivos de algln tipo para deshacerse de su ropa. La reutilizacion de
productos es la mejor opcidn, siempre que sea posible. El reciclase por su parte, es una
parte muy importante en la economia circular, pero requiere soluciones tecnoldgicas que

aln se estan desarrollando, pero con un futuro muy prometedor dentro de la industria.

El segundo objetivo es identificar las tendencias del mercado emergente de la ropa de
segunda mano. Varios estudios muestran resultados alarmantes de una sociedad cada vez
mas consumista, con tendencia a cansarse rapidamente de aquello que consumen. Sin
embargo, esto contrasta con una creciente concienciacion de los dafos que esto provoca,
y un cambio de mentalidad de los consumidores jovenes que busca ropa vintage, y
comprar y vender ropa de segunda mano. Hoy en dia, el fast-fashion sigue creciendo y
dominando el armario de los espafioles. Pero el mercado de segunda mano estd en auge,
superando su estigma social de hace unos anos. Se percibe como una opcién inteligente,
econdmica, sostenible. Varios estudios prevén un crecimiento de hasta el 20% anual en
los proximos afios, llegando incluso a superar a la compra tradicional de ropa en el afo
2024. El negocio de la segunda mano ha pasado a reposicionar el tablero de la industria

textil, forzando a grandes marcas a mover fichas al respecto, hacia el lado de la
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sostenibilidad. A raiz de esto, han entrado muchos competidores al mercado, que intentan

consolidarse como grandes marcas, con modelos de negocio innovadores.

El tercer objetivo es presentar y explicar los elementos del Business model Canvas de

OMW!, Estructurado en cuatro preguntas para explicar los elementos clave de nuestro

modelo de negocio. OMW! es una plataforma multidireccional, a través de la cual los

usuarios pueden ceder la ropa que ya no utilizan a cambio de descuentos y ventajas

exclusivas en grandes corporaciones; y a su vez, esta ropa se vende en el mercado de

segunda mano, o plantas recicladoras, con el fin de alargar la vida de los textiles.
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(A Quién? Se beneficiaran de los servicios de OMW! tanto los clientes finales
(personas fisicas, mercados de segunda mano, y recicladores) como los usuarios que
ceden su ropa a cambio de ventajas exclusivas en sus tiendas preferidas, y los sponsor,
que nos proporcionan los incentivos para motivar el reciclaje. Para llegar a nuestros
clientes, se emplearan el canal presencial (agentes de venta) y digital (redes sociales,

pagina web, anuncios, etc.).

(Qué? La propuesta de valor de OMW! es el determinante del éxito de la empresa.
Nuestros clientes, conscientes de la necesidad de contribuir al cambio hacia una
industria textil mas sostenible, y motivados por los bajos precios de la ropa de segunda
mano, acceden al mercado de segunda mano y obtienen a cambio beneficios
econoémicos, de conveniencia, y de bienestar; los usuarios que ceben su ropa,
necesitan de un incentivo para deshacerse de la ropa, y por diversas razones no tienen
tiempo para ponerla a la venta ellos miembros, o no consiguen venderla a través de
otras plataformas de compra-venta. Utilizando OMW! no tienen que preocuparse de
poner sus productos a la venta, y reciben ventajas exclusivas de sus comercios
preferidos; Por ultimo, nuestros sponsors quieren incorporar la sostenibilidad en la
agenda de su compaiiia, y OMW! se les presenta como una idea innovadora, de
jovenes emprendedores que quieren cambiar las cosas, y que les permite impulsar sus
ventas ofreciendo ventajas exclusivas a los a la red de usuarios de OMW!, como

recompensa por apoyar la reutilizacion de la ropa.

Con la sostenibilidad como base de nuestra propuesta de valor diferencial, el planeta

también se verd beneficiado, ya que en el ecosistema OMW! que queremos crear,



todos, usuarios, clientes y sponsors, contribuyen a crear un mundo mejor. Creemos

en un modelo win-win en el que todos ganan.

(Como? Nuestra startup requerira de recursos humanos y fisicos como una plantilla
de trabajadores, parterships con los sponsors, y una infraestructura de
almacenamiento de ropa; recursos intelectuales como una App movil, una pagina
web, y los servicios de AWS, y bases de datos; También necesitara recursos
econdémicos, para poder iniciar el negocio. Ademas, estos recursos son necesarios,
para gestionar las relaciones con el servicio de logistica, la empresa de desarrollo de
la App y del servicio de AWS, las actividades propias de la venta de ropa, el plan de

marketing, y las relaciones con los socios clave (usuarios y sponsors).

(Cuanto? Para iniciar el negocio, el primer afio se requiere una inversion inicial de
50.000 €. Destinados al desarrollo de la App, una oficina, la constitucién de la
sociedad, y la obtencion de tesoreria para un ano. OMW! monetiza sus ingresos a
través de la venta de ropa que las personas ceden, a través de tres posibles vias:
personas fisicas que compran la ropa a través de la web y App OMW!, mercados de

segunda mano, y plantas recicladoras.

Por ultimo, el cuarto objetivo es detallar el plan estratégico de la startup para los proximos

tres afios. Previo a un analisis del macroentorno y de la industria, y un analisis interno.

El analisis de la industria se realiza utilizando las cinco fuerzas de Porter. Concluyendo

que existe una alta rivalidad entre los competidores existentes (plataformas de

compraventa de ropa y marcas de moda low-cost), pero cuya propuesta de valor difiere

de la de OMW!, con lo cual, centraremos nuestros esfuerzos en el hueco de mercado que

dejan grandes marcas como Vestiare Collective o Vinted, compitiendo en este mercado

con una estrategia de diferenciacion de imagen sostenible y apoyo al reciclaje. Esto nos

permitira ajustar bien las proyecciones de ventas y desarrollar una fuerte campafia de

marketing y de logistica, enfocandonos en esos en esos clientes bien definidos.
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El analisis interno, realizado para conocer cuales son nuestras debilidades, amenazas,
oportunidades y fortalezas, se realiza con la herramienta DAFO. Las debilidades de
nuestra startup son: la necesidad de financiacion inicial, falta de capacidad técnica y
experiencia en el sector del equipo, que se va a solucionar con el apoyo de emprendedores
y expertos en la industria. Las fortalezas de OMW! residen en el caracter social y
medioambiental de nuestra empresa, ademas de responder a una necesidad urgente que el
mercado estd demandando. Estas, se mantendran invirtiendo en innovacion, aprendizaje
y manteniendo la motivacion e implicacion en el negocio en todo momento. Las
oportunidades detectadas son: la creciente concienciacion por el reciclaje, la creciente
popularidad del e-commerce, y la necesaria y creciente inversion en innovacion textil para
innovar en usos diferentes de los materiales textiles. Estas oportunidades se exploraran
manteniéndonos alerta de las innovaciones que impulsen nuestro modelo de negocio en
un futuro préximo. Por ultimo, las amenazas se afrontaran creando un ecosistema fuerte

con una propuesta de valor potente, y subvenciones de caracter medioambiental y social.

Finalmente, se proyecta un plan de negocio para los proximos tres afios. En el primer afio,
se pretende testear nuestra aplicacion en la zona de Las Rozas y conseguir los primeros
acuerdos convenientes con sponsors que quieran colaborar en nuestro proposito. En el
segundo afio pretendemos expandir el negocio por toda la Comunidad de Madrid,
contratar un servicio de logistica para la recogida de ropa y seguir ampliando nuestra red
de sponsors. Y durante el tercer afio, expandiremos el negocio a otras comunidades
espanolas, en principio Valencia y Bilbao, ademas de ampliar nuestra plantilla de

trabajadores.

Este proyecto se ha apoyado en la motivacion, ilusion y ganas de cultivar el espiritu
emprendedor de un equipo formado por Cristina Calero, Naiara Andrés Hernando, Javier
Calvin y Alejandro Tébar y Claudia Casado. La ayuda y apoyo de nuestro mentor Antonio
Iglesias y las horas de trabajo invertidas por parte de todos los componentes del equipo,

han hecho posible el buen desarrollo de este proyecto.
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