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RESUMEN

Este nuevo modelo de negocio conocido como
Dropshipping cuenta en la actualidad tanto con gente
afin como con gente que no es tan favorable. Como
todo en la vida, tiene sus ventajas: la inversion a
realizar es minima y ademas las tareas basicas a
realizar se reparten por lo que se reduce
considerablemente el esfuerzo; y tiene sus
desventajas: es necesario tener claro el mercado en
el que vamos a emprender, hay que realizar un gran
esfuerzo de marketing y publicidad para darnos a
conocer y hay que crear buenas relaciones tanto con

los socios claves como con los cliente.

Todo esto es mucho mas facil de ver con la utilizacion
del Modelo Canvas para la definicion del modelo de
negocio. De esta manera podemos determinar: a
quién ayudas, cdmo te relacionas, como te conocen y
qué medios utilizas, qué ayuda ofreces, qué haces,
quién eres y gue tienes, quién te ayuda, qué obtienes

y qué das.

Como ya hemos dicho este modelo puede tener
diferentes caras, por ello (dejando de lado los pros y
los contras) para obtener el éxito es necesario
esfuerzo y dedicacion en el trabajo, y los resultados

no tardaran en llegar.

Palabras clave: Dropshipping, Modelo de negocio, Business Model Canvas,

Cddigos JEL: M31, M13, M21



SUMMARY

This new business model known as Dropshipping
currently has both like-minded people and people
who are not so favorable. Like everything in life, it
has its advantages: the investment to be made is
minimal and the basic tasks to do are distributed so
that the effort is considerably reduced; and it has its
disadvantages: it is necessary know about the
market in which we are going to invest, we must
make a great marketing and publicity effort to make
ourselves known and we must create good
relationships with both the key partners and the

customers.

All this is much easier to see with the use of the
Canvas Model for the definition of the business
model. In this way we can determine: who you help,
how you relate, how they know you and what means
you use, what help you offer, what you do, who you
are and what you have, who helps you, what you get

and what you give.

As we have said, this model can have different faces,
so (leaving aside the pros and cons) to obtain
success, effort and dedication at work are necessary,

and the results will not take long to arrive.

Keywords: Dropshipping, Business model, Business

Model Canvas

JEL codes: M31, M13, M21
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1. Introduccion, presentacién del proyecto

En la actualidad las nuevas tecnologias envuelven nuestra vida y cambian
nuestros habitos. Todos estos avances tecnologicos han afectado también de
manera positiva al comercio, concretamente podemos observar un gran
crecimiento del comercio electronico o e-commerce en los ultimos afios (en
Espafia concretamente ha aumentado un 7,7% de las ventas totales del pais
entre 2008 y 2017, y un 5,9% en las compras online realizadas sobre el total,
segun Pérez (2019)). Por ello no es de extrafiar que los métodos de venta
online evolucionen, mejoren 0 se creen nuevos métodos como es el caso del

modelo de negocio que vamos a desarrollar: el dropshipping.

Este modelo ha triunfado a lo largo de los afios debido a las facilidades que
presenta a la hora de emprender un negocio, sin embargo también hay que
tener en cuenta la estrategia a seguir y todo el esfuerzo que hay que realizar

para llegar a triunfar con este tipo de negocio.

Una de las principales causas de su éxito se debe a que la inversién inicial es
minima, lo cual beneficia en gran medida a cualquier persona que quiera
emprender un negocio sin grandes riesgos. La inversion se reduce al
mantenimiento de una conexién a internet, la creacion de una pagina web y la
contratacion de algun empleado en caso de ser necesario. Ademas tampoco es
necesaria la existencia de un almacén que incremente los costes del
empresario, ya que se vende a través del proveedor, actuando nosotros

simplemente de intermediarios.

Debido a lo novedoso del modelo y a todas las ventajas que presenta, he
decidido que este trabajo de fin de grado consista en el andlisis y desarrollo del
modelo de negocio mediante dropshipping en un sector concreto del mercado:

la moda retro femenina online.



2. Algunos conceptos previos

En la creacion de una empresa mediante dropshipping, al igual que en la
creacion de cualquier empresa ya sea mediante métodos online o no, es
necesario llevar a cabo un plan de viabilidad. Respondiendo a la pregunta:
¢qué es un plan de viabilidad?, podriamos decir, de acuerdo con Maria
Montero (2017), que es el documento que deberia realizar todo emprendedor
para planificar, evaluar y controlar los diferentes aspectos del negocio desde la
idea hasta la puesta en marcha del negocio. De esta manera se podra
comprobar si la idea es viable tanto técnica como econémicamente y por tanto

si tiene posibilidades de un crecimiento a largo plazo.

Las fases con las que debe contar todo plan de viabilidad son las siguientes:

« Definicion de la actividad a realizar (especialmente en empresas que se
lanzan)

o Estudio de Mercado: para definir el publico objetivo y poder determinar
como se va a poder vender el producto.

o Plan de marketing: gracias al cual se podra analizar la situacion de la
empresa, los objetivos que se busca conseguir y los pasos a seguir para
ello.

o Andlisis rentabilidad financiera y econdmica: con el tendremos una
prevision de la rentabilidad de la empresa, es decir de los posibles

gastos y de los posibles ingresos.

En este trabajo nos vamos a centrar en la definicion de la actividad y en el plan
de marketing, ya que gran parte del éxito de una empresa se debe a estas dos
fases (en muchas ocasiones los negocios no triunfan debido a la falta de
relacion entre la idea y los objetivos y recursos de los que se dispone) y debido
a la extension de este trabajo no quedaria coherente hablar del resto de fases

sin realizar un analisis en profundidad.



3. ¢Qué es el dropshipping?

El comercio online lleva muchos afios en fuerte expansion (“La facturacion del
comercio electronico en Espafia ha aumentado en el primer trimestre de 2019
un 22,2% interanual hasta alcanzar los 10.969 millones de euros, segun los
datos de la CNMC hasta el primer trimestre de 2019” (El Pais, 2019)), sin
embargo el dropshipping puede ser considerado como un pequefio
desconocido dentro de este mundo. A pesar de ser una de las formas
empresariales mas desconocidas hay que mencionar que ha ganado mucho
peso en los dltimos meses debido a las mdltiples ventajas que presenta y la
facilidad de puesta en marcha: la crisis econdmica iniciada en 2008 ha
resultado un factor dinamizador de este modelo de comercializacion, pues el
sistema de dropshipping parece crecer de manera paralela y proporcional al
crecimiento de las transacciones de comercio electrénico (Kaluzhsky, 2014).

El sistema de venta mediante dropshipping consiste en una tienda online en la
que no somos duefios del producto, sino que mantenemos una funcion de
intermediarios entre proveedor y cliente, siendo este primero el encargado de
enviar el producto (en este modelo de negocio la mayoria de las veces se
recurre a proveedores de Aliexpress, ya que es una plataforma que cuenta con
infinidad de productos a precios muy reducidos). De esta manera, la empresa
no cuenta con costes ni de almacenamiento ni de transporte. Si lo analizamos
desde el punto de vista de la cadena de valor de Porter (2010) este modelo
puede ser muy beneficioso ya que cuenta con una gran ventaja competitiva
debido a la ausencia de tres de las cinco actividades primarias que debe llevar
a cabo una empresa (logistica interna, produccion y logistica externa). La
cadena de valor habla de la division de la empresa en las actividades
fundamentales que hay que llevar a cabo para vender un producto o servicio, y
estas a su vez se dividen en actividades primarias y actividades de apoyo,

como aparece representado en la tabla 1 (Porter; 2010, pp.67):



Tabla 1: Cadena de valor de Porter
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Fuente: elaboracion propia

Al analizar la cadena de valor identificamos las ventajas competitivas que
presenta una empresa, ya que cada actividad aflade valor a la empresa aunque
también supone un coste. La diferencia entre estos dos conceptos, es decir, el
valor que ofrecemos traducido en la cantidad de dinero que nuestros clientes
estan dispuestos a pagar por el producto, y los costes que tenemos, es el
margen de beneficios que vamos a obtener. Puesto que nuestro modelo de
dropshipping elimina los costes de tres de estas actividades pero manteniendo
el valor que aportan vemos que es aqui donde reside una de nuestras mayores

ventajas competitivas.

Sin embargo, entre todas estas ventajas podemos observar un inconveniente
resultante de no poseer el producto ya que de esta manera dependemos
directamente del proveedor, lo que nos hace un poco mas vulnerables. Para
solucionar este problema se debe de crear una relacion de colaboracién entre
proveedor y empresario. De esta manera la cadena de valor clasica se
“reparte” entre las dos empresas dedicandose cada una de ellas a lo que “hace
mejor”. Asi tanto el propietario del eCommerce como el proveedor obtienen
beneficios, ya que el primero obtiene un beneficio econémico resultante de la
diferencia entre el precio al que vende el producto el proveedor y el precio que
establece él en su pagina; y por otro lado el proveedor obtiene un beneficio



debido al aumento de las ventas sin aumentar el esfuerzo de comunicacién o

gestién de la tienda online.

En el siguiente grafico puede verse claramente el funcionamiento de este

modelo de negocio:

Imagen 1: funcionamiento del dropshipping

1. Unecliente hace un pedido
en nuestra tienda y lo paga

2.Hacemos el
pedido al
proveedor y

pagamos a precio
de distribuidor

4. Laagencia de
transporte
entrega el
pedido al
cliente final

;C0Mo
FUNCIONA?

3.Se prepara el paquete y se
envia a través de la agencia
de transporte

Fuente: elaboracion propia

3.1. Ventajas y desventajas

Como todo modelo de negocio este también presenta ventajas y desventajas.

La principal ventaja que presenta la creacion de una empresa mediante
dropshipping es la inversion limitada que hay que realizar ya que tiene muchos
menos costes que los de la creacion de una empresa convencional, al no
contar con los gastos de inventario, almacenamiento, ni envio (gracias a esto
contamos con una gran ventaja competitiva segun el modelo de la cadena de
valor de Porter como vya hemos mencionado anteriormente).
La inversion se reduce a la creacibn de la tienda, las estrategias de
comunicacién y a la obtencién de herramientas para impulsar las ventas.

Ademas el stock es ilimitado siempre y cuando se haya llevado a cabo la



eleccion del proveedor de manera correcta, es decir, un proveedor fiable y de
tamafo aceptable.

Es importante mencionar también la alta escalabilidad de la empresa debida a
que el empresario no tiene que llevar a cabo la distribucion de los productos, y
como consecuencia se puede centrar en la captacion de clientes y en la gestién

de la pagina web, por lo que la empresa puede crecer de manera mas rapida.

Las dos Ultimas ventajas a mencionar las observamos si comparamos este
modelo de negocio con otros dos modelos muy en auge en la actualidad: el
marketing de afiliados, que segun Rubén Alonso (2014), consiste en la
‘promocidon de productos de otras empresas o personas a cambio de una
comisién por cada venta realizada a clientes remitidos por ti”. Es decir, que si
consigues promocionar un producto, atraer clientes hacia una empresa y
conseguir que compren te llevas una comisién por cada producto. El segundo
modelo a comparar es el e-commerce con marca que consiste en la creacién
de una tienda online con marca propia que se encarga de producir y distribuir
ella misma los productos, lo que permite que se cree un mayor valor percibido

entorno a ella.

En primer lugar comparando el dropshipping con el marketing de afiliados
podemos ver que en nuestro modelo de negocio (que definiremos con precision
mas adelante) podemos asegurarnos el cierre de la venta, mientras que en el
marketing de afiliados a pesar de ser un modelo de negocio muy sencillo, esto
no es posible. En segundo lugar, comparandolo con el e-commerce con marca
vemos que el dropshipping presenta una mayor facilidad de creacién y
destruccion, lo que nos permite en caso de fallo del negocio, probar con otros

diferentes.

Algunas de las desventajas podemos analizarlas a través del modelo de las
cinco fuerzas de Porter que nos permite ver cuales son las oportunidades y las

amenazas de una empresa.

En cuanto a las desventajas la principal que nos vamos a encontrar es el

aumento de la rivalidad ya que en la actualidad encontramos una gran cantidad
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de competidores dentro de nuestra misma industria, al igual que una gran
cantidad de competidores potenciales que pueden entrar en el futuro, lo que
implica una fuerte amenaza y una debilidad para nosotros. Todo esto se
traduce en que los clientes se van a encontrar gran cantidad de tiendas donde
pueden adquirir el mismo producto e incluso a un precio inferior. Nosotros a
través de nuestro negocio dropshipping tenemos que lograr ofrecer un producto
a un precio razonable (pero superior al de nuestro proveedor) aportando a su
vez un valor afladido gracias a la accesibilidad y el disefio de la pagina web.
Por ello se debe realizar un gran esfuerzo para desarrollar una buena

estrategia hibrida de relacion calidad-precio.

Atraer tréfico a la pagina web para que finalmente se realice la compra es una
de las piezas fundamentales del dropshipping por lo que es recomendable la
utilizacion del SEO (Search Engine Optimitazion) que consiste en una
herramienta de marketing gratuita dentro del SEM (Search Engine Marketing).
Cuando hablamos de SEM hablamos de todas aquellas acciones destinadas a
aumentar la visibilidad y accesibilidad de las paginas web a través de los
buscadores, mientras que el SEO se centra sélo en el posicionamiento dentro

del buscador para dar mas visibilidad al sitio web.

Por otro lado el segundo de los inconvenientes que podemos encontrar se trata
de una de las cinco fuerzas del modelo de Porter (1980): el poder de
negociacion de los proveedores. Esto se define como “la capacidad de imponer
condiciones en las transacciones que realizan con las empresas de la industria”
(Navas, Guerras, 2016, pp.113). Se trata realmente de una amenaza ya que
supone un menor margen de beneficio debido a que en este modelo de
negocio el margen de beneficio depende del margen que el proveedor ofrezca,
ya que a pesar de que el empresario tenga la capacidad para establecer el

precio que quiera, este debe ser l6gico en el mercado.

11



Tabla 2: circunstancias que afectan al poder de negociacion

CIRCUNSTANCIAS QUE AFECTAN AL PODER DE NEGOCIACIGN
o Laconcentracion del grupo de proveedores
Influencia y capacidad de negociacion de
proveedores
Diferenciacion del producto-input
Escasa importancia del cliente para el proveedor
Importancia del producto para la empresa
Nivel de informacion del proveedor

Fuente: elaboracién propia

Como vemos en la tabla 2, hay dos factores que hacen que nuestro proveedor
sea una amenaza y le dan a él una ligera ventaja en la negociacioén del precio
final, que va a determinar en gran medida nuestro margen de beneficio: la
escasa importancia que supondriamos nosotros para el proveedor (ya que
él cuenta con numerosos compradores), y al contrario, la importancia del
producto que él vende para nosotros (ya que es recomendable contar
anicamente con un proveedor elegido tras una exhaustiva busqueda, como

hablaremos mas adelante).

Para defendernos de estas amenazas es clave que exista una relacién de
colaboraciéon entre empresario y proveedor como ya hemos mencionado. Si
esta relacion es buena se pueden crear acuerdos con los que ambos salimos
ganando ya que el proveedor aumenta sus ventas sin necesidad de aumentar
sus esfuerzos de marketing, y nosotros obtenemos unos beneficios

econdémicos con unos costes muy reducidos.

Por otro lado, en el resto de aspectos nosotros obtenemos ventaja ya que hay
una gran concentracion de proveedores al ser un sector muy explotado y
expandido (el sector textil online); la influencia y capacidad de negociacion del
proveedor no deberia ser tampoco ningun problema ya que los precios ya
estan establecidos por el mismo; tampoco hay diferenciacion del producto ya
gue son articulos muy comunes y muy producidos en los que es dificil destacar;
y por ultimo el nivel de informacién con el que contamos ambos es similar en

un principio por lo que ninguno de los dos obtendria beneficio por ello.
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Por dltimo nos encontramos con la dificultad para encontrar un proveedor de
calidad. Una de las mayores ventajas de este modelo que era la no posesion
del producto se puede volver en nuestra contra y transformarse en una
pequefia amenaza, como ya hemos dicho anteriormente, cuando hablamos de
la eleccion del proveedor. Esto es debido a que dependemos totalmente de él,
por ello es fundamental hacer una bulsqueda rigurosa para encontrar el
proveedor que ofrezca las mejores condiciones de envio y de calidad de los
productos. Para llevar un control sobre este aspecto es recomendable realizar
encuestas de satisfaccion a los clientes sobre el producto y la calidad del envio

(coste, tiempo etc.)

Por tanto, acudiendo de nuevo a la cadena de valor de Porter (2010), vemos
que las acciones fundamentales para el desarrollo y crecimiento de la empresa

son las siguientes:

o En cuanto a la infraestructura de la empresa todo lo relacionado con la

planificacion, control, organizacién, contabilidad etc.

o Relacionado con la administracion de los recursos humanos

encontramos la busqueda de proveedor y de todo tipo de sujetos ltiles
en el desarrollo de nuestra empresa, como puede ser un técnico de la
plataforma, personal de marketing etc.

o EIl desarrollo de la tecnologia, en nuestro caso relacionado con la

creacion de la pagina web y con el posicionamiento de la misma,
actividad clave que va a hacer que atraigamos a mas 0 menos clientes.
o La cuarta de las actividades de apoyo pero no menos importante es el

aprovisionamiento, que en nuestro caso es reducido ya que solo

necesitamos una conexion a internet, una plataforma online o péagina
web, un proveedor, y los trabajadores que sean necesarios a mayores.
o Dentro de las actividades primarias nos encontramos con la

comercializacion y el marketing de la empresa, es decir, debemos llevar

a cabo un buen servicio de compra y mantener una politica de precios
competitiva.

o Finalmente nos encontramos con el servicio postventa, que en nuestro

caso consiste en asegurarnos de la satisfaccion de nuestros clientes, ya
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gue las condiciones y los términos para la devolucion de los productos

son establecidos por el propio proveedor. Esta es una actividad

fundamental que nos permite crear una buena imagen en torno a

nuestra empresa que nos permite diferenciarnos.

Tabla 3: Cadena de valor de Porter

Infraestructura de la empresa
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Fuente: elaboracién propia

4. Descripcion de la empresa

4.1. ldentificacion del proyecto

Antes de emprender un negocio una de las actividades clave a realizar es la de
determinar el sector industrial en el que nos vamos a instalar, ya que es
imprescindible conocer el entorno competitivo en el qgue nos vamos a encontrar:
los competidores y los limites de la industria. En primer lugar debemos decidir
qué actividad vamos a realizar, es decir, el sector industrial definido como
“conjunto de empresas que ofrecen productos o servicios que son sustitutivos

cercanos uno del otro” (Charles W.L. Hill y Gareth R. Jones, 2013, pp. 47).

Nuestra empresa se va a ubicar dentro del sector servicios, mas concretamente
en el subsector de la moda femenina: camisetas, jerséis y sudaderas. Las tres
dimensiones del sector que plantea Abell (1980) nos permite delimitar y
conocer el entorno competitivo que hemos mencionado anteriormente. Estas

tres dimensiones son:
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e El grupo de clientes (quien), es decir, a los individuos a los que se
dirigen los productos o servicios que permiten satisfacer sus
necesidades.

e Las funciones atendidas del clientes (que), que hace referencia a las
necesidades del cliente que logramos cubrir con nuestro producto o
servicio.

e Las tecnologias empleadas (como), referente a como se cubriran las

necesidades de los clientes.

Gréfico 1: las tres dimensiones de Abell

FUNCIONES
(QUE)

CLIENTES
(QUIEN)

TECNOLOGIAS
(COMO)

Fuente: elaboracion propia

Para superar la alta competencia de este sector hemos decidido centrarnos

solo en un pequeio segmento.

En primer lugar la funcién por la que nos hemos decantado es la de la venta de
productos de moda retro basada en articulos vintage, ya que es un estilo
mucho menos explotado dentro de la venta de productos textiles, que es dificil
encontrar en las tiendas convencionales, pero que en los ultimos afios esta
teniendo un fuerte repunte en su demanda. Por tanto nuestra misién es acercar
este tipo de productos a nuestro publico objetivo sin que tenga que hacer un
gran esfuerzo de busqueda. De esta manera nos abrimos hueco en un sector

con una fuerte competencia.
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En segundo lugar respondiendo a quién vamos a vender estos productos
podemos decir que nos hemos focalizado en las mujeres jévenes de 16 a 30
afios ya que este es el grupo de clientes que consideramos que mas va a
demandar este tipo de productos, al tratarse de una moda juvenil. En un futuro
no se descarta ampliar el grupo de clientes introduciendo también ropa para

hombres jovenes de una edad comprendida entre los 16 y 30 afios.

En tercer y dltimo lugar hablamos de la tecnologia que vamos a emplear para
llevar a cabo esta funcion y cubrir las necesidades de nuestros clientes. Puesto
que se trata de un negocio mediante dropshipping las Unicas tecnologias que
vamos a necesitar son la pagina web y las redes sociales, que nos permiten

estar en continuo contacto con nuestros clientes y con nuestro proveedor.

Gréfico 2: las tres dimensiones de Abell para nuestro negocio

FUNCIONES
(QUE)

Venta mada refrabasada en
articulos vintage

Pagina web |
Redes sociales .
M
|, ujeres CLIENTES
jovenes de 16
a 30 anos (QUIEN)
TECNOLOGIAS
(COM0)

Fuente: elaboracion propia

La decision de escoger el sector de la moda reto, femenina y online para
nuestro negocio se llevé a cabo después de realizar un analisis de la estructura

de la industria a través del modelo de las cinco fuerzas de Porter (1980).

En cuanto a las amenazas que presenta nuestro sector podemos encontrar que

se trata de una industria muy fragmentada, ya que hay un gran numero de
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competidores y debido a los avances de las tecnologias y a los nuevos
modelos de negocios estos siguen en crecimiento. La venta online, que como
hemos dicho esta en auge, es la causante también de que los competidores
potenciales también supongan una amenaza, ya que cuentan con una ventaja
en costes, los costes de cambio para los clientes son minimos y el acceso a los
canales de distribucion es cada vez mas sencillo. Finalmente nos encontramos
con gue el mercado es muy saturado y generalista debido a la dificultad que
presenta la diferenciacion en este tipo de productos. Esto hace que los clientes
no sean fijjos ya que hay una alta sustituibilidad y que circule mucha mas
informacion de la oferta. Para combatir estos problemas debemos
especializarnos al maximo tanto en el tipo de producto como en el publico
objetivo, de ahi que hayamos escogido un producto que con una alta demanda

no es facil de encontrar.

Sin embargo este sector presenta a su vez muchas oportunidades, sobre todo
centrandonos en la forma de negocio que estamos desarrollando: el

dropshipping.

En primer lugar, a pesar de ser un sector fragmentado y con una alta
competencia, presenta también un gran crecimiento. Los articulos de ropa son
los que presentan un mayor niamero de ventas online en todo el mundo. Su
crecimiento a lo largo de los afios se debe a la mejora en la politica de
devolucion de los productos, lo que aumenta la confianza de los clientes hacia
la pagina web y por consiguiente las compras. Por otro lado, hoy en dia la
tecnologia permite a los clientes apreciar cada vez mejor como son los
productos y permite una comunicacién fluida empresario-cliente que mejora las
relaciones y que impulsa a la adquisiciéon final. Ademas al tratarse de una
empresa mediante dropshipping contamos también con ventaja por un menor
namero de barreras de salida y una menor estructura de costes. En segundo
lugar y en relacion con los proveedores, estos no suponen ninguna amenaza
como ya hemos mencionado con anterioridad ya que hay una gran dispersion
de los mismos, no tienen una fuerte influencia ni capacidad de negociacion y
los productos que venden no estan diferenciados. En tercer y ultimo lugar,

haciendo referencia a los clientes podemos decir que el nimero de los mismos
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estd en aumento y que el aumento de la informacién que tienen en su poder en
la actualidad debido a las nuevas tecnologias al igual que es un aspecto en

contra también lo es a favor, ya que de esta manera podemos llegar a mas

publico.
Grafico 3: modelo de las 5 fuerzas de Porter para nuestro negocio
COMPETIDORES POTENCIALES
-Hay muchas empresas: dificil diferenciacion
del producto
-En venta online: menores costes, bajos
costes de cambio para clientes, facil acceso
a canales distribucion &8 CLIENTES
PROVEEDORES COMPETIDORES -Aumento niimero
Gran INDUSTRIA de clientes )
dispersion Iﬂ) -Industria muy fragmentada
-Ventajas dropshipping: menores -Aumento info de
-No influencia ni capacidad barreras a la salida, menos costes, la oferta
de negociacion diversidad competidores
-Mercado muy saturado y -Alta sustituibilidad ’.
-Producto no generalista
diferenciado lﬁ -Gran crecimiento -Baja importancia
de clientes
PRODUCTOS SUSTITUTIVOS

-Tienda fisica de moda no retm’I

Fuente: elaboracion propia

Por todo esto consideramos que una de las mejores maneras de instalarse en
este sector es a través de la creacion de una empresa mediante dropshipping
ya que presenta las grandes ventajas de no tener costes ni de almacenamiento
ni de distribucion, pudiéndonos centrar en la captacion de clientes, en dar

visibilidad a la pagina web y en crear una fuerte relacion de confianza con el
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cliente. Todo esto nos va a permitir que a pesar de ser una empresa nueva
dentro de un mercado tan grande podamos diferenciarnos y crecer poco a

poco.

A continuacion vamos a utilizar el modelo Canvas para poder definir el modelo
de negocio de manera simplificada.

4.2. Modelo Canvas

Como vemos en la tabla 4, el modelo Canvas es una herramienta que nos
permite crear un modelo de negocio simplificando las cuatro grandes areas de
una empresa (clientes, oferta, infraestructura y viabilidad econémica) que a la
vez se dividen en nueve areas: segmentos de clientes, relacion con los
clientes, canales, propuesta de valor, actividades clave, recursos clave, socios
clave, fuente de ingresos y estructura de costes.

Tabla 4: Modelo Canvas

J/l
, W | \- (010 T | )
QUEN TE HACES K RELACIONAS A QUEN
YUDA AYUDAS
I
AYUDA
— OFRECES — |——
Recursos "‘\) Qi}g ana e.s’ \i:\_i@
QUEN ERES ¥ CB%QE&EY
(QUE TIENES QUF MEDIOS
UTLZAS
Costes N ) r;‘-:i Ingresos y beneficios GUE
\ EDAS v \_ oS
T~y e / ~, /

Fuente: “Tu modelo de negocio” Tim Clark



Se trata de un modelo novedoso ya que aparecido en el 2010 en el libro
“‘Generacion de modelos de negocio” de Alex Osterwalder e Yves Pigneur.

Cuenta con numerosas ventajas, como por ejemplo:

-Es un método muy visual que permite en todo momento apreciar una vision

global de la empresa.

-Da lugar al trabajo en equipo y lo refuerza, ya que es un modelo que se
desarrolla en grupo a partir de las ideas que aporten todos.

-Consiste en un modelo sencillo, intuitivo y entretenido que facilita el complejo

proceso de crear un modelo de negocio.

A continuacién vamos a desarrollar nuestro modelo de negocio (la creacion de

una empresa mediante dropshipping) a través de este modelo Canvas:

e Segmentos de clientes.

Este médulo se basa en los grupos de clientes a los que nos vamos a
dirigir. “Las empresas deben seleccionar, con una decision
fundamentada, los segmentos a los que se van a dirigir y, al mismo
tiempo, los que no tendran en cuenta. Una vez que se ha tomado esta
decision, ya se puede disefiar un modelo de negocio basado en un
conocimiento exhaustivo de las necesidades especificas del cliente

objetivo” (Alex Osterwalder, Yves Pigneur, 2010, pp. 20).

Por tanto el mercado al que nos dirijamos es un aspecto fundamental a
definir ya que influye directamente en el modelo de negocio e incluso en
el tipo de producto que vamos a vender. A la hora de ponernos manos a
la obra hay que tener en cuenta que hay diferentes tipos de segmentos
de mercado (Alex Osterwalder e Yves Pigneur, 2010): los mercados de
masas, que se centran en el publico general; el nicho de mercado, que
atiende a segmentos especificos y especializados; el mercado
segmentado, cuando nos dedicamos a varios segmentos de mercados

con necesidades ligeramente diferentes; el mercado diversificado,
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cuando se atiende a varios segmentos totalmente diferenciados; y
finalmente las plataformas multilaterales, cuando nos dirigimos a varios

segmentos totalmente independientes.

En nuestro caso, puesto que el sector de la moda es muy amplio, es
necesario llevar a cabo una especializacién tanto de producto como de
segmento de clientes. Por ello nos vamos a centrar en el siguiente
segmento del mercado: mujeres jovenes de 16 a 35 afos, debido a que
consideramos que es el segmento de clientes que mas interés muestra

por este tipo de ropa.

Relacién con los clientes.

Esta decision es también de gran importancia ya que la relacién que se
establezca con los clientes tiene que ir acorde con la personalidad de la

empresa y la imagen que se quiera dar.

‘Las relaciones con los clientes pueden estar basadas en los
fundamentos siguientes: captacion de clientes, fidelizacion de clientes, y
estimulaciéon de ventas (venta sugestiva)’ (Alex Osterwalder, Yves
Pigneur, 2010, pp. 28).

Como ya hemos mencionado el sector de la moda retro basada en
articulos vintage presenta una alta competencia, y uno de los pocos
aspectos en los que se puede diferenciar nuestra empresa es a través
del trato con los clientes. Se tiene que llegar al mayor nimero de clientes
posibles (captacion de clientes), generar una fuerte confianza y una alta
satisfaccion en el proceso de compra que haga que adquieran en tu
pagina el producto (fidelizacion de los clientes).

Podemos encontrar varias categorias de relaciones con clientes: la
asistencia personal basada en la interaccion humana; la asistencia
personal exclusiva, cuando te dedicas en exclusiva a un cliente durante
un largo periodo; el autoservicio, en el que solamente se prestan los
medios necesarios para realizar la compra; los servicios automaticos que

son una forma de autoservicio pero ofreciendo servicios personalizados
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Propio

Socio

a los clientes; las comunidades en linea que permiten incrementar la
relacion empresa-cliente y las relaciones entre los clientes; y finalmente
la creacion colectiva, muy en auge actualmente, que permite la

colaboracion de los clientes con las empresas.

Centrandonos ya en nuestro modelo de negocio podemos decir que
vamos a llevar a cabo una relacion de autoservicio online a través de la
pagina web y una relacién personalizada e intensa a través de las redes
sociales. Hemos tomado estas decisiones debido a que el modelo de
negocio mediante dropshipping se basa en la venta online y esto es lo
que nos permite el ahorro de muchos costes. Por ellos nosotros
simplemente presentamos los productos en la pagina web y es el mismo
cliente el que realiza la compra. Para contrarrestar la falta de
personalizacion de esta forma de venta hemos decidido utilizar las redes
sociales (tan en auge en estos momentos), para mantener un mayor
contacto con los clientes, saber sus opiniones, aportar informacion sobre

los productos, responder todo tipo de dudas etc.

Canales.

Tenemos que tener en cuenta a través de qué canales vamos a hacer
llegar el producto al cliente y a través de qué canales va a poder
adquirirlo. “Los canales de comunicacion, distribucién y venta establecen
el contacto entre la empresa y los clientes. Son puntos de contacto con
el cliente que desempefian un papel primordial en su experiencia” (Alex
Osterwalder, Yves Pigneur, 2010, pp. 26). A continuacion se adjunta una

tabla con los tipos de canales que podemos encontrar:

Tabla 5: tipos de canales del mercado

Tipos de canal Fases de canal

Directo

Indirecto

Equipo

comercial

Ventas en .. ..

1. Informacién 2. Evaluacién 3. Compra 4, Entrega 5. Posventa

¢Como damos a conocer  ¢Como ayudamos a los ¢Como pueden comprar ¢Como entregamos a los ¢Qué servicio de atencion
Tiendas los productos y servicios clientes a evaluar nuestra los clientes nuestros pro- clientes nuestra propuesta  posventa ofrecemos?
propias de nuestra empresa? propuesta de valor? ductos y servicios? de valor?

internet

Tiendas

de socios

Mayorista

Fuente: “Generacion de modelos de negocio”, Alex Osterwalder e Yves Pigneur
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El aspecto de la distribucién o entrega es algo fundamental a desarrollar
en este punto, sin embargo, en un modelo de negocio mediante
dropshipping como es el nuestro esta parte no es necesaria, ya que es
el proveedor el que se encarga de ello como ya hemos mencionado.

Por tanto nosotros nos vamos a centrar en canales propios y directos a
través de los cuales llevamos a cabo las fases de informacion,
evaluacion, compra y postventa: vamos a vender los productos a traveés
de la pagina web, vamos a estar en continuo contacto con nuestros
clientes a través de social media como es el Instagram y vamos a
realizar encuestas de satisfaccion tanto via email como por redes
sociales. Esta ultima parte es fundamental ya que gran parte del éxito
de nuestra empresa va a depender de la visibilidad que le demos y de la

satisfaccion de los clientes.

Propuesta de valor.

Este es un aspecto fundamental en una empresa de dropshipping ya
que se trata de definir lo que te diferencia de los demas, y lo que va a
hacer que los clientes compren en tu tienda y no en las de la
competencia. “La propuesta de valor es el factor que hace que un cliente
se decante por una u otra empresa; su finalidad es solucionar un
problema o satisfacer una necesidad del cliente” (Alex Osterwalder,
Yves Pigneur, 2010, pp. 23). En otras palabras: se trata de tu ventaja
competitiva frente al resto.

Alguno de los aspectos que hace que se cree valor son: la novedad, la
mejora del rendimiento, la personalizacién del producto o servicio, «el
trabajo hecho », el disefio, la marca, el precio etc.

En nuestro caso se trataria de una ventaja de transaccidon ya que
hacemos mas accesible el producto a los clientes. Como ya hemos
dicho, cuando se trabaja mediante dropshipping la mayoria de las veces
se recurre a proveedores que pertenecen a la plataforma de aliexpress:
pagina que cuenta con infinidad de productos ordenados sin sentido y de
manera caodtica, lo que dificulta la busqueda de un producto y lo
desprestigia. Sin embargo nosotros seleccionamos determinados

productos y los establecemos en una pagina web facilitando a los
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clientes la busqueda, utilizamos diferentes técnicas del marketing para
publicitar esos productos y acercarlos al publico objetivo, y de esta

manera le damos un valor afadido.

Actividades clave.

En este apartado hay que establecer de manera simplificada todas las
actividades necesarias para llevar a cabo tu propuesta de valor.

Nos encontramos con tres tipos de actividades clave: la produccion,
relacionada con el disefio, la fabricacion y la entrega de los productos; la
resolucién de problemas, o dicho de otra manera, la busqueda de
soluciones de manera individual para cada cliente; y finalmente las
actividades de plataforma/red, es decir que los modelos basados en
plataformas dependen 100% de las actividades relacionadas con ellas

(la gestion de la misma, la prestacion de servicios, las redes ect).

En nuestro caso nos encontramos Unicamente con actividades de
plataforma o red: se reducen a la creacion y la gestién de la pagina web,
a la tramitacion de los pedidos y a las actividades de marketing vy

publicidad pertinentes para llegar a nuestro publico objetivo.

Recursos clave.

Es importante tener en cuenta y analizar los recursos fisicos,
intelectuales, humanos y financieros necesarios para llevar a cabo la
actividad empresarial ya que “permiten a las empresas crear y ofrecer
una propuesta de valor, llegar a los mercados, establecer relacionados
con segmentos de mercado y percibir ingresos” (Alex Osterwalder e
Yves Pigneur,2010).

Los recursos clave estan ligados a las actividades primarias que realiza
una empresa: la logistica interna, la produccion, la logistica externa, la
comercializacibn o marketing y los servicios postventa. Sin embargo,
una de las principales ventajas de este modelo de negocio es que
omitimos los tres primeros, por lo que los recursos clave quedan
reducidos a los recursos fisicos y humanos que nos permiten la

comercializacién y el marketing y los servicios postventa: la plataforma
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de la tienda virtual y los técnicos de la plataforma, el personal de
marketing, el comunity manager etc. En muchas ocasiones, sobre todo
en los inicios de la empresa todos estos roles los cumple incluso una
misma persona, lo que reduce considerablemente el nimero de recursos

clave.

Socios clave.

En la actualidad cada vez son mas frecuentes las asociaciones entre
empresas ya que, como dicen Alex Osterwalder e Yves Pigneur (2010,
pp. 38): “Las empresas crean alianzas para optimizar sus modelos de
negocio, reducir riesgos o adquirir recursos”.

Podemos encontrarnos cuatro tipos de socios clave: las alianzas
estratégicas entre empresas no competidoras, la coopeticion
(asociaciones estratégicas entre empresas competidoras), empresas
conjuntas para crear nuevos negocios, y por ultimo relaciones cliente-

proveedor para garantizar la fiabilidad de los suministros.

En el caso del modelo de empresa mediante dropshipping solo
contamos con un socio clave, pero que es una pieza fundamental en el
negocio: el proveedor. Puede haber mas de un proveedor pero en caso
de que un cliente compre varios productos de diferentes proveedores
esto acarrearia mayores costes para él, por lo que tener solo un
proveedor simplifica y facilita la gestion de esta empresa.

Como hemos dicho el proveedor es imprescindible y por tanto su
eleccién debe llevar consigo una intensa investigacion para saber si es
de fiar, cuales son sus politicas de envio y devolucion, su servicio de
atencion al cliente, como es la calidad de sus productos y la

disponibilidad de su mercancia.

Fuente de ingresos.

La fuente de ingresos segun Alex Osterwalder e Yves Pigneur (2010,
pp.30): “se refiere al flujo de caja que genera una empresa en los
diferentes segmentos de mercado (para calcular los beneficios, es

necesario restar los gastos a los ingresos)”. Nos encontramos ademas
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diferentes formas de generar fuentes de ingresos: la venta de activos, es
decir, la venta de los derechos de propiedad sobre un producto fisico; la
cuota por uso, que hace referencia al uso de un servicio especifico; la
cuota de suscripcion, que implica las ganancias por el acceso
ininterrumpido a un servicio; el préstamo o alquiler que hace referencia a
una concesion temporal a cambio de una cuota; la concesion de
licencias, que consiste en la concesion del permiso para usar una
propiedad intelectual a cambio de una cantidad monetaria; los gastos de
corretaje que se derivan de los servicios de intermediacion realizados en

nombre de dos 0 mas partes; y finalmente la publicidad.

Como en todas las empresas esta fuente de ingresos va a ser una de las
bases en la que se fundamenta nuestro negocio, por tanto debemos
establecer la actividad con la que vamos a obtener los ingresos (en
nuestro caso se va a tratar de la venta de activos: la venta de productos
de moda femenina) y el precio de los productos, ya que esto determinara

gue margen de beneficios obtenemos.

En relacién con esto ultimo, como hemos mencionado, el margen es
inferior al depender del proveedor de ropa. Aun asi la eleccién final del
precio esta siempre en nuestras manos por lo que podemos decidir tener
un margen de beneficios bajo pero con un nimero mayor de ventas, o al
contrario, aplicar un margen superior y aumentar el beneficio por unidad
de producto. Esta flexibilidad en la eleccién del precio nos permite ser
mMAas 0 menos competitivos dentro del mercado.

A pesar de esta libertad en el establecimiento del precio es fundamental
tener en cuenta aspectos como los precios de los competidores, los
costes que debemos cubrir y la politica de precios de nuestro proveedor.
Después de realizar el analisis al mercado en el que nos vamos a
introducir y conocerlo un poco llegamos a la conclusion de que al inicio
de nuestro negocio nos es mas conveniente aplicar la politica de margen
de beneficios bajo pero con un mayor nimero de ventas, e incluso la
aplicacién de promociones. De esta forma podremos introducirnos mas

rapidamente en el mercado para darnos a conocer.
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Estructura de costes.

En la mayoria de las empresas el establecimiento de los costes va a
definir en parte el producto que se va a comercializar, ya que se puede
elegir tener unos costes menores automatizando la produccioén, o tener
unos costes mayores pero creando un valor para el consumidor. Por lo
general la mayoria de empresas busca minimizar costes, pero esto
puede ser en mayor o menor medida, lo que nos lleva a clasificar la
estructura de costes en dos tipos: segun costes (se persigue recortar al
méaximo los gastos), segun valor (no enfocan sus esfuerzos en reducir

los gastos sino en la creacion de valor para el cliente).

Por otro lado nos encontramos con las caracteristicas que pueden tener
una estructura de costes: los costes fijos que no varian en funcién del
volumen de bys producidos, los costes variables que si van en
proporcion a la cantidad producida, las economias de escala que
consisten en la reduccion de los gastos de una empresa cuando esta
aumenta su produccién, y finalmente las economias de campo que
implica la reduccion de los gastos debido al aumento del ambito de

actuacion de la empresa.

Como ya hemos mencionado, una de las principales ventajas del modelo
de negocio mediante dropshipping son los costes reducidos. Segun la
anterior clasificacion podriamos decir que nuestro modelo si que busca
minimizar costes y los costes que presenta son fijos: relacionados con la
plataforma virtual, la contratacién de empleados si la hubiera y por otro

lado los costes del proveedor.
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Tabla 6: Modelo Canvas para nuestro negocio

Socios
clave

o>

Proveedor de ropa y
complementos que
actia a su vez de
operador logistico
(relaciones cliente-
proveedor para
garantizar la fiabilidad
de los suministros)

Actividades Qt}
clave fo
-Gestion de los
pedidos

-Tramitacion de los
pedidos

-El marketing y la
publicidad

Recursos %
clave

-Plataforma de tienda
virtual

-Técnicos plataforma,

personal de marketing,

Comunity manager

Propuesta
de valor

Ropa diferente,
juvenil y a la moda, a
un precio muy
asequible (ventaja de
transaccion)

“Adios a vestir todos
como clones”

Relaciones

con los ¥
clientes -

-Relacién de
autoservicio online
-Relacion
personalizada,
intensa e inmediata
por redes sociales

[ ]
Segmentos iwi
de clientes
Mujeres jovenes de
16 a 30 afios

Canales ﬂ

-Tienda online

-Social media:
Instagram

Estructura de costes

-Costes proveedor
-Costes de plataforma

-Costes contratacion empleados

Fuente de ingresos

Venta de activos: pedidos de ropa

| INFRAESTRCUTURA | |

Fuente: elaboracion propia

OFERTA | |

CLIENTES |

| VIABILIDAD ECO.
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5. Conclusiones

Para poner fin a este trabajo sobre el andlisis y desarrollo del modelo de

negocio de dropshipping, indicamos aqui las reflexiones que a modo de

conclusiones nos planteamos:

El comercio electréonico es un buen método para la creacion de un

negocio hoy en dia, debido a todos los beneficios y ventajas que tiene.

El comercio electronico es el futuro, de hecho todas las grandes
empresas tiene ya su tienda online. Esto permite que tu producto pueda
ser comprado en todas las partes del mundo, y se produce una

expansion de tu empresa.

El dropshipping es uno de los mejores métodos para emprender debido

a que la inversion en minima comparada con otros modelos de negocio.

Puesto que las actividades primarias se reparten entre nuestra empresa
y la del proveedor es imprescindible mantener una buena relacién con el

mismo, y de esta manera obtener ambos los beneficios deseados.

El mercado de la moda esta muy saturado por ello para hacernos un
hueco en él y poder triunfar debemos llevar a cabo una estrategia hibrida

que se centre en ofrecer una buena relacion calidad-precio.

Puesto que somos una empresa nueva en un mercado muy amplio el
éxito que tengamos va a depender en gran medida del trabajo que
realicemos en publicitar y promocionar la empresa. Para ello debemos
de trabajar en nuestras camparfias para que sean lo mas atractivas y

efectivas posibles.

Como ya hemos mencionado el mercado de la moda esta muy saturado
por ello nos centramos en un segmento muy pequefio del mismo: la
moda retro online para mujeres jovenes. El uso del modelo de

dropshipping también nos ayuda a instalarnos en este segmento ya que
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debido a los costes reducidos podemos centrarnos en la pagina web, en
la captaciéon de clientes, y en crear una fuerte relacién de confianza con

ellos.

Las acciones promocionales que vamos a realizar no van a suponer un
gran coste debido a que las vamos a realizar a través de las redes
sociales, ya que consideramos que actualmente es la mejor forma de

estar en contacto con nuestros clientes.

La propuesta de valor que ofrecemos y la que nos va a permitir
diferenciarnos es la de hacer méas accesible el producto a los clientes y

facilitandoles el proceso de compra.

Gran parte del éxito de la empresa va a recaer también en las fuerzas y
en el trabajo que empleemos en la tienda, puesto que si damos lo mejor
de nosotros mismos y lo hacemos con dedicacion los resultados no

tardaran en llegar.
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