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Problemas de la empresa

1. Proyeccion inexacta de la demanda

Dificultades para equilibrar la oferta y la demanda resultan en compras de
inventario imprecisas. Esto provoca exceso o0 escasez de productos, generando
costos innecesarios y pérdidas de oportunidades.

2. Comportamiento cambiante del consumidor

En la industria de la moda, las preferencias de los clientes cambian
constantemente, haciendo que los productos se vuelvan obsoletos rapidamente y
sean dificiles de vender.

3. Falta de expansion en el mercado minorista

La empresa no esta expandiendo sus operaciones a otras tiendas minoristas
debido a la falta de implementacion de estrategias de gestion para la expansion,
tanto en linea como fuera de linea.

4. Diversificacidon excesiva de productos

La amplia gama de productos y subproductos lleva a una demanda variable.
Algunos productos se venden bien, mientras que otros no, afectando la liquidez y
la gestion de inventarios.

5. Tiempos de entrega largos

Los largos plazos de entrega generan insatisfaccion en los clientes y pérdida de
ingresos, ademas de problemas con los proveedores y la planificacion del
inventario.

6. Inventarios estancados

La moda es estacional y, una vez que una tendencia pasa, es dificil vender
productos sin grandes descuentos. Esto provoca que los inventarios se conviertan
en pérdidas o en activos retenidos.

7. Calculo ineficaz del margen de contribucion y costo de liquidacion

Los gastos operativos y las promociones varian, dificultando saber cuanto se gana
por producto. El costo de liquidacién también es variable, con multiples ofertas
para intentar vender.

8. Percepcidn negativa de nuevos productos

Los clientes ven negativamente la introduccién frecuente de nuevos productos,
percibiéndolo como una sefial de ambicién excesiva, lo que afecta la imagen de la
marca.



9. Segmentacion extensay poco atractiva

La empresa podria enfocarse en segmentos mas lucrativos como ropa para
hombres, mujeres, nifios y bebés, en lugar de abarcar demasiados segmentos.

Factores claves de la compaiia:
1. Newsletter para clientes habituales

Aumenta el conocimiento de la marca y la lealtad del cliente, promoviendo
productos y generando mas ventas.

2. Buena planificacion de proyectos

Reduce sobrecostos y retrasos, mejorando la eficiencia y productividad de las
operaciones.

3. Categorias de inventario antiguo en venta

Mejora la rotacion de inventarios, optimiza los costos de almacenamiento, genera
rentabilidad y libera espacio para nuevos productos.

4. Buenarelacion calidad-precio

Incrementa las ventas y el posicionamiento de la empresa, ademas de fomentar la
satisfaccion y lealtad del cliente.

Soluciones para la empresa:
1. Mejorar la proyeccion de la demanda
- Implementar sistemas de prondéstico avanzados.
- Usar datos historicos y andlisis de tendencias.
- Segmentar el mercado para prondsticos mas precisos.
2. Adaptarse al comportamiento cambiante del consumidor
- Monitorear tendencias y ser agil en la respuesta.
- Lanzar y descontinuar productos segun la demanda.
- Ofrecer una variedad de productos para distintos grupos.
3. Expandir operaciones minoristas

- Considerar nuevos mercados a través de tiendas fisicas y en linea.



- Asociarse con otros minoristas.
- Desarrollar una estrategia sélida de comercio electrénico.
4. Optimizar la diversificacion de productos
- Analizar y eliminar productos no rentables.
- Enfocarse en productos con mayor demanda y potencial.
- Segmentar el mercado para ofrecer productos relevantes.
5. Reducir tiempos de entrega
- Negociar con proveedores para plazos mas cortos.
- Buscar nuevos proveedores eficientes.
- Implementar un sistema eficiente de gestion de inventarios.
- Considerar la produccién local para ciertos productos.
6. Gestionar inventarios estancados
- Implementar estrategias efectivas de liquidacion.
- Donar o vender productos con descuento.
- Mejorar prondsticos de demanda para evitar exceso de inventario.
- Establecer relaciones sélidas con proveedores para devoluciones.
7. Mejorar el célculo del margen y costos de liquidacién
- Implementar un sistema de costeo preciso.
- Realizar andlisis de rentabilidad por producto.
- Establecer precios de liquidacion que cubran costos variables y margen.
8. Mejorar la percepcién de nuevos productos
- Comunicar claramente la estrategia de productos a los clientes.
- Resaltar la calidad y valor de los nuevos productos.
- Ofrecer incentivos para probar nuevos productos.
9. Optimizar la segmentacién de mercado
- Realizar investigaciones para identificar segmentos lucrativos.
- Desarrollar estrategias de marketing especificas por segmento.

- Adaptar productos y servicios a las necesidades de cada segmento.



