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Las redes sociales virtuales definen el inicio de una era en la
cual las telecomunicaciones superan las barreras geograficas y
culturales. En Venezuela, un grupo de emprendedores del sector
del disefio de moda muestra como han utilizado estos medios
para potenciar sus negocios y llegar a un mercado que antes
parecia imposible.

EN LA ULTIMA DECADA, la industria venezolana de la moda ha alcanzado un vertiginoso

auge, gracias a una importante oleada de disefiadores que han decidido asumir el protagonismo del
sector para dar cabida y relevancia a la produccion nacional. El creciente interés en el disefio «hecho en
Venezuela» se hace evidente en los cada vez mas frecuentes eventos y ferias del diseno que invaden los
espacios publicos a lo largo del pais. Sin embargo, estos no son los tnicos lugares donde los disefiadores
han logrado incursionar. Los emprendedores de esta industria parecen haber encontrado en las redes
sociales virtuales un espacio ideal para manejar sus incipientes negocios.

Estar en las redes sociales virtuales se ha convertido en una obligacion para iniciar un negocio en el
mundo del disefio de moda. Ha surgido, incluso, una comunidad virtual donde los protagonistas de este
gremio buscan su espacio en un reiido mercado con propuestas muy diversas. Si para todos ellos esta
claro que estos medios han reducido las barreras de entrada a la industria, algunos se contentan con es-
tar presentes, mientras que otros ven en las redes sociales virtuales una poderosa herramienta y dedican
tiempo y esfuerzo a cultivar y hacer crecer sus negocios en ellas.

¢Esta realmente claro el valor que las redes sociales virtuales agregan a los negocios emergentes del
mundo de la moda? ; Coinciden los emprendedores de la industria en cuanto a la utilidad que atribuyen
a estos medios? Estas son algunas preguntas a las que se busco respuestas mediante una serie de entre-
vistas con diseniadores que han emprendido negocios y utilizado las redes sociales. Los emprendedores
deben comenzar a indagar si la inversion en estos medios generara las recompensas esperadas y, también,
a entender como abordarlos, para sacar de ellos el maximo provecho en sus iniciativas empresariales.
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Jeffrey Timmons, profesor de emprendimiento del Bab-
son College, la Escuela de Negocios Harvard y la Universi-
dad de Northwestern, plantea que no basta con tener una
idea creativa para convertirla en una buena oportunidad em-
presarial. En su libro, escrito con Stephen Spinelli, New ven-
ture creation: entrepreneurship for the 21st century (Creacion
de iniciativas: Emprendimiento para el siglo XXI) (McGraw-
Hill, 2007), presenta un modelo fundamentado en tres pila-
res: la oportunidad, los recursos y el equipo. Estos factores
concentran las fuerzas motrices que intervienen en cualquier
iniciativa empresarial. La tarea del emprendedor consiste en
utilizar todos los medios a su alcance para evaluar exhausti-
vamente los riesgos asociados con cada factor y determinar
los cambios necesarios para que convivan en equilibrio, y de
forma sostenible, pues so6lo asi aumentaran las probabilida-
des de éxito de su proyecto.

Al analizar los factores clave del proceso emprendedor
de la moda en Venezuela, la pregunta seria, entonces, cual
es el valor que aportan las redes sociales virtuales. Entre las
principales contribuciones de las redes sociales, segtin la opi-
nion de quince disefiadores que desde hace unos afios ges-
tionan sus negocios a través de estos medios, se encuentra la
capacidad para potenciar relaciones. Sin embargo, también
se encontraron otros beneficios aun sin explotar totalmente.

Facebook esta de moda

Facebook resulto la red mas popular para los disefiadores
venezolanos entrevistados: el 77 por ciento de ellos la utiliza
constantemente en su negocio y constituye su principal carta
de presentacion. Facebook les ha permitido disponer de un
espacio en internet donde, sin mayor inversién o dependen-
cia de expertos técnicos, pueden mostrar su trabajo y, mas
importante aun, lograr un alcance antes impensable para un
novato de la industria.

Algunas de las ventajas que hacen de Facebook la red
numero uno tienen que ver con su facilidad para compartir
contenido visual. En la industria de la moda la imagen tiene
un papel muy importante. La construccion de estereotipos so-
bre una marca depende, en gran medida, de como sea perci-
bida por los consumidores. La facilidad que ofrece Facebook
para ordenar el contenido visual por albumes o, en el caso de
muchos de los entrevistados, por temporadas, pone a dispo-
sicién del mercado la oportunidad de «pasear» por cada una
de las propuestas del disefiador. La posibilidad de «etiquetar»
el producto en imagenes de terceros resulta una excelente me-
dida para lograr la recordacion de la marca y afianzar su pres-
tigio ante los consumidores. Ademas, la posibilidad de llegar
a nuevos contactos fuera de la red del disenador expande, de
forma vertiginosa, el nombre de la marca en internet.

En Facebook es posible publicar también enlaces con
otras paginas —notas de prensa u otros sitios como blogs—

que permiten compartir comentarios sobre las propuestas de
diseio, lo cual resulta muy valioso para quienes han logrado
trascender a otros espacios en internet, porque multiplica el
efecto publicitario de esas paginas. Esta posibilidad es cla-
ve para quienes se inician en el negocio de la moda, pues
los consumidores tienden a preferir piezas que cuenten con
reconocimiento, al menos en sus grupos sociales, y esto se
facilita con la presencia en diversos medios, especialmente
los medios de comunicacién masiva. A través de Facebook,
los productos de los disenadores emergentes comienzan a
ser percibidos como un hito en la moda o como una proxi-
ma tendencia.

Mas alla de las ventajas audiovisuales estan, también,
las multiples herramientas de interaccion directa que ofrece
Facebook: el muro y los mensajes privados. Cualquier clien-
te potencial puede contactar de forma facil e instantanea al

Ha surgido una comunidad virtual donde los
nuevos protagonistas del disefio buscan su
propio espacio en un reiido mercado con
propuestas muy diversas

disenador, quien puede brindar un servicio particular y casi
exclusivo. Otra ventaja interesante de esta red social virtual,
que sefialan los emprendedores entrevistados, es la posibi-
lidad de medir el grado de aceptacion de una propuesta, a
partir del namero de opciones «me gusta» que reciba o de
la asistencia que logre un evento de la marca convocado y
publicitado por ese medio. Estos mecanismos permiten a los
disenadores identificar las propuestas que prefiere el publico
y apalancarse en ellas para lograr una mayor aceptacion.

La segunda red social mas usada por los emprendedores
del disefio de modas en Venezuela resulto Twitter. Sin em-
bargo, los entrevistados no mostraron gran interés en el uso
aislado de esta red, sino como complemento de su perfil en
Facebook o en su blog personal. La mayoria utiliza Twitter
para reforzar los mensajes de la marca, asi como para comu-
nicar promociones o nuevos lanzamientos. Aun cuando esta
red social resulta mas dindmica que Facebook, no siempre es
vista como un medio suficiente para administrar un negocio
de moda en internet.

Las redes sociales como ventanas de oportunidades

Al contrario de lo que se esperaba, las respuestas de los
entrevistados revelaron que las redes sociales no son em-
pleadas como herramientas para evaluar cuantitativamente
lo buena que puede ser una idea. En la actualidad, estos
medios no son utilizados para analizar las potencialidades
de una propuesta en términos de tamano de mercado o pro-
yeccioén de ventas.

EL EXITO ES SER UNO MISMO
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Si todo ser humano desea una vida de bienestar y felicidad, ;por qué hay tanta
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Para los emprendedores las redes sociales representan
una fuente de inspiracion que les permite crear propuestas
pensadas para cubrir las necesidades insatisfechas del merca-
do. Son utilizadas como herramientas de benchmarking, para
identificar y evaluar proveedores, posibles competidores y
canales de comercializacién. Los jovenes disefiadores utili-
zan estos medios como una ventana al mundo, a través de la
cual se familiarizan con las tendencias locales y globales, se
mantienen informados, comparan sus propuestas e identifi-
can sus ventajas competitivas en el mercado.

La mayoria de estos emprendedores coincide en que las
redes sociales ayudan a identificar fortalezas y debilidades
de su negocio, y esto les permite desarrollar estrategias mas
efectivas para presentar sus propuestas de valor y aumentar la
reputacion de sus marcas. En mercados de tanto auge y pocas
barreras a la entrada, como ahora es el disefio de moda en Ve-
nezuela, a los emprendedores les resulta dificil estar atentos a
las diferentes estrategias de sus competidores. Por ello, resulta
de gran ayuda el utilizar las redes sociales para entender de
forma inmediata, y a bajo costo, el impacto en el mercado y en
la marca propia de las propuestas de moda existentes.

Las redes sociales virtuales son percibidas positivamen-
te como herramientas para lograr el crecimiento del negocio.
Ahora bien, este crecimiento se enfoca en el aspecto comer-
cial, dada la utilizacion casi exclusiva de estos medios como
canales de venta directa y promocion de productos. Una de las
grandes ventajas sefialadas por los entrevistados es que gracias
a las redes sociales virtuales no necesitan realizar mayores in-
versiones en tiendas fisicas o perder margenes en negociacio-
nes con tiendas de terceros. El disefiador puede gestionar su
incipiente negocio desde su casa y a un bajo costo. Incluso si
el deseo del emprendedor es expandirse y aumentar su pre-
sencia en varios canales, las redes sociales virtuales también
ofrecen ventajas. Todos los emprendedores entrevistados ma-
nifestaron que gracias a ellas han establecido contactos para la
comercializacion de sus productos en ferias, bazares y merca-
dos de disefio o en tiendas especializadas.

Muchos entrevistados revelaron que un impulso impor-
tante durante el proceso de identificacion de la oportunidad
emprendedora fue la facilidad con la cual las redes sociales les
permitieron integrarse a una comunidad de disefio y entrar en
contacto directo con los organizadores de eventos y los due-
fios de espacios de exhibicién de talento nacional; contactos
personales que de otra forma hubiesen resultado casi imposi-
ble. En definitiva, las redes sociales virtuales han expandido
las oportunidades de comercializacion para estos emprende-
dores, en parte, porque reducen el esfuerzo, el tiempo y el
dinero invertidos en desarrollar nuevos canales de venta.

Las redes sociales como espacios para construir equipos
Las entrevistas realizadas revelan que este grupo de emprende-
dores de la industria de la moda en Venezuela utiliza las redes
sociales para establecer contactos con personas o compariias
que les ayuden en las siguientes actividades: confeccionar sus
productos (33 por ciento), desarrollar la imagen de sus pro-
ductos (89 por ciento) y hacer publicidad a su marca (todos).

Estos resultados confirman, una vez mas, que para estos
emprendedores las redes sociales virtuales constituyen una
herramienta comercial. Las utilizan para relacionarse no sélo
con potenciales clientes sino también con personas o compa-
fifas que potencien sus estrategias de mercadeo y les ayuden
a desarrollar la imagen de sus marcas.

Solo el 33 por ciento de los entrevistados utiliza el me-
dio virtual para encontrar personas que les ayuden en el pro-
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ceso de confeccion de los productos. Se presume que esto
puede tener diferentes causas: los emprendedores prefieren
fortalecer sus equipos de disetio y produccion por los medios
tradicionales, para asi reducir el riesgo de plagio y preservar
sus derechos de autor. Otra interpretacion seria que la oferta
de este tipo de proveedores de servicio, a través de las redes
sociales virtuales, es aun limitada.

La escasa presencia de proveedores para el proceso de
produccion de piezas de disefio en el mundo virtual se debe,
de acuerdo con los entrevistados, a que en su mayoria las
personas jovenes con habilidades para la confeccion tienden

En Venezuela, los emprendedores de la industria
de la moda utilizan las redes sociales para
establecer contactos con personas o compaiiias
que los ayuden a confeccionar las piezas de

su coleccion, desarrollar la imagen de sus
productos y hacer publicidad a su marca

a emprender sus propios negocios y las que cuentan con mas
capacitacion y experiencia son muchas veces mujeres de ma-
yor edad o empresas establecidas, que no perciben las redes
sociales virtuales como un canal para gestionar su negocio.

Las redes sociales como fuentes de recursos

Si bien las redes sociales no han sido explotadas como me-
canismos para la busqueda de financiamiento (créditos o
aportes de socios potenciales), la localizacion de maquina-
rias, equipos e insumos para operar, si se ha motorizado
sustancialmente por esta via. Ninguno de los entrevistados
manifesto haber buscado financiamiento a través de las re-
des sociales. Pero el ochenta por ciento de los disefiadores
manifesto que ha localizado equipos especializados para la
confeccion de sus productos, el 78 por ciento ha captado
proveedores de materiales y el 38 por ciento ha logrado iden-
tificar locales en alquiler para operar por esta via.

Los emprendedores de la moda en Venezuela utilizan
las redes sociales virtuales como un canal de busqueda de
recursos que complementen y optimicen su cadena de su-
ministros. Este medio constituye una herramienta esencial
en el desarrollo de sus negocios, cuando necesitan establecer
relaciones con proveedores.

Tendencias en la moda y los negocios

Las relaciones mas importantes que forjan los emprendedores
venezolanos del mundo de la moda, a través de las redes socia-
les virtuales, son las que mantienen con proveedores y clientes.
Con respecto al desarrollo de la oportunidad de negocio, estos
medios son aprovechados para apoyar el disefio de productos,
porque facilitan el analisis de tendencias y competidores, asi
como para fortalecer canales de comercializacion. En cuanto al
desarrollo del equipo a partir de las redes sociales, la captacion
de talento operativo ha sido limitada, en comparacion con los
servicios de apoyo de mercadeo y comercializacion. Finalmen-
te, en lo referido a la captacion de recursos, las redes sociales
virtuales no han sido utilizadas para el establecimiento de rela-
ciones con fines de financiamiento, pero si han contribuido a
la captacion de recursos necesarios para la operacion (locales,
equipos especializados y materia prima).

Las redes sociales virtuales han sido un factor clave para
la consolidacion de relaciones importantes en el sector de la
moda, pues facilitan el desarrollo de «estrategias B2B», tanto
con proveedores como con canales de comercializacion. Pero
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otras particularidades de los disefiadores emergentes han defi-
nido sus estrategias virtuales: tienen claro que darse a conocer
através de estos medios es vital para sus nuevas empresas, por-
que les permite incorporarse al selecto grupo que es invitado
constantemente a participar en bazares y ferias de disefio con
expositores predeterminados. Los emprendedores saben que
las marcas mas conocidas son las que generan mayor interés
en los organizadores, dado su mayor atractivo de mercado.
Los espacios de conectividad virtual han permitido eli-
minar las barreras de entrada al mercado de disefio emergente
en Venezuela. Los emprendedores no tienen que pasar por
el tradicional, y percibido como tedioso, proceso de buscar
cabida para sus productos en diferentes canales de comercia-

Las redes sociales son minas de informacion
sobre los consumidores, los mercados, la
competencia y las nuevas tendencias de la
moda en el mundo

lizacion, condenados a enviar propuestas formales o a parti-
cipar en concursos de seleccion previa. Las redes sociales vir-
tuales hacen posible la oferta publica de nuevos productos de
manera directa, sin intermediarios, del disefiador al mercado.
De igual manera, las tiendas pueden conocer y acceder a los
productos sin que el disefiador tenga siquiera que realizar el
primer contacto o esforzarse en lograr que sea considerada
su propuesta.

El potencial inexplorado de las redes sociales

para la moda en Venezuela

La investigacion revelo las modalidades de uso de las redes
sociales virtuales entre un grupo de disefiadores: utilizan es-
tas redes para identificar oportunidades, construir equipos
y captar recursos para la operacion. Sin embargo, falta mu-
cho para que las redes sociales se conviertan en herramientas
utilizadas exhaustivamente durante el proceso emprendedor.
Actualmente, las aplicaciones que utilizan los emprendedo-
res del sector de disefio de modas en Venezuela estan muy
lejos de permitirles identificar y medir los riesgos de sus
proyectos y saber si sus ideas son verdaderamente buenas
oportunidades.

Las redes sociales son minas de informacion sobre los
consumidores, los mercados, la competencia y las nuevas
tendencias de la moda en el mundo. Por lo tanto, luego de
realizar este estudio, la recomendacion para el emprendedor
es aprovechar al maximo esta base de datos, con el fin de
anticipar mejor lo que le deparara su nuevo negocio, al usar
las redes sociales para los siguientes fines:

1. Entender el mercado que pretende atraer: como son
los consumidores y como es posible segmentarlos con base

en caracteristicas sociales o demograficas. Esto le permitira
cuantificar el tamano del mercado potencial y diseniar pro-
ductos adecuados a las necesidades y preferencias de cada
segmento.

2. Realizar mediciones que permitan construir indica-
dores sobre la percepcion de la marca. Esto puede lograrse
mediante la observacién directa o la aplicacién de cuestio-
narios en linea, lo que le permitira al emprendedor hacer
un seguimiento del crecimiento de su negocio y desarrollar
productos de acuerdo con las tendencias identificadas.

Las redes sociales virtuales ofrecen, también, un alto grado
de conectividad que favorece el contacto con diferentes actores
de la cadena de la industria de la moda. El aprovechamiento
intensivo de este potencial puede lograrse mediante acciones
dirigidas a la construccion de equipos, tales como:

1. Aportar informacion sobre potenciales aliados para la
confeccion, aun cuando estos no cuenten con una estrategia
voluntaria de presencia en medios virtuales.

2. Realizar busquedas activas de talento. Mas alla de
buscar talentos disponibles, que publiquen sus perfiles en
redes sociales, los emprendedores pueden publicar sus nece-
sidades para captar talentos que puedan incorporarse a sus
equipos de trabajo. Quienes acceden voluntariamente a los
espacios virtuales de los disefiadores emergentes muestran
un interés que puede ser clave para la incorporacion de per-
sonal comprometido y con conocimiento del area.

El potencial de las redes sociales para la captacion de
recursos abre espacios atn inexplorados por los disefiadores
emergentes. En tal sentido, es posible desarrollar acciones
como las sugeridas a continuacion:

1. Realizar busquedas activas de aliados estratégicos
para proyectos especificos o relaciones de largo plazo. Por
ejemplo, es posible proponer el lanzamiento de combos de
productos que cuenten con piezas de diferentes disefiadores
a fin de ser comercializados por temporadas.

2. Realizar busquedas activas de socios potenciales o in-
versionistas cuyos planes estratégicos los estimule a financiar
proyectos de crecimiento de empresas incipientes. Es posible
utilizar estos espacios para proponer asociaciones a personas
interesadas en el mundo de la moda, que podrian convertirse
en «inversionistas angeles», al mostrar los productos y la repu-
tacion de la marca como motivadores para el financiamiento.

Seguramente existen otras muchas potencialidades que
las redes sociales virtuales pueden ofrecer a emprendedores
tanto del mundo de la moda como de otros sectores. Lo cier-
to es que los disefiadores emergentes han encontrado usos
particulares en estos medios que han sido valiosos para el de-
sarrollo del sector. Esa creatividad que imprimen a la confec-
cion de piezas de moda puede transferirse al uso estratégico
de estos recursos de comunicacion para continuar marcando
tendencias en el mundo de los negocios. Bl
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Colombia, Ecuador y Venezuela comparten una historia comun. Sin embargo,
con el paso del tiempo han ido perfilando sus propias tendencias ideoldgicas
y de interaccion con la comunidad internacional. En este libro, tres reputados
académicos estudian, a la luz de un novedoso enfoque conceptual, el
desempefio macroeconémico y financiero de estas tres naciones democraticas
entre los afios 1980 y 2000. Las lecciones extraidas, dada su inquietante
relevancia, son de obligatoria lectura.
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