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Resumen

El presente trabajo analiza el caso de The Baby Clan (TBC), una startup argentina fundada
en 2019 en Coérdoba, cuyo modelo de negocio se basa en la economia circular. A través de
una plataforma digital, TBC facilita la compra, venta y alquiler de articulos de segunda mano
para bebés, promoviendo el consumo responsable, la reutilizacioén de recursos y la generacion
de comunidades colaborativas en torno a la crianza de bebés.

A pesar de contar con una propuesta de valor innovadora y alineada con tendencias
globales de sustentabilidad, TBC enfrenta una serie de limitaciones que dificultan su
crecimiento. Entre las principales problematicas se destacan su baja visibilidad digital,
deficiencias técnicas en su sitio web, ausencia de una estructura logistica propia y una base
de usuarios reducida. Estas condiciones afectan negativamente su posicionamiento en el
mercado y limitan la posibilidad de monetizar su operacion de manera eficiente.

En este contexto, el estudio de TBC reviste especial interés por su potencial para hacer
visibles los desafios que enfrentan los emprendimientos digitales de base sustentable en
economias emergentes. Asimismo, permite trabajar y analizar la implementacion de
estrategias de marketing digital, posicionamiento de marca y escalabilidad. A través del
desarrollo de un plan integral de posicionamiento, este trabajo busca aportar herramientas
conceptuales y practicas para la consolidacion de modelos de negocio orientados a la

economia colaborativa y al impacto social y ambiental positivo.
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Abstract

This paper analyzes the case of The Baby Clan (TBC), an Argentine startup founded in
2019 in Coérdoba, whose business model is based on the principles of the circular economy.
Through a digital platform, TBC facilitates the purchase, sale, and rental of second-hand
baby items, promoting responsible consumption, resource reuse, and the development of
collaborative communities centered around early childhood care.

Despite offering an innovative value proposition aligned with global sustainability trends,
TBC faces several limitations that hinder its growth. Key challenges include low digital
visibility, technical shortcomings on its website, the absence of an integrated logistics
structure, and a limited active user base. These factors negatively impact the company’s
market positioning and restrict its ability to monetize operations efficiently.

In this context, the study of TBC is particularly relevant as it sheds light on the challenges
faced by sustainability-driven digital ventures in emerging economies. It also provides an
opportunity to explore and assess the implementation of digital marketing strategies, brand
positioning, and business scalability. Through the development of a comprehensive
positioning plan, this paper aims to contribute both conceptual and practical tools for the
consolidation of business models focused on collaborative economies and positive social and

environmental impact.

Keywords

Circular economy, Digital marketplace, Responsible consumption, Digital marketing,
Startup, Reuse, Collaborative parenting, Positioning, Online visibility, Social media.



Introduccion

Marco de referencia Institucional

The Baby Clan (TBC) es una startup fundada en 2019 en la ciudad de Villa Carlos Paz,
Cordoba, por tres emprendedoras: Evelyn Aghemo, Marianela Adalid y Paola Brasca
(Canvas, 2025). La organizacion surge como una respuesta innovadora a una problematica
comun en la maternidad: el rapido desuso y acumulacion de equipamiento para bebés debido
al crecimiento acelerado de los nifios. A partir de esta realidad, TBC se posiciona como un
marketplace digital de economia circular, especializado en la compra, venta y alquiler de
articulos de segunda mano para bebés y nifos pequeiios (Canvas, 2025).

Seglin lo expresa la compaiiia, la propuesta de valor de TBC se sustenta en un modelo de
economia colaborativa, que fomenta el consumo responsable y la reutilizacion de recursos.
A través de su plataforma digital, la empresa conecta a familias que desean deshacerse de
productos que ya no necesitan con otras que buscan acceder a estos articulos de forma
accesible y temporal. Este enfoque no solo contribuye a la economia familiar al reducir
costos, sino que también genera un impacto positivo en el medio ambiente al disminuir el
desperdicio y promover practicas de consumo sustentables.

El proyecto no solo apunta a facilitar la crianza desde un enfoque comunitario, sino
también a construir una red de apoyo entre padres y madres que comparten experiencias
similares. Este concepto de "crianza en comunidad" se convierte en un diferencial clave
frente a otras plataformas de compra-venta generalistas.

Breve descripcion de la problematica

La principal problematica que enfrenta The Baby Clan se relaciona con su bajo nivel de
visibilidad digital y limitaciones tecnoldgicas que obstaculizan su crecimiento en el mercado.
A pesar de contar con una propuesta innovadora y diferenciadora en el ambito de la economia
circular aplicada a la crianza, la empresa presenta una base de usuarios activos
significativamente reducida (aproximadamente 450) (Canvas, 2025). Esta situacion es reflejo
de multiples factores interrelacionados que afectan negativamente su posicionamiento
competitivo y su capacidad de atraer nuevos clientes.

Entre los factores criticos se destaca el escaso alcance e interaccion en redes sociales. La
presencia de TBC en plataformas como Instagram y Facebook es limitada, tanto en cantidad

de seguidores como en engagement, lo cual disminuye la efectividad de las estrategias de



marketing digital. Seglin andlisis de métricas recientes, la tasa de participacion en Instagram
ha mostrado una tendencia decreciente en los ultimos meses, lo que indica una desconexion
entre el contenido publicado y el interés de la audiencia potencial. Esta falta de visibilidad
reduce la posibilidad de captar nuevos usuarios y fidelizar a los actuales.

En paralelo, la plataforma digital de TBC presenta deficiencias técnicas significativas que
impactan directamente en la experiencia del usuario. Los problemas de optimizacion web,
como la baja velocidad de carga y la falta de integracion adecuada con medios de pago,
generan fricciones en el proceso de compra y alquiler. Estas dificultades no solo afectan la
satisfaccion del usuario, sino que también limitan el volumen de transacciones exitosas,
reduciendo asi los ingresos de la empresa. Ademas, la carencia de un sistema logistico propio
agrava la situacion, ya que cada transaccion depende de la coordinacion entre usuarios
individuales, lo que incrementa el riesgo de demoras y problemas en la entrega de productos
(Camara Argentina de Comercio Electronico, 2024).

Las areas afectadas por estos problemas abarcan principalmente el marketing digital, el
desarrollo tecnoldgico y la atencion al cliente. Desde una perspectiva estratégica, la falta de
un enfoque integral que articule estas areas provoca una desconexion entre la propuesta de
valor de TBC y la percepcion de los consumidores. Esta brecha impide la consolidacion del
modelo de negocios y dificulta la expansion a nuevos mercados geograficos (Reuters, 2025).
En consecuencia, la empresa enfrenta serias limitaciones para escalar su operacion y alcanzar
un crecimiento sostenido en el &mbito de la economia colaborativa.

Antecedentes

En el ambito de los marketplaces digitales orientados a la economia circular, diversos
estudios académicos y experiencias practicas han documentado casos de €xito que ofrecen
valiosas lecciones para emprendimientos como The Baby Clan. Estos antecedentes permiten
comprender las estrategias implementadas, los desafios enfrentados y las soluciones
adoptadas por empresas con modelos de negocio similares.

Uno de los casos destacados es el de Vitrinnea, una plataforma de comercio electronico
originaria de El Salvador, fundada en 2021. Su objetivo principal es facilitar la compra y
venta de prendas de vestir semi-nuevas, promoviendo la economia circular en la region de
Centroamérica y el Caribe. La plataforma ofrece un servicio integral que incluye la

recoleccion de prendas, verificacion de calidad, preparacion para la venta y entrega al cliente



final, generando asi un ciclo completo de reutilizacion. A 2023, Vitrinnea cuenta con una
comunidad de 1,000 vendedores activos y 40,000 usuarios registrados, logrando la
recirculacion de mas de 5,000 productos mensualmente. Su estrategia de éxito se fundamenta
en brindar seguridad a los usuarios mediante la gestion centralizada de calidad y logistica,
elementos fundamentales para consolidar la confianza del consumidor en el ambito de
productos usados (Wikipedia, 2023).

Otro ejemplo relevante es el proyecto EcoMarket, desarrollado en Colombia, que propone
una aplicacion web para el intercambio y comercializacion de productos de segunda mano y
excedentes agricolas. Este trabajo de investigacion destaca la importancia de la usabilidad,
la seguridad y la confianza en las plataformas digitales para fomentar la participacion activa
de los usuarios en la economia circular. Ademads, subraya la necesidad de implementar
estrategias de marketing digital y campafias de educacion al consumidor para promover el
consumo responsable y sustentable (Politécnico Grancolombiano, 2023). La aplicacion no
solo permite el intercambio de bienes, sino que también incentiva la creacion de comunidades
colaborativas donde los usuarios pueden compartir experiencias y recomendaciones, lo que
fortalece el sentido de pertenencia a la plataforma.

En el contexto argentino, el estudio "Las pymes argentinas en desarrollo de economia
circular" aborda casos de pequeias y medianas empresas que han implementado practicas
circulares en sus modelos de negocio. El informe analiza experiencias en la Region
Metropolitana de Buenos Aires, destacando como estas empresas han logrado mejorar su
competitividad y sostenibilidad a partir de estrategias que incluyen la reutilizacion, el
reciclaje y la optimizacion de recursos. El estudio enfatiza que el éxito de estos
emprendimientos radica en la capacidad de integrar procesos sostenibles con practicas
comerciales rentables, generando un impacto positivo tanto en el &mbito econdémico como en
el ambiental (Volker, Bessouat & Sauco, 2021).

Estos casos demuestran que los marketplaces digitales centrados en la economia circular
pueden alcanzar el éxito si abordan adecuadamente aspectos clave como la experiencia del
usuario, la confianza en la plataforma, la logistica eficiente y una comunicacion efectiva que

eduque y motive a los consumidores hacia practicas de consumo mas sustentables.



Relevancia del caso

Analizar el caso de The Baby Clan es relevante tanto desde una perspectiva académica
como practica, ya que permite abordar multiples dimensiones del emprendimiento en el
contexto actual de la economia circular y el comercio digital.

Desde el punto de vista académico, el caso ofrece una oportunidad para estudiar la
integracion de la economia colaborativa en sectores tradicionales, como el mercado de
productos para bebés. Dado que el modelo de negocios de TBC combina practicas
sustentables con estrategias de comercializacion digital, su analisis permite reflexionar sobre
la viabilidad y escalabilidad de este tipo de plataformas en el contexto argentino. Ademas, el
caso aporta un enfoque interdisciplinario que abarca dreas como el marketing digital, la
gestion de startups, la innovacion social y la economia circular, proporcionando un campo
fértil para el desarrollo de teorias sobre modelos de negocio hibridos (Canvas, 2025).

En términos empresariales, el andlisis del caso resulta fundamental para comprender los
desafios de consolidacion de startups que apuestan por modelos colaborativos. El contexto
del comercio electronico en Argentina, que ha crecido un 87% en el ultimo afio (Camara
Argentina de Comercio Electronico, 2024), genera tanto oportunidades como desafios para
emprendimientos como TBC. El caso permite explorar estrategias para abordar problemas
recurrentes en marketplaces, tales como la baja visibilidad digital, la limitada interaccién en
redes sociales y los obstaculos tecnoldgicos vinculados a la experiencia de usuario. Ademas,
el estudio de casos comparativos exitosos, como Vitrinnea y EcoMarket, aporta evidencia
empirica sobre buenas practicas en la gestion de comunidades digitales y la optimizacion de
procesos logisticos (Politécnico Grancolombiano, 2023; Volker et al., 2021).

Desde una perspectiva social y econdmica, TBC genera un impacto positivo al fomentar
el consumo responsable y la reutilizacion de recursos. El proyecto contribuye a la economia
familiar al facilitar el acceso a equipamiento para bebés a precios accesibles, especialmente
en un contexto inflacionario que afecta el poder adquisitivo de muchas familias argentinas
(Ministerio de Ambiente y Desarrollo Sostenible, 2021). Ademas, el enfoque colaborativo
de TBC no solo incentiva la economia circular, sino que también promueve la creacion de
comunidades de apoyo mutuo entre madres y padres, fortaleciendo los lazos sociales y

fomentando practicas de consumo mas sustentables.



El andlisis del caso de The Baby Clan también resulta relevante desde el punto de vista
tecnoldgico, ya que permite identificar las barreras que enfrentan las startups digitales para
escalar su operacion en un entorno competitivo. La identificacion de problemas especificos,
como la optimizacidon web y la integracion de medios de pago, brinda informacién util para
el disefio de estrategias que permitan superar estos desafios y consolidar el modelo de
negocio a nivel nacional (Reuters, 2025).

En definitiva, el estudio del caso de The Baby Clan no solo aporta un analisis profundo
de un modelo de negocio innovador, sino que también ofrece un conjunto de aprendizajes
aplicables a otros emprendimientos que buscan integrar la sustentabilidad con el comercio

digital en mercados emergentes.

Analisis de la situacion

Descripcion de la situacion

The Baby Clan (TBC) es una startup argentina fundada en 2019 en la ciudad de Villa
Carlos Paz, Cérdoba, por tres mujeres emprendedoras con formacion en disefio, marketing y
gestion. Su propuesta se inscribe en el marco de la economia circular y se materializa a través
de un marketplace digital especializado en la venta y alquiler de productos usados para bebés.
Su objetivo es ofrecer una solucion sustentable y economica para las familias, reduciendo el
consumo de bienes nuevos mediante la reutilizacion de articulos como cochecitos, cunas,
juguetes y accesorios.

El caso original presenta a TBC como una iniciativa en crecimiento, impulsada por valores
como el consumo responsable, la colaboracion entre familias y la accesibilidad econémica.
No obstante, también deja en evidencia ciertas debilidades estructurales que limitan su
potencial de expansion. Entre ellas se destacan la baja visibilidad digital, las dificultades
técnicas de su sitio web, la falta de una estrategia s6lida en redes sociales, y la ausencia de
un sistema logistico propio. Estos elementos afectan la experiencia del usuario y dificultan
la fidelizacion de clientes (Canvas, 2025).

El posicionamiento actual de The Baby Clan (TBC) evidencia una propuesta de valor
clara pero todavia poco consolidada. La empresa ha logrado definir con precision qué es lo
que ofrece: una alternativa sustentable, colaborativa y econémica al consumo tradicional de

productos para bebés, sin embargo, el principal desatio de TBC no estd en su identidad, sino
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en su capacidad para ocupar un lugar claro en la mente del consumidor. Actualmente, The
Baby Clan (TBC) presenta una presencia digital incipiente en relacion con su potencial de
marca y propuesta de valor.

Desde el punto de vista del ecosistema digital, TBC cuenta con perfiles activos en redes
sociales como Instagram, donde comunica parte de su identidad visual y valores de marca
(economia circular, sustentabilidad, crianza consciente), pero su alcance, frecuencia y
estrategia de contenido son limitados. No logra atn construir una comunidad soélida, ni
posicionarse como referente en el nicho de reutilizacion infantil. La interaccion es baja y no
hay campaifias sostenidas que movilicen engagement ni generacion de leads.

Analisis externo
Analisis del Contexto: Oferta

En el mercado argentino, la oferta de productos infantiles usados y en alquiler ha crecido
de forma notoria en los ultimos afios, impulsada por factores economicos, el avance del e-
commerce y una creciente conciencia social sobre la sustentabilidad (Camara Argentina de
Comercio Electronico, 2024). Esta oferta se encuentra hoy principalmente distribuida en dos
grandes vertientes: plataformas informales de compraventa entre particulares y
emprendimientos digitales con enfoque colaborativo.

Por un lado, existen canales informales como Facebook Marketplace, grupos de
compraventa en redes sociales, donde las familias publican productos usados —
principalmente cochecitos, cunas, ropa y juguetes— de manera directa. Este tipo de oferta
destaca por su volumen y accesibilidad, especialmente en segmentos C2 y C3, aunque
presenta desventajas en términos de calidad, seguridad, garantia y experiencia de usuario
(Facebook, 2024).

Por otro lado, ha surgido una oferta mas estructurada y con proposito, representada por
emprendimientos como The Baby Clan (TBC) y Bebé Noémade BUE. Estas plataformas
digitales se enfocan en el consumo colaborativo, facilitando la reutilizacion de productos
mediante modelos de compra y alquiler. En el caso de TBC, la propuesta se diferencia por su
foco en la economia circular, la curaduria de productos y la creacion de comunidad entre
familias (Canvas, 2025). Aunque este tipo de oferta es todavia incipiente en términos de
volumen y alcance, responde a una demanda en crecimiento, tanto por razones econdmicas

como por motivaciones vinculadas al impacto ambiental y el ahorro de recursos.
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En sintesis, la oferta actual de productos infantiles usados y de alquiler en Argentina
combina informalidad, escala y bajo costo en algunos canales, con especializacion, valores
sustentables y experiencia mejorada en plataformas emergentes como TBC. Esta
coexistencia configura un espacio de oportunidad para propuestas que logren profesionalizar
la reutilizacion sin perder accesibilidad ni cercania con su publico.

Analisis del Contexto: Demanda

La demanda de productos usados y en alquiler para bebés en Argentina ha evolucionado
significativamente en los Ultimos afios, atravesada por cambios culturales, econdomicos y
generacionales. En este contexto, The Baby Clan (TBC) se inserta en un segmento de
consumidores cada vez mas receptivo a propuestas que combinan funcionalidad, ahorro y
responsabilidad ambiental.

Uno de los factores centrales que explica esta transformacion es el contexto econdmico.

La inflacion acumulada del 117,8% en 2024 (Swissinfo, 2025) y la caida del consumo masivo
del 17% en el mismo periodo (Clarin, 2025) modificaron los habitos de consumo de las
familias argentinas, especialmente en los segmentos medios y bajos. La necesidad de reducir
gastos, sin resignar calidad o bienestar infantil, incentivé la busqueda de alternativas mas
accesibles, como la compra y alquiler de articulos usados para bebés.
Sin embargo, la eleccion de estos formatos no responde solo a motivos econdmicos. Existe
una creciente sensibilidad ambiental entre los consumidores jovenes, particularmente madres
y padres en edad fértil, que valoran practicas sostenibles como la reutilizacion de productos.
En linea con la creciente conciencia ambiental de las familias argentinas, se observa un
aumento sostenido en el interés por practicas de consumo responsable. Segun un informe de
la Camara Argentina de Comercio Electronico (CACE, 2024), el 33% de los consumidores
argentinos priorizan actualmente productos que generen menor impacto ambiental, lo que
incluye bienes reutilizables, reciclables o sustentables. Esta tendencia se refleja también en
el crecimiento del comercio electronico de productos usados, especialmente en categorias
vinculadas al hogar y la crianza, impulsado tanto por razones econdmicas como por
convicciones ecoldgicas. Esta sensibilidad se combina con un uso intensivo de redes sociales
y plataformas digitales, lo cual facilita el contacto con propuestas como la de TBC.

El perfil de la demanda, por tanto, es doble: por un lado, se encuentran consumidores de

nivel socioecondmico C2 y C3 que priorizan el ahorro y buscan soluciones practicas,
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inmediatas y econémicas; por otro, usuarios de nivel BC1 que eligen estas propuestas por
conviccion ambiental, sentido comunitario y afinidad con modelos colaborativos de
consumo. Ambos grupos comparten el uso habitual de dispositivos modviles y canales
digitales para informarse y comprar (Camara Argentina de Comercio Electronico, 2024).
No obstante, aun existen barreras culturales asociadas al uso de productos usados,
especialmente en el rubro infantil. Algunas familias expresan reservas respecto a la higiene,
seguridad o “historial” del producto, lo que exige a plataformas como TBC trabajar en la
generacion de confianza, transparencia y curaduria de la oferta. También se detecta una
demanda latente por servicios complementarios como logistica, asesoramiento y flexibilidad
en las transacciones.

En sintesis, la demanda de productos infantiles usados y de alquiler en Argentina es
creciente, diversa y potencialmente leal, siempre que las propuestas logren comunicar su
valor, reducir fricciones y brindar una experiencia cuidada. The Baby Clan tiene la
oportunidad de convertirse en una referencia en este nicho si logra conectar emocionalmente

con este nuevo consumidor, que ya no compra solo por necesidad, sino también por valores.



Analisis del Contexto: Competencia
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Bebé Nomade . Facebook The Baby Clan
Aspecto Mercado Libre
P BUE ! Marketplace (TBC)
Marketplace de
Alquil i
quiter de Marketplace de Plataforma de _ ceonomia
Modelo de equipamiento circular (venta y
. . . productos nuevos compraventa :
negocio infantil para : alquiler de
. y usados entre particulares ,
turistas articulos usados
para bebés)
Madres y padres
Familias turistas Piblico masivo Usuarios urbanos en edad
Publico con bebés o . ’ informales, fertil (BC1 por
e o 5 amplio espectro . s,
objetivo nifios pequenos . e especialmente motivacion
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por ahorro)
Principalmente
. . Cordoba y otras
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geografico Buenos Aires . . potencial de
(Latinoamérica) local .,
expansion
nacional
: i . Reutilizacié
Comodidad Varl,ec1ad, Facilidad, cutliizacion,
logistica . . ahorro, consumo
Propuesta | temporal, entrega . informalidad,
integrada, . responsable y
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. , sistema de pagos . comunidad
alquiler por dias geografica .
seguro colaborativa
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sustentable,
Especializacion, Volumen de nicho especifico,
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logistica propia, . . usuarios, conciencia
Fortalezas -, logistica, medios . .
atencion de paco. variedad contacto directo, ecologica,
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Falta d C
No centrado en re il:cign Baja visibilidad
Nicho limitado economia S ég rida d’ digital, falta de
Debilidades (turismo), sin circular ni veu logistica propia,
., limitada, g
venta permanente reutilizacion . sitio con desafios
. experiencia .
colaborativa . técnicos
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Tabla 1 — Elaboracién propia
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Como se observa en la Tabla 1, The Baby Clan (TBC) participa de un ecosistema
competitivo heterogéneo, compuesto tanto por actores tradicionales como por plataformas
digitales emergentes. A medida que crece el interés por el consumo responsable y
colaborativo, se diversifican también las propuestas orientadas a ofrecer productos infantiles
de segunda mano, en venta o alquiler, lo que obliga a TBC a diferenciarse no solo por precio
o funcionalidad, sino también por propdsito y experiencia.

Entre los competidores directos, se destacan emprendimientos como Bebé Nomade BUE,
una plataforma portefia especializada en el alquiler de equipamiento para bebés dirigido
principalmente a turistas. Su fortaleza radica en la logistica personalizada y el enfoque en
conveniencia para estancias temporales. Sin embargo, su propuesta es puntual, mas
transaccional que comunitaria, y estd limitada geograficamente a la Ciudad de Buenos Aires
(Infonegocios, 2023). A diferencia de TBC, no promueve una comunidad ni un circuito de
reutilizacion permanente entre familias. Por otra parte, existe una amplia competencia
informal, muy presente en canales como Facebook Marketplace y grupos de compraventa en
redes sociales. Estos espacios tienen una alta rotacion de productos, escasa barrera de entrada
y gran capilaridad en sectores C2 y C3. Aunque carecen de curaduria, seguridad o
seguimiento postventa, ofrecen inmediatez y volumen. En muchos casos, compiten con TBC
en el mismo universo digital, captando al mismo publico por su facilidad y alcance
(Facebook, 2024).

En el plano de la competencia indirecta, se ubican plataformas masivas como
MercadoLibre, que, si bien no estan centradas en la economia circular, ofrecen productos
nuevos y usados en condiciones muy competitivas, apalancados por infraestructura logistica,
confianza del usuario y un ecosistema de pagos integrado. Su fortaleza reside en su escala,
pero su debilidad frente a TBC es la falta de foco en valores como la sustentabilidad o la

crianza consciente (Camara Argentina de Comercio Electronico, 2024).

Analisis PESTEL
Factor ecologico

La creciente preocupacion por el medio ambiente y la sustentabilidad impulsa a los
consumidores a optar por productos que generen un menor impacto ambiental, lo que ha

favorecido la adopcién de alternativas reutilizables y de segunda mano en diversos sectores.
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En Argentina, la economia circular ha ganado relevancia en los ultimos afios gracias a
politicas publicas que promueven el reciclaje, la reutilizacion y el consumo responsable.
Seguin datos recientes, el reciclaje de plasticos en el pais se ha multiplicado por cinco en dos
décadas, alcanzando mas de 294.000 toneladas anuales en 2023, lo que evitd la emision de
mas de 5.700.000 toneladas de CO: (Ambito, 2025). Ademas, iniciativas como la Estrategia
de Economia Circular 2024-2028 de la Ciudad de Buenos Aires establecen metas ambiciosas
para reducir el 65% de los residuos enterrados para 2025 y el 80% para 2030 (Gobierno de
la Ciudad de Buenos Aires, 2024). En el &mbito normativo, la promulgacion de la Ley 27621
de Educacion Integral Ambiental en 2021 ha sido un paso fundamental para promover la
concienciacion ambiental desde el &mbito educativo. Esta ley establece la incorporacion de
contenidos ambientales en los programas educativos de todos los niveles, fomentando
practicas responsables y sostenibles en la ciudadania (Boletin Oficial de la Republica
Argentina, 2021). Esta normativa contribuye a la consolidacion de una cultura de consumo
responsable, lo que puede favorecer a modelos de negocio como el de TBC que promueven
la reutilizacion y el impacto positivo en el medio ambiente.

Para TBC, este contexto ecoldgico ofrece multiples oportunidades. El creciente interés
por productos sustentables fortalece su propuesta de valor, orientada a la reutilizacion y al
ahorro familiar. Sin embargo, también plantea desafios relacionados con la comunicacion
efectiva de sus beneficios ambientales y la fidelizacion de usuarios que priorizan practicas
sustentables.

Factor Social

En Argentina, la sustentabilidad ha evolucionado de ser una preocupacion ambiental a
convertirse en una norma social ampliamente aceptada. Este cambio se refleja en politicas
publicas, iniciativas educativas y en la conducta de los consumidores, quienes valoran cada
vez mas las practicas responsables y sostenibles. En Argentina, se han implementado
politicas publicas que fomentan la sustentabilidad como un valor central en el desarrollo
econdmico y social. La Estrategia Nacional de Consumo y Produccion Sostenibles,
promulgada en 2021, tiene como objetivo integrar la sustentabilidad en las politicas ptblicas
y en las practicas empresariales, promoviendo el desarrollo econdémico responsable mediante
patrones de consumo sostenibles. Esta estrategia busca generar conciencia y compromiso

tanto en el ambito institucional como en la ciudadania, consolidando un enfoque integral
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hacia la sustentabilidad en el pais (Ministerio de Ambiente y Desarrollo Sostenible de
Argentina, 2021). Por ultimo, La Agencia Nacional de Promocion de la Investigacion, el
Desarrollo Tecnolégico y la Innovacion (Agencia [+D+i) ha desempefiado un papel
destacado en la promocion de la economia circular en Argentina. En septiembre de 2023, la
agencia encabez6 el evento “Innovacion en Economia Circular” en la cooperativa
“Reciclando Suefios” de La Matanza. Durante el encuentro, se debatieron oportunidades y
desafios para el desarrollo de una ciencia y tecnologia con perspectiva territorial, destacando
la importancia de la articulacion publico-privada y la generacion de empleo genuino a través
de cooperativas. Este tipo de iniciativas refuerza el compromiso estatal con la promocion de
practicas sostenibles y la economia circular (Agencia [+D+i, 2023).

Factor Economico

El afio 2024 estuvo marcado por una fuerte recesion en Argentina, con un impacto directo
en el consumo y el poder adquisitivo de los hogares. El consumo masivo cayd un 17%
interanual, registrando la mayor contraccion desde 2001, en un contexto de inflacion
acumulada del 117,8% (Clarin, 2025; Swissinfo, 2025). Este escenario forzé a muchas
familias a priorizar el ahorro y buscar alternativas mas accesibles, como el consumo de
productos usados o en alquiler. En paralelo, el gobierno implementé una politica de apertura
comercial que incluy6 la reduccion de aranceles de importacion para diversos productos de
consumo masivo, como ropa, calzado, textiles y pequeinos electrodomésticos, con el objetivo
de fomentar la competencia y reducir los precios internos. Si bien no se especificaron
reducciones arancelarias directas para productos infantiles, la flexibilizacion de las
importaciones y la ampliacion del limite para compras al exterior mediante el sistema de
courier (de USD 1.000 a USD 3.000 por paquete) han facilitado el acceso a productos
importados, incluyendo ropa y juguetes para bebés.

Para 2025, las proyecciones econdmicas son diversas. El gobierno, a través del proyecto
de ley de presupuesto, estima una inflacion anual del 18,3%, apoyada en politicas de ajuste
fiscal y estabilidad cambiaria. En cambio, el Relevamiento de Expectativas de Mercado
(REM) del Banco Central prevé una inflacion del 31,8%, aunque con una tendencia
descendente en el segundo semestre (Infobae, 2025). Consultoras como LCG y Eco Go
anticipan valores cercanos al 25%, mientras que Moody’s proyecta un 30% vy

FocusEconomics eleva su estimacion al 46,8% (iProfesional, 2025; Reuters, 2025). En
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cuanto al crecimiento econdémico, el gobierno estima un aumento del PBI del 5% para 2025,
impulsado por las exportaciones y el consumo privado. Estas cifras son acompanadas por el
REM, que proyecta un crecimiento del 5,1% para el mismo periodo.

Pese a la desaceleracion inflacionaria esperada, el acceso al crédito sigue siendo limitado.
Las tasas vigentes para préstamos personales se mantienen por encima de la inflacion
proyectada: por ejemplo, el Banco Nacion ofrece una TNA del 39% y una TEA del 46%
(BNA, 2025). Esto implica que, aunque hay una leve recuperacion en la demanda de
financiamiento, los costos en términos reales aun son altos.

Factor Tecnologico

El desarrollo tecnoldgico es un componente fundamental en la estrategia de The Baby
Clan (TBC), cuyo modelo de negocio se apoya en una plataforma digital de economia
circular. En este sentido, el factor tecnoldgico constituye tanto una oportunidad como un
desafio para la empresa.

En los ultimos afios, el crecimiento del comercio electrénico en Argentina ha sido
sostenido. Segun datos de la Camara Argentina de Comercio Electronico (2024), las ventas
online aumentaron un 87% durante el Gltimo afo, impulsadas por el cambio de habitos de
consumo, el avance de los métodos de pago digitales y el uso intensivo de dispositivos
moviles. Esta transformacion digital ha generado un entorno propicio para plataformas como
TBC, que operan exclusivamente en linea y que pueden acceder a un publico amplio, diverso
y cada vez mas familiarizado con las transacciones digitales.

Sin embargo, el aprovechamiento de estas oportunidades tecnoldgicas también requiere
inversiones constantes en infraestructura, seguridad y experiencia de usuario. TBC enfrenta
limitaciones técnicas que han sido identificadas en el diagnostico organizacional, tales como
la baja velocidad de carga de su sitio web, dificultades en la integracion con medios de pago
y falta de optimizacion para dispositivos moviles. Estos obstaculos pueden generar fricciones
en el proceso de compra y alquiler, afectando negativamente la conversion de visitas en
transacciones efectivas (Google, 2023).

A su vez, el posicionamiento en buscadores (SEO) se ha convertido en una variable critica
para la visibilidad digital. Un sitio mal optimizado, con errores de indexacion o tiempos de
carga elevados, pierde competitividad frente a otras plataformas que captan trafico organico

de manera mas eficiente. Esto impacta directamente en la capacidad de TBC para captar
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nuevos usuarios desde busquedas genéricas relacionadas con productos para bebés (Semrush,
2024).

Ademas, la presencia y gestion estratégica en redes sociales se ha transformado en una
herramienta clave para generar comunidad, credibilidad y trafico derivado. Un manejo
deficiente de plataformas como Instagram o Facebook puede implicar una pérdida de
oportunidades de visibilidad, engagement y conversion. Para empresas como TBC, cuyo
modelo se basa en la confianza y el boca a boca digital, una estrategia de contenido coherente,
constante y segmentada es vital (Hootsuite, 2024). Por otro lado, la pasarela de pagos
representa una pieza critica del proceso comercial. Una integracion deficiente o con
fricciones en la experiencia del usuario puede resultar en abandonos de carrito, reclamos o
desconfianza. En un entorno competitivo y con alto volumen de operaciones moviles, la
fluidez, la seguridad y la multiplicidad de opciones de pago son condiciones minimas para
sostener la conversion (Mercado Pago, 2023). Asimismo, la brecha digital en algunas
regiones del pais puede representar una barrera para la expansion geografica de la plataforma.
Si bien el acceso a internet ha mejorado notablemente en la ultima década, atn existen
segmentos de la poblacion con acceso limitado a conectividad estable o a dispositivos
adecuados. En este contexto, las estrategias de inclusion digital impulsadas por el sector
publico y organizaciones sociales (como los programas de conectividad o acceso a
equipamiento tecnologico reacondicionado) resultan relevantes para ampliar la base de
usuarios de emprendimientos como TBC.

Finalmente, la aparicion de nuevas herramientas tecnoldgicas —como la inteligencia
artificial aplicada al analisis de datos, la automatizacion de procesos logisticos o los asistentes
virtuales de atencion al cliente— abre nuevas posibilidades para mejorar la eficiencia
operativa y la personalizacion del servicio. Para TBC, adoptar estas tecnologias
progresivamente puede representar una ventaja competitiva frente a otras plataformas del
mismo nicho.

Factor Politico-Legal

El entorno politico-legal de Argentina incide directamente en las condiciones de
desarrollo y escalabilidad de emprendimientos digitales como The Baby Clan (TBC),
especialmente aquellos vinculados a la economia circular. En los ultimos afios, se han

implementado diversas iniciativas legislativas y politicas publicas que buscan fomentar el
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consumo responsable, la sustentabilidad y la inclusion digital, ofreciendo un marco favorable
para modelos de negocio como el de TBC. En primer lugar, desde una perspectiva normativa,
Argentina cuenta con marcos legales que promueven el desarrollo sustentable y la economia
circular. La Ley 27.621 de Educacion Ambiental Integral (Boletin Oficial, 2021),
promulgada en 2021, establece contenidos obligatorios sobre sostenibilidad en todos los
niveles educativos, lo que contribuye a consolidar una cultura ciudadana mas alineada con
practicas de reutilizaciéon y consumo responsable, valores centrales de TBC.Asimismo, la
Estrategia Nacional de Consumo y Produccion Sostenibles, implementada por el Ministerio
de Ambiente en 2021, promueve un cambio estructural en los patrones de consumo y
produccion hacia modelos mas sustentables (Ministerio de Ambiente y Desarrollo
Sostenible, 2021). Este enfoque refuerza la legitimidad y proyeccion de propuestas basadas
en la economia circular como la que impulsa TBC.

No obstante, también existen desafios asociados al entorno politico-legal. En primer lugar,
la alta inestabilidad institucional y la frecuencia en los cambios de politicas econdmicas y
fiscales generan incertidumbre en el mediano plazo. Ademads, la informalidad sigue siendo
una caracteristica extendida en el ecosistema digital argentino, lo que pone a empresas
formales como TBC en una situacion de competencia desigual frente a actores que operan
fuera del marco normativo y sin regulaciones.

Por ultimo, la ausencia de una legislacion especifica que regule el comercio de productos
usados —en aspectos como la responsabilidad por fallas, garantias o devoluciones— puede
generar riesgos de reputacion de marca o conflictos con los usuarios si no se establecen
mecanismos internos claros de resolucion de disputas.

Andalisis de la industria segun las cinco fuerzas de Michel Porter

El nicho de productos infantiles reutilizables y en alquiler representa un sector emergente
dentro del mercado argentino, con caracteristicas particulares que lo distinguen de la oferta
tradicional de productos nuevos. A través del modelo de las cinco fuerzas de Porter, se puede
evaluar la dindmica competitiva que enfrenta The Baby Clan (TBC) en este entorno.

Poder de negociacion de los clientes

Los consumidores de este nicho son altamente sensibles al precio, dado que uno de los

principales motivadores para adquirir productos usados o alquilarlos es el ahorro econdmico.

Ademas, tienen multiples alternativas informales (como Facebook Marketplace) y pueden
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comparar ofertas de forma inmediata. Esta accesibilidad hace que el poder de decision
recaiga en gran medida sobre el cliente, quien exige no solo buen precio, sino confianza,
rapidez y practicidad. En este contexto, la fidelizacion se vuelve un desafio clave. En funcion
de lo expresado, se puede considerar que el poder de negociacion de los clientes es alto.
Poder de negociacion de los proveedores

En este modelo, los "proveedores" son, en gran parte, otras familias que publican
productos en desuso. Esto disminuye el poder de negociacion tradicional del proveedor, ya
que no se trata de fabricantes o distribuidores mayoristas. Sin embargo, cuando la empresa
necesita integrar soluciones logisticas, tecnoldgicas (pasarelas de pago, servidores,
desarrollos web) o alianzas con servicios de mensajeria, el poder de los proveedores
especializados se incrementa. La dependencia de terceros para mejorar la experiencia del
usuario puede generar cierta vulnerabilidad operativa. En funcion de lo expuesto, se puede
afirmar que el poder de negociacion de los proveedores es medio.
Amenaza de nuevos competidores

El mercado digital de compraventa de articulos para bebés presenta barreras de entrada
relativamente bajas desde el punto de vista técnico y logistico. Crear un sitio web o una
cuenta en redes sociales para ofrecer productos usados es algo alcanzable incluso para
emprendimientos informales. Sin embargo, posicionarse como una marca confiable, con
comunidad, narrativa y valores definidos requiere tiempo, estrategia y recursos. TBC ya ha
recorrido parte de ese camino, pero debe consolidar su presencia para defender su espacio
frente a nuevos jugadores que podrian replicar su modelo sin grandes inversiones iniciales.
De lo expuesto, se infiere que la amenaza de nuevos competidores es media — alta.
Amenaza de productos sustitutos

Los sustitutos en este nicho no solo incluyen plataformas de compra-venta de usados, sino
también el acceso a productos nuevos a bajo costo, promociones de tiendas fisicas, regalos
familiares o incluso el préstamo informal entre redes de apoyo. Todo esto configura una
oferta paralela que puede cubrir la misma necesidad sin pasar por TBC. Esta amenaza exige
a la empresa ofrecer no solo funcionalidad, sino también valor agregado: curaduria,
seguridad, comunidad y proposito. Por esto se desprende que la amenaza de sustitutos es alta.

Rivalidad entre competidores actuales
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Aunque el nicho alin esta en etapa de desarrollo y profesionalizacion, ya se observan
distintos tipos de actores. Algunos, como Bebé Nomade BUE, trabajan con un enfoque
turistico y logistico puntual; otros, como Facebook Marketplace, compiten en volumen,
informalidad y alcance masivo. La rivalidad no se da unicamente en términos econémicos,
sino también en relacion con la confianza y la experiencia del usuario. A medida que el sector
crezca, es esperable que esta competencia se intensifique y que surjan propuestas hibridas
con mas recursos o mayor capacidad de escalar. Por lo expuesto, se observa que el nivel de

rivalidad es medio-bajo.

Andalisis organizacional
Propuesta de valor (4 p)
Producto

The Baby Clan opera como un marketplace digital que facilita la compra y el alquiler de
productos reutilizables para bebés. La oferta abarca mas de diez categorias que incluyen
cochecitos, cunas, juguetes, sillas de comer, ropa, tecnologia infantil y articulos para el
cuidado diario. El producto, en este caso, no se limita al bien fisico, sino que incorpora una
capa intangible relacionada con la experiencia de usuario, el modelo de consumo responsable
y el vinculo comunitario. La plataforma permite que los productos sean ofrecidos
directamente por familias usuarias, por lo cual la calidad, el estado y la presentacion de los
articulos varian en funcién de cada proveedor individual. No se explicita un sistema formal
de curaduria previa ni control de calidad sistematico al momento de publicacion.
Precio

TBC ofrece precios variables segin el tipo de articulo, su estado y la modalidad de
adquisicion (compra o alquiler). Las tarifas no siguen un esquema estandarizado y estan
condicionadas por la negociacion entre usuarios, aunque se enmarcan dentro de un objetivo
de accesibilidad econdémica. En términos generales, los productos publicados presentan
precios por debajo del mercado de nuevos, y el alquiler se presenta como una opcion
alternativa para productos de uso breve o esporadico. La estructura de precios no incluye por
el momento programas de fidelizacion, promociones por cantidad o beneficios acumulativos
visibles.

Plaza (Distribucion)
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La distribucion de los productos en TBC es completamente digital. La plataforma
funciona como un punto de encuentro entre familias que ofrecen y demandan productos para
bebés, en un formato peer-to-peer. No existe una red de logistica integrada; los acuerdos de
entrega y devolucioén son coordinados entre las partes involucradas, lo cual depende de la
disponibilidad, ubicacion y disposicion de los usuarios. La cobertura geografica efectiva esta
condicionada por la densidad de usuarios en cada ciudad, siendo Cordoba su zona de mayor
actividad. No se observan puntos fisicos, depdsitos ni servicios logisticos vinculados al
funcionamiento del marketplace.

Promocion

La promocion de TBC se apoya principalmente en redes sociales, en especial Instagram,
donde se comparten publicaciones de productos, testimonios de familias, consejos de crianza
y mensajes vinculados al consumo responsable. No se identifican campafias pagas de
posicionamiento digital (ads), ni estrategias visibles de email marketing, embudos de
conversion o posicionamiento SEO en buscadores. La marca apela a un lenguaje amigable y
cercano, centrado en la comunidad, aunque su frecuencia de publicaciones y nivel de
interaccion en redes es moderada. Tampoco se identifican, al momento, acciones de prensa,
alianzas estratégicas o campafias de difusion masiva.

Analisis FODA

El andlisis FODA permite comprender las capacidades internas, como los recursos,
procesos y cualquier otra ventaja, sumado a las debilidades que presenta la organizacion, y,
finalmente, compararlas con las oportunidades o amenazas del contexto externo, como los

cambios en la economia, el comportamiento del consumidor o la evolucion tecnologica.
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ANALISIS FODA

Fortalezas

Oportunidades

Modelo de negocio innovador basado en la
economia circular, alineado con tendencias
globales de consumo responsable.

Aumento del consumo de productos sustentables
y reutilizables en Argentina, particularmente en el
segmento de articulos para bebés (+210% en
2024).

Propuesta de  valor
sustentabilidad, ahorro
comunidad colaborativa.

que combina
econdomico y

Crecimiento del e-commerce en el pais (+87% en
2023), que favorece la expansion digital de
plataformas nicho.

Plataforma digital enfocada en reutilizacion

de productos para bebés, con alto potencial
de escalabilidad.

Politicas publicas que promueven la economia
circular y la educacién ambiental.

Fundadoras con formacion en diseno,
marketing y experiencia en gestion
emprendedora, lo que aporta una vision
integral del negocio.

Mayor aceptacion social de modelos de consumo
colaborativo, impulsada por el contexto
econdmico y la conciencia ambiental.

Avances tecnoldgicos que permiten automatizar
procesos, mejorar la atencion al cliente y
personalizar la experiencia del usuario.

Debilidades

Amenazas

Baja  visibilidad digital
interaccion en redes sociales.

y limitada

Volatilidad econémica, que condicionan las
decisiones de inversion y consumo.

Falta de una estructura logistica propia, lo
que afecta la confiabilidad y eficiencia de
las entregas.

Apertura a las importaciones que expone al
mercado local a competencia externa con precios
agresivos.

Problemas técnicos en el sitio web:
velocidad de carga, integracion con medios
de pago y optimizacion SEO.

Predominio de grandes plataformas generalistas
(como MercadoLibre) con mayores recursos,
logistica integrada y reconocimiento de marca.

Base de usuarios activos aun reducida, lo
que limita el efecto red propio de los
marketplaces.

Menores tasas de natalidad en el pais.

Tabla 2 — Elaboracion propia.

Analisis profesional

TBC es una organizaciéon que ha encontrado un nicho interesante, con una propuesta

innovadora que observa un bajo nivel de competencia directa y, por el concepto de

comunidad, con una alta posibilidad de engagement. Sumado a ello, sube a una ola de

economia circular que, actualmente, estd aumentando sus adeptos, basados en cuestiones

medioambientales. También generar un sistema de compra — venta especifico con
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determinados niveles de seguridad, puede ser cautivante para publicos de menor poder
adquisitivo a la hora de satisfacer sus necesidades de consumo de esos bienes particulares.

Yendo a la empresa en si, si bien su estructura es pequena, el “know how” de sus
fundadoras es fundamental para el desarrollo exitoso de sus actividades. Aqui también hay
interesantes oportunidades en el mercado, centrandose en herramientas de IA para poder
automatizar procesos y mantener bajos los costos fijos.

Entre los principales problemas que se observan, para que el emprendimiento alcance
otros niveles de facturacion y valor, encontramos su bajo nivel de conocimiento por parte del
publico objetivo, problemas tecnoldgicos que afectan directamente la operatoria en su Unica
plaza, que es su pagina web, y, por ultimo, la falta de una estructura logistica que daria un
soporte de alto valor. En el marco del entorno, TBC enfrenta una economia nacional en plena
transformacion, que ofrece interrogantes como pueden ser la forma en que afectara el
mercado de productos para bebés la apertura de importaciones y baja de aranceles, el alto
nivel de tasas que vigentes para financiar proyectos o la magnitud del crecimiento econdmico
y la inflacién de los proximos afos. Asimismo, la baja en la tasa de natalidad que viene
reflejando la Argentina en los Gltimos afos, puede presentarse como una amenaza reduciendo
el mercado potencial. Dentro del ambito del negocio, es un gran interrogante si TBC podra
alcanzar una masa critica necesaria para su evolucion, siendo que cuenta con una

competencia indirecta de la magnitud de Mercado Libre.

Marco teorico

El presente marco tedrico abordara los conceptos con los que trabajaremos para la
porpuesta a TBC, siendo ellos el Plan de Marketing, los objetivos de marketing, el
posicionamiento y reposicionamiento de marca, por ultimo, la importancia de la visibilidad
digital

El plan de marketing es una herramienta fundamental en la gestion empresarial, ya que
permite definir, organizar y coordinar las acciones necesarias para alcanzar los objetivos
comerciales de una organizacion. Segin Kotler y Keller (2012), el plan de marketing es un
documento escrito que resume lo aprendido sobre el mercado, indica como la empresa
pretende alcanzar sus objetivos de marketing y facilita, dirige y coordina los esfuerzos de

marketing. Este enfoque destaca la importancia de una planificaciéon sistematica y
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estructurada, que incluya analisis de mercado, segmentacion, posicionamiento y la definicion
del marketing mix (producto, precio, plaza y promocion). Desde otra perspectiva, Gilligan y
Wilson (2003) conciben el plan de marketing como el proceso de disefiar planes de accion
efectivos para alcanzar las metas, estableciendo como competird la organizacion en los
mercados seleccionados. Este enfoque estratégico enfatiza la necesidad de comprender
profundamente el entorno competitivo y adaptar las estrategias de marketing para lograr una
ventaja sostenible. Gilligan y Wilson subrayan la importancia de la flexibilidad y la
capacidad de respuesta ante los cambios del mercado, lo que implica que el plan de marketing
debe ser un documento dindmico y adaptable. Dentro del plan de marketing tenemos la
declaracion de objetivos que, segun Saenz de Vicufia Ancin (2015), son el primer grupo de
decisiones a adoptar dentro del plan y estaran supeditados a las estrategias corporativas.
Profundizando en el tipo de objetivos, el autor sefiala que, para una pequeiia empresa, los
mas importantes son los de consolidacion, garantizando asi su supervivencia, luego se
encuentran los de crecimiento alto, para alcanzar una masa critica y, por ultimo, aquellos de
rentabilidad a corto plazo, que le garantizan la liquidez necesaria para afrontar el crecimiento.
El Plan de marketing es, en si, una herramienta fundamental para el posicionamiento de
marca, que es una estrategia esencial, cuyo objetivo es establecer una imagen distintiva y
valiosa de una marca en la mente del consumidor. Philip Kotler y Kevin Lane Keller (2006)
definen el posicionamiento como "el acto de disefar la oferta e imagen de la empresa para
ocupar un lugar distintivo en la mente del publico objetivo". Esta definicién destaca la
importancia de crear una propuesta de valor clara y diferenciada que resuene con las
necesidades y deseos del mercado objetivo. Desde una perspectiva mas emocional, Kevin
Lane Keller (2008) introduce el concepto de "Brand Resonance Model", que enfatiza la
construccion de relaciones solidas y significativas entre la marca y los consumidores. Este
modelo sugiere que un posicionamiento efectivo no solo se basa en la diferenciacion, sino
también en la creacion de vinculos emocionales que fomenten la lealtad y el compromiso del
cliente con la marca. Para posicionar una marca es fundamental llegar al cerebro del
consumidor. Ahora bien, para un correcto posicionamiento, en la era digital, la visibilidad on
line se ha convertido en un componente esencial. Philip Kotler, en Marketing 4.0: Moving
from Traditional to Digital, destaca la importancia de integrar las estrategias tradicionales

con las digitales para alcanzar a los consumidores en un entorno cada vez mas conectado.
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Kotler enfatiza que la transicion hacia lo digital no solo implica adoptar nuevas tecnologias,
sino también comprender y adaptarse a los cambios en el comportamiento del consumidor,
que ahora busca experiencias mas personalizadas y participativas. Kevin Lane Keller, en su
modelo de Equidad de Marca Basada en el Cliente (Customer-Based Brand Equity - CBBE),
resalta la relevancia de construir una identidad de marca so6lida y significativa. Keller
argumenta que una marca visible en el entorno digital debe establecer una conexion
emocional con los consumidores, fomentando la lealtad y el compromiso a través de

experiencias coherentes y memorables en todos los puntos de contacto digitales.

Diagnostico y discusion
Declaracion del problema

Por lo observado en la parte diagnodstica, TBC presenta un problema de posicionamiento.
Su baja visibilidad digital, siendo este el inico medio por el cual TBC realiza sus actividades
comerciales atenta contra su posibilidad de obtener resultados. Por otro lado, se observan
problemas técnicos basicos, como la lentitud de su plataforma y, especialmente, la
imposibilidad de gestionar correctamente la integracion con medios de pago, atentan
directamente contra su posibilidad de monetizar las operaciones y, por consiguiente, sobre
sus resultados. Esto implica que, al no obtener fondos frescos, cualquier estrategia de
aumento de la visibilidad puede ser dificil de costear.

El analisis del presente caso es interesante porque permitird generar un plan de marketing
para un startup digital y de economia circular, buscando el posicionamiento de la misma ya
fuera de un publico local y llevandola a un nivel nacional.

Existe también un dilema que se observa sobre el negocio central de TBC, si el mismo
radica en obtener comisiones de la compra — venta entre particulares, si se centra en el alquiler
de accesorios para bebés o si ambos deben ser considerados a futuro.

Justificacion

Observando los factores internos de TBC, encontramos que presenta un modelo
innovador, dentro de un nicho con un bajo nivel de competencia directa, aunque con
competencia indirecta muy fuerte y posicionada. Esto se suma a una propuesta que atrae, por
un lado, a un publico que, independientemente de su poder adquisitivo, busca realizar

consumos amigables con el medioambiente y por otro, a consumidores que, por restricciones
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economicas, buscan atender sus necesidades, en este caso de productos para bebés,
adquiriendo los mismos a precios mas bajos, dentro de un marco seguro. También se observa
que existe un marco de interaccion digital entre padres de bebés, que puede generar un
interesante nivel de engagement con la marca. Sin embargo, esto se ve empafiado por una
muy baja visibilidad digital, que deviene en una baja cantidad de usuarios activos, y
problemas técnicos que impactan en la monetizacion del negocio. Todo esto parece generado
por un pobre trabajo de posicionamiento de la marca. Por otro lado, la falta de estructura
logistica y operativa, que atenta contra la expansion del negocio de alquiler.

En cuanto a la dimension externa, TBC tiene interesantes oportunidades, como el
incremento en el consumo de productos sustentables y reutilizables para bebés, sumado a su
fomento a través de politicas publicas, especialmente vinculadas a la educacion
medioambiental y la tendencia a aceptar modelos de economia colaborativos, y el uso como
medio de adquisicion del comercio electronico. En contrapartida, la volatilidad econémica,
que complica, entre otras cosas, la planificacion y, especialmente, la posibilidad de
financiamiento, es un fuerte obstaculo. Desde el punto de vista comercial, la apertura de
importaciones abre un fuerte interrogante, especialmente para aquellos consumidores que
eligen o elegirian a TBC por factores econémicos, ya que podrian ingresar productos a bajo
costo que generen una competencia, al menos en el corto plazo, con los usados. A eso se
suma su competencia generalista, como Mercado Libre o Facebook Marketplace que, por su
masa critica, y diversos factores, pueden afectar la estrategia de ventas de TBC.

Conclusion diagnostica

Finalizado el anélisis, en principio se entiende que se debe posicionar a TBC en la cabeza
del consumidor. Para esto, se establecerd un objetivo estratégico que, en orden por lo
expuesto por Saenz de Vicufia Ancin (2015), debera apuntar a la consolidacion del negocio.
Para que esto suceda, se debe hacer foco en una de las unidades de negocio de TBC.
Considerando que la unidad de negocios de alquileres, para ser escalable, requiere de una
inversion fuerte, tanto en bienes para alquilar como en logistica y gestion operativa vy,
teniendo en cuenta, segiin lo expresado en el analisis, que el costo del financiamiento es alto,
se descarta en la presente propuesta. Esto no implica que no pueda retomarse a futuro, ya que
un giro comercial consolidado, para poder desarrollarlo a nivel local y, eventualmente,

nacional. Esto deja en foco el negocio de intermediacion entre oferentes y compradores de
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articulos para bebés en la web de TBC. A partir de esta definicion se buscara una estrategia
de posicionamiento que genere una de mayor visibilidad digital llevando a TBC a una
relevancia nacional en su sector. A este fin, se trabajard en generar interaccion en redes,
fortalecimiento del foro, trabajo con el SEO de la pagina web y acuerdos con micro
influencers del sector. No se deberd perder de vista, siendo indispensable para el
posicionamiento antes mencionado, que se debera ajustar la pasarela de pagos y se debera
gestionar una herramienta que permita monitorear la interaccidon en mensajes directos,

evitando que los potenciales oferentes y compradores interactien por fuera de la web.

Plan de implementacion
Objetivo general
Posicionar en el término de un afio a TBC como la primera opcidn on-line no generalista
de compra ventas de articulos para bebés en la Argentina.
Objetivos especificos

e Readaptar la estructura pagina web www.thebabyclan.com para que maximice la

monetizacion de la actividad, generando una pasarela de pagos y un sistema de
mensajeria monitoreado entre usuarios en el plazo de 3 meses.

e Posicionar la pagina web www.thebabyclan.com en el principal buscador utilizado

en el mundo, google, para tener alta visibilidad tanto publicitaria como organica,
triplicando las visitas de la web en 12 meses.

e Generar contenido organico y publicitario en Instagram duplicando la cantidad de
seguidores en el plazo de 9 meses para atraer publico a la pagina

www.thebabyclan.com.

Alcance

De contenido: Implementar un plan integral de marketing que apunte a un
posicionamiento acorde al objetivo general.

Temporal: Considerando que TBC es un emprendimiento que no cuenta con fuentes muy
importantes de recursos, y teniendo en cuenta la complejidad del posicionamiento de una

marca, se plantea un horizonte temporal global de la propuesta en 12 meses.



29

Geografico: La implementacion abarca a todo el territorio de la Republica Argentina,
haciendo foco en las Area Metropolitana Buenos Aires y las cinco ciudades mas pobladas
del pais: Ciudad de Coérdoba, Rosario, Santa Fe, Salta y Mar del Plata.

Metodologico: Siendo un grupo de actividades heterogéneas, se planteard la metodologia
por cada actividad, siempre teniendo en cuenta los recursos de la compaiiia.

Limitaciones: Como se plantea en el horizonte temporal, TBC es un emprendimiento con
limitantes de recursos, tanto econdémicos como personales. Por otro lado, se considera que
las fuentes de financiamiento, por las condiciones externas, son limitadas.

Recursos

En tono con lo expuesto en Limitaciones, el plan se basa en la utilizaciéon maxima del
recurso humano de la empresa, y minimiza, dentro de las posibilidades, los recursos
economicos, comprendiendo que la utilizacion de éstos ultimos es vital para la
implementacion.

A continuacion, se detalla el presupuesto econdmico de la propuesta, basado en los
presupuestos obtenidos para las diferentes actividades que no podran realizar los

colaboradores directos de la empresa:

.. Programa / miles de $
Actividad Actividad
COVIAAq | 40025 | sept-25 | oct-25 | nov-25 | dic-25 | ene-26 | feb-26 | mar-26 | abr-26 | may-26 | jun-26 | jul-26
Incorporacion de pasarela de pagos 1-1 400,0 400,0 400,0
Incorporacion de chat con control de conversaciones 1-2 600,0 600,0 600,0
Actualizacion del SEO de www.thebabyclan.com 2-3 275,0 275,0 275,0 275,0 275,0 275,0
Inversion en publicidad en Google Ads 2-4 155,0 150,0 155,0 1550 140,0 1550 150,0 1550 150,0 1550
Tips de crianza 3-5 168,0 168,0 168,0 168,0 168,0 168,0 168,0 168,0 168,0 168,0
Hablemos con expertos 3-6
v g v g v g 4 v g v g v
Total 1.000,0 1.000,0 1.598,0 593,0 598,0 598,0 583,0 598,0 318,0 323,0 318,0 323,0

Tabla 3: Elaboracion propia
Acciones

Programa 1: readaptacion de la estructura de la web www.thebabyclan.com

Objetivo al que apunta

Readaptar la estructura de la pagina web www.thebabyclan.com para que maximice la
monetizacion de la actividad, integrando la pasarela de pagos de Mercadopago y un sistema
de mensajeria monitoreado entre usuarios en el plazo de 3 meses.

Fundamentacion
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Siendo TBC una empresa exclusiva del ecosistema digital, necesita una estructura en su
pagina web que abarque todas las aristas del negocio. Es por esto que es preciso incorporar,
previo a posicionar comercialmente a la marca, un sistema eficiente y seguro de pagos, tanto
para la compafiia como para el usuario. Por otro lado, y a fin de evitar que determinadas
transacciones facilitadas por TBC se terminen realizando fuera del entorno web de la
empresa, es necesario crear un mensajero interno que detecte y anule en forma inmediata el
envio de datos como correo electronico, direccion, usuarios de diversas redes sociales o
numeros telefonicos.

Actividad 1: Incorporacion de pasarela de pago

Se propone una consultora externa para integrar una pasarela de pagos a la web, que
permita, en forma eficiente, la monetizacion de las actividades de TBC. La misma presentod
una comparativa con las diferentes opciones disponibles y algunas caracteristicas de las

mismas, que se expone a continuacion:
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Facili e Ti
Plataforma 'ac dad. fle O e len!po de Métodos de pago Ventajas Desventajas
integracion (aprox.) acreditacion
6.39% + IVA M |
Muy alta (APIs . 9% . . Tarjetas, * poptrar, Comisiones altas
. (inmediato) hasta Inmediata a 30 . confianza del . .
Mercado Pago claras, plugins , efectivo, e si se acredita
ara ecommerce) 3.39% +1IVA (a  dias transferencia, QR usuario, ficil de rapid
para eco 30 dias) encta, usar pico
~3.49% + IVA Respaldad
Alta (plugin ,9A) (@ . e e.spa dado por Menor adopcion
R 14 dias), , Tarjetas, débito, Prisma, buena .
TodoPago oficial, API, 14 a 30 dias . . . por usuarios que
.. descuentos a 30 transferencias integracion
soporte técnico) . Mercado Pago
dias bancaria
~3.5% +
Media-alta (AP1 > 0 FIVA @ . g .
. 30 dias, menor si Tarjetas, Integracion No tan conocida,
REST, plugins , . . .
Mobbex hay cuenta 48 hs a 30 dias  criptomonedas,  moderna, soporte requiere mas
para Wordpress, . . . -
bancaria QR, links de pago a cripto configuracion
etc.) .
vinculada
Medi
edia Y Negociable, .
. (documentacion . e Marca nacional ..
NPS (Naranja tecnica aprox. 48 hs a 15 dias Tarjetas, débito, fuerte. flexible Soporte técnico
X) . . 3.2%4.5% + links de pago ’ variable
disponible, para acuerdos
IVA
soporte)
Nllzd.ljs(?:l(ite Desde 3.99% + Tarjetas, Multimoneda, No tan integrada
PayU :n BHs, Sop IVA (puede bajar 3 a 7 dias efectivo, presencia con bancos
inglés/espaiol) por volumen) transferencias regional locales
. No tan masiva,
. I\fled}a (muy Desde 3% + IVA i Tarjetas, PSE, Enfocada en curva de
Kushki técnica, buena , 2 a5 dias . R desarrolladores, L.
., segun plan billeteras, links . aprendizaje
documentacion) seguridad robusta , .
tecnica
. . 1 Soporte técnico
e Media-baja ., Desde 3% + IVA , Tarjetas de Solldolrespaldo limitado,
Decidir (Fiserv) (documentacion | 10 a 30 dias . L bancario, . ., Y
. (a 30 dias) crédito y débito integracion mas
poco amigable) configurable .
compleja

Tabla 4: Fuente: consultora JG

Con esta informacion, y las caracteristicas de cada pasarela, la consultora recomienda la
implementacion de Mercadopago. En primera medida por tener un desarrollo simple que
implica un menor costo de implementacion y, sumado a eso, la facilidad de obtener los fondos
en forma inmediata y la confianza que genera dicha plataforma en el ptblico general.

El costo de implementacion propuesto es de $ 1.200.000,0 y puede ser abonado en tres
pagos consecutivos de $ 400.000,0 cada uno en forma mensual. El plazo informado por el

proveedor abarca un maximo de 30 dias desde la confirmacion del mismo a través del pago.
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J G Consultores

PRESUPUESTO
Fecha: 3 de mayo de 2025
Implementacion de APl para Mercadopago
en pdagina web www.thebabyclan.com con
control transaccional. 1.200.00,00

Plazo méximo de implementacién: 30 dias desde la acreditacion del pago.

El precio no incluye IVA (21%). El pago se podra realizar con tres cheques, siendo el primero al momento de empezar con
el trabajo y los dos posteriores a 30 y 60 dias.
El presente presupuesto tiene 90 dias corridos de validez desde su generacion.

Jgallego87@&mailcom

Tabla 5: Fuente consultora JG
Control

A modo de verificar el cumplimiento de la actividad, el proveedor realizara una serie de
transacciones de $§ 10 cada una con diferentes medios de pago verificando el ingreso a la
cuenta de TBC de todas ellas.
Actividad 2: Incorporacion de mensajero interno con filtros

A fin de evitar que los usuarios puedan pasarse datos dentro de la web, se considera
necesario un mensajero interno que permita a los compradores realizar consultas y las mismas
sean monitoreadas en forma automatica evitando que pasen datos que eviten la realizacion
de la transaccion dentro de los medios electronicos de TBC. El consultor sugiere que se
programe un mensajero a medida, teniendo en cuenta que ninguno de los disponibles en el
mercado seria util para TBC, sumado a que la comunicacion de las partes, es un punto clave
en el negocio. El costo de implementacion propuesto es de $ 1.800.000,0 y puede ser abonado
en tres pagos consecutivos de $ 400.000,0 cada uno en forma mensual. El plazo informado
por el proveedor abarca un maximo de 60 dias desde la confirmacion del mismo a través del

pago y confirma que puede llevar a cabo ambos proyectos
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J G Consultores

PRESUPUESTO
Fecha: 3 de mayo de 2025
Desarrollo de mensajero interno con fitros
para la web www.thebabyclan.com, con
reportes especificos. 1.800.00,00

Plazo méaximo de implementacién: 75 dias desde la acreditacién del pago.

El precio no incluye IVA (21%). El pago se podra realizar con tres cheques, siendo el primero al momento de empezar con
el trabajo y los dos posteriores a 30 y 60 dias.
El presente presupuesto tiene 90 dias corridos de validez desde su generacion.

Jgallego87@&mailcom

Tabla 6: Fuente consultora JG
Control

A modo de verificar el cumplimiento de la actividad, el proveedor realizard una serie de
pruebas enviando 30 mensajes con diferentes datos sensibles, verificando que el sistema los
bloque¢ en forma inmediata y los reporte mediante un correo electronico al referente de la
compafiia que sea seleccionado para evaluar la baja del usuario.
Programa 2: Posicionamiento SEO y Ad Words
Objetivo al que apunta

Posicionar la pagina web www.thebabyclan.com en el principal buscador utilizado en el

mundo, google, para tener alta visibilidad tanto publicitaria como organica, triplicando las
visitas de la web en 12 meses.
Fundamentacion

Asi como las empresas con locales fisicos de retail buscan estar ubicadas en zonas
estratégicas para ser vistas y asi poder vender sus productos, las compatfiias que se encuentran
dentro del ecosistema digital tienen el mismo objetivo dentro de éste. Es por eso que es
fundamental posicionarse dentro Google, que concentra mas del 90% de la cuota de mercado
global, consoliddndose como la herramienta de busqueda predilecta en la mayoria de los
paises, incluyendo América Latina (StatCounter, 2025). Para este fin existen se deben utilizar

dos caminos, el posicionamiento organico, y el de anuncios. ;jPor qué es importante el
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primero? Diversos estudios demuestran que la mayoria de los usuarios de Google prefieren
hacer clic en resultados organicos antes que en anuncios pagos. Se estima que
aproximadamente el 94% de los clics van hacia resultados organicos, mientras que solo el
6% corresponde a los enlaces promocionados. Esta tendencia se debe principalmente a la
percepcion de mayor confiabilidad y relevancia de los resultados no pagos, asi como al
creciente nivel de conciencia publicitaria de los usuarios. Ademas, el primer resultado
orgénico suele recibir un porcentaje significativamente superior de clics respecto a los demas,
con una tasa de clic promedio del 27,6%, y los tres primeros concentran mas del 68% del
total (Digital Silk, 2025). Aun asi, la publicidad en google ayuda a captar los clicks de
aquellos que no optan por los resultados orgadnicos y, ademas, suma visibilidad. Es por esto
que consideran las dos siguientes actividades.

Actividad 3: Actualizacion del SEO de www.thebabyclan.com

Se contratard un proveedor externo para trabajar con el SEO de la web a fin de lograr estar
dentro de los tres primeros resultados organicos con algunas palabras o frases que se iran
ajustando en el plazo de 6 meses, que es el minimo recomendado para tener €xito con estas
actividades. Asimismo, se hardn algunas pequefias modificaciones que sugiere google para
lograr el objetivo expuesto. El proveedor sugerido para esta tarea es Imactions y el costo

mensual es de $ 275.000.

SEO - POSICIONAMIENTO WEB @

BN ST G

Nacho = SEO Manager

|
poms $275.000 Marian - SEO Tech

Pasicionamiento Web mensual Ricardo = Link bullder

Gery - Copywriter

@ o

° Visibilidad y rankings on Google. Yahoo y Bing.

mensual de ranings & los KPIs mes relevantes de la campadiia

Tabla 6: Fuente consultora Imactions

Control:



35

El proveedor entrega reporting respecto de la actividad orgénica de la web. Por otro lado

se debe generar el KPI de visitas desde google y de altas de cuenta en www.thebabyclan.com

a fin de monitorear la conversion.
Actividad 4: Inversion en Google Ads

Para evitar generar mayores gastos, se recomienda una capacitacion a la responsable de
Marketing de TBC a fin de poder gestionar, con las palabras y frases brindadas por el
proveedor encargado del SEO de la web, la publicidad en google. Esta capacitacion se
encuentra disponible en google en forma gratuita. La idea es generar un listado no mayor a
20 palabras o frases. Aunque Google Ads no establece un monto minimo obligatorio para la
inversion diaria, se recomienda comenzar con un presupuesto de al menos ARS 5.000 a ARS
10.000 diarios para obtener resultados significativos y permitir que las campaias recopilen
datos ttiles (Google, 2025). Por limitaciones presupuestarias, se tomard el minimo,
analizando un incremento en funcién de los resultados que se den mes a mes. Esta actividad
se debera desarrollar una vez estén completadas las actividades 1 y 2 a fin de tener la pagina
lista para recibir mayor cantidad de visitas y lograr monetizarlas. El plazo sera hasta finalizar
los 12 meses de horizonte temporal del presente plan.
Control

Google Ads ofrece un panel de control con toda la informacion y evoluciones requeridas
para verificar el cumplimiento del plan, pudiendo observar visitas y generar tasas de
conversion. Los KPIs son compartidos con la actividad 3, y abarcan visitas que vengan de
google y altas de cuentas, sin embargo, en este caso, deberan ser solo proveniente de links

publicitarios. Por otro lado, se recomiendan dos KPIs generales para ambas actividades:

KPI Altas KPI Transacciones
Visitas Altas

Tabla 7: Elaboracion propia
Estos KPIs verificardn que las actividades previas estan aportando concretamente al

resultado de TBC.
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Programa 3: Generacion de contenido y publicidad en redes sociales
Objetivo al que apunta
Generar contenido organico y publicitario en Instagram duplicando la cantidad de

seguidores en el plazo de 9 meses para atraer publico a la pagina www.thebabyclan.com.

Fundamentacion

La publicidad en redes sociales permite, por su alta posibilidad de segmentacion y su bajo
costo, llegar al publico objetivo de TBC mucho mejor que cualquier otro medio alternativo.

La creacion de contenido dentro de éstas ayuda a humanizar la marca y dar sentido de
pertenencia, en consonancia con la vocacion de las creadoras de TBC. Es por esto que las
actividades apuntan a generar contenido que provoque engagement con la marca desde un
lugar emocional, creando la impronta en la mente del consumidor que posicione a TBC como
un ambito seguro donde poder realizar actividades de compra-venta.

La red elegida es Instagram ya que, segiin Hootsuite (2024), es la preferida dentro del
publico de entre 25 y 40 afos, que representan las bandas de edades que genera una mayor
tasa de nacimientos, y de esta manera se puede focalizar la inversion. No se descarta la
participacion orgénica en otras redes, como TIk Tok.

Este grupo de actividades comenzaran una vez finalizadas las actividades 1 y 2, ya que,
de lo contrario, se estara invirtiendo con altas posibilidades de no poder monetizar los
resultados.

Actividad 5: Tips de crianza

La idea apunta a generar reels promocionados donde las creadoras de TBC aporten tips
de crianza, introduciendo el uso de productos que se suelen vender en la pagina,
especialmente aquellos que no son tan conocidos. También se pueden realizar comparativas
de diferentes cochecitos, con pros y contras de cada uno. Es fundamental un llamado a la
accion desde cada reel, pidiendo a los usuarios sus opiniones de uso, experiencias o cualquier
comentario que genere pertenencia. Esto se debe a que De acuerdo con la investigacion
realizada por Sprout Social (2024), las publicaciones que incluyen un llamado explicito a la
accion (Call To Action), presentan un aumento del 40% en la probabilidad de ser
compartidas, en comparacion con aquellas que no lo incluyen. En la misma linea, el informe

de Social Media Examiner (2023) indica que la formulacion de preguntas abiertas dentro del
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contenido, tales como “;Cual elegirias vos?” o “;Te pas6 algo parecido?”, puede generar
hasta un 30% mas de comentarios. Se plantea realizar un reel por semana y promocionarlo
durante 7 dias con $ 6200 diarios que corresponden a 5 dolares al tipo de cambio aproximado
de junio de 2025. Ese es el monto minimo recomendado por Meta. La publicidad, ademas,

debe contener un linkthree que lleve al usuario a www.thebabyclan.com.

Control
Se debera crear un KPI por accion que mida la interaccion (comentarios, likes y visitas al

perfil) respecto de las vistas, y de las visitas por publicidad a www.thebabyclan.com. Por

ultimo, se debe realizar un KPI que relacione la inversion publicitaria sobre los seguidores
obtenidos, por mes y acumulado desde el comienzo del plan. Esto permite ver el costo total
por obtencién de seguidor y su evolucion mes a mes. De esta manera también se podra

evaluar el resultado del contenido ofrecido y su ratificacion o rectificacion a futuro.

KPI Interacciones KPI Visitas a la web
Vistas Vistas
KPI Interacciones KPI Visitas a la web
Vistas Vistas
KPI NSM* KPI NS**
Inversion mes IVC***

*Nuevos seguidores del mes.
** Nuevos seguidores (desde el comienzo del plan).
*** Inversion desde el comienzo del plan.

Tabla 8: Elaboracion propia
Por ultimo, es importante relacionar la actividad de la cuenta de Instagram de TBC con

las transacciones realizadas en www.thebabyclan.com y la facturacion total. A este fin se

agregan los siguientes KPIs:

KPI Transacciones web KPI Facturacion web
Cantidad de seguidores en IG Cantidad de seguidores en IG

Tabla 9: Elaboracion propia

La correlacion entre estas variables, especialmente la de facturacion, permitiréd establecer

el retorno de la inversion publicitaria.
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Actividad 6: Hablemos con expertos

La actividad se basa en realizar espacios en vivo desde la cuenta de Instagram de TBC
con profesionales que tengan conexion con el momento de crianza que atraviesan las madres
o padres con sus bebés. Desde pediatras hasta pedagogos, pasando por ginecologos o
puericultores. La idea es una promocion cruzada con estos profesionales, es decir, que por
mutua conveniencia se sumen en forma gratuita, promocionando sus actividades y generando
un espacio de interaccion donde los usuarios puedan consultar por cuestiones al respecto.
Estas charlas se deben promocionar en forma organica desde la cuenta de TBC dias antes y
deben ser realizadas en horarios de alta presencia en redes. Segun las consultoras Later (2024)
y Srpout Social (2025) el momento ideal para estas publicaciones en los dias jueves a las
19:00hs.
Control

Se utilizara el primer KPI de la actividad 5 (Interacciones respecto de vistas), no pudiendo,

utilizar el del ingreso a la web por no ser un espacio con pauta publicitaria.

KPI Interacciones
Vistas

Tabla 10: Elaboracién propia
Marco de tiempo
A continuacidn, se presenta el diagrama de Gantt del proyecto que, como se expuso

previamente, abarcara el pazo de 12 meses desde su comienzo:

ago-25 | sept-25| oct-25 | nov-25 | dic-25 | ene-26 | feb-26 | mar-26 | abr-26 | may-26 | jun-26 | jul-26
Programa
Actividad
/ Actividad

1q 2q|1q 2q|1q 2q|1q 2q|1q 2q|1q 2q|1q 2q|1q 2q|1q 2q|1q 2q|1q 2q|1q 2q

Incorporacion de pasarela de pagos 1-1

Incorporacion de chat con control de
conversaciones

Actualizacion del SEO de
www.thebabyclan.com

Inversion en publicidad en Google Ads 2-4

Tips de crianza 3-5

Hablemos con expertos 3-6

Tabla 11: Elaboracién propia
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Medicion de la propuesta

En cada una de las actividades se expusieron los métodos de medicion. Respecto del ROI,
al no contar con informacion sobre ticket promedio o ingresos actuales, es complejo
establecerlo, por lo que se debera comenzar a analizar en funcion se ponga en marcha el plan.

Conclusiones

The Baby Clan representa una iniciativa interesante en un contexto actual marcado por la
transformacion digital, con una creciente conciencia ambiental y un entorno econdémico
desafiante para las familias, en el cual la economia circular aplicada a la crianza, no solo
responde a las necesidades de éstas, sino que también propone un modelo de consumo mas
consciente, colaborativo y sustentable. Sin embargo, como todo emprendimiento, enfrenta
desafios considerables que deben ser abordados estratégicamente y con mucho foco
operativo.

Del analisis integral realizado en el presente trabajo, surge que el mayor obstaculo para el
crecimiento de TBC no radica en su propuesta de valor, sino en su capacidad para
posicionarse de manera efectiva en un entorno digital altamente competitivo. Las
limitaciones técnicas de su plataforma y su escasa visibilidad en redes sociales conforman un
cuello de botella que restringe la escalabilidad del modelo. En este sentido, la
implementacion de un plan de marketing centrado en la consolidacion digital y la
profesionalizacion del canal de compraventa entre usuarios se vuelve fundamental para
sostener y potenciar su desarrollo.

Asimismo, el contexto econémico y cultural argentino ofrece oportunidades concretas
para este tipo de iniciativas. La valorizacion del consumo responsable y el crecimiento
sostenido del comercio electrénico constituyen un terreno fértil para el posicionamiento de
la organizacion. No obstante, para capitalizar estas condiciones externas, es indispensable
que la empresa logre traducir su identidad en acciones concretas, como las planteadas
previamente, a modo de generar confianza, sentido de comunidad y eficiencia operativa.

En definitiva, con una hoja de ruta clara, centrada en la optimizacion tecnologica y el
posicionamiento digital, TBC tiene el potencial de convertirse en un referente nacional en
consumo sustentable para la crianza de bebés. Su consolidacion, ademas de un logro
empresarial, seria una contribucion valiosa a la construccion de un mercado més equitativo,

consciente y sustentable.
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Recomendaciones

Independientemente de lo expuesto en todo el trabajo que precede el presente apartado,

en funcion de lo observado y estudiado, se pueden generar una serie de recomendaciones que

exceden lo planteado previamente, pero que puede ser interesante que quienes dirigen TBC,

puedan tomar a futuro:

Buscar sumar mayor volumen de actividades al concepto de “comunidad” a las ya
planteadas. De esta forma, el sentido de pertenencia sumard un alto valor a la hora de
retener clientes.

Una vez consolidada de la plataforma, con ingresos que generen algin tipo de
excedente y con un entorno macroeconémico mas amable en lo que a costo del dinero
refiere, se recomienda realizar un estudio en profundidad para el negocio de alquileres
de equipamiento para bebés. Si bien presenta desafios importantes como una
inversion en articulos para alquilar, espacio de almacenamiento, posibles stands en
aeropuertos o terminales y una red logistica eficiente, puede ser una propuesta de
valor escalable e, incluso, franquiciable.

Otra posibilidad es abordar, considerando el know how tecnologico, la creacion de
una app para alquiler de equipamiento para bebés, conectando oferentes con
demandantes, como actualmente funcionan algunas aplicaciones de alquiler de

automoviles.
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