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1. Resumen ejecutivo

Este ensayo tiene como objetivo demostrar la viabilidad y rentabilidad de nuestra
propuesta de negocio para el mercado argentino. Nuestro proyecto consiste en la
creacion de una marca que sea asociada con la felicidad de las mascotas y el
segmento apuntado son joévenes adultos que viven solos y tienen un poder

adquisitivo medio-alto.

El negocio busca aprovechar un mercado que aun no ha sido explotado totalmente
y también, la tendencia actual con respecto al trato que tienen las personas con
sSus mascotas, las cuales son consideradas un miembro mas de la familia y por
ende, gastan cada vez mas en articulos que no son indispensable para ellos (ropa,
juguetes, etc). Nuestro objetivo final, es lograr que los clientes identifiquen el

bienestar de sus mascotas con la marca “We Pets”.

La creacion de un e-commerce es también producto de una tendencia moderna: la
compra online. Las ventas a través de internet crecen exponencialmente afio tras
aflo. Como empresa, debemos garantizar seguridad al cliente de que no habra
ningun inconveniente con el pago online y con la entrega de los productos. De
esta manera, mostraremos confiabilidad y conseguiremos lealtad en el

consumidor.

La implementacion del mismo se llevara a cabo por tres empleados (Francisco
Sanchez Moreno, José Garat y Ezequiel Diez Pefia) y requiere una inversion
inicial de $1.352.134,95. La tasa interna de retorno del proyecto es del 14% y tiene
un periodo de recupero de la inversion de casi 3 afios y medio



2. Introduccioén

2.1 Oportunidad de negocio

Existe una industria sumamente grande y en continuo crecimiento que no ha sido
aprovechada por la tecnologia: la industria de las mascotas. Este sector no ha sido
completamente explotado. Existe un movimiento de capital realmente importante,
el cual la mayoria desconoce. Se estima que los argentinos gastan en promedio
1500 pesos mensuales en manutencibn de sus mascotas, incluyendo

alimentacion, juguetes y ropa

A fines del afio 2016, un estudio informé que Argentina es el pais con mayor
cantidad de mascotas por habitante del mundo. El 80% de los habitantes tiene una
mascota en su hogar, superando a Mexico, Rusia y USA. Ademas, los argentinos
lideran como duefios de perros con el 66% (Anexo A). Se calcula que en el pais
hay entre 9 millones de perros y 4 millones de gatos (el producto estaria orientado

especialmente a estas mascotas).

Un estudio de la consultora de la Kantar Worldpanel concluyé que la cifra
destinada para alimentar a los animales supera a varios productos populares para
los humanos, como las pastas y la yerba mate. Ademas, un articulo de 2017
confirma que en el afio 2016 existié un movimiento de capital de 22 mil millones de
dolares en gastos en la alimentacion de las mascotas, el cual Argentina es el
onceavo a nivel mundial en volumen de ventas. Estas cifras vienen en constantes
crecimientos desde hace mas de una década y es una clara representacion del
potencial que posee esta industria.

Este cambio y crecimiento se debe a el cambio de perspectiva que generé de las
personas hacia las mascotas, es decir, ya no los consideran animales guardianes
sino que los ven como un hijo o familiar. A raiz de esto, la gente no sélo pone
mayor atenciébn a su mascota sino que también realizan gastos que no son

imprescindibles como juguetes, ropa y/o servicios (peluqueria, bafos, etc). Esto
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ocurre especialmente con los millenials quienes buscan que sus mascotas estén

complacidas y tengan un estatus adecuado y relacionado con el de sus duefios.

Si bien cada vez mas personas tienen mascotas y hay una facturacion importante,
especialmente en los alimentos balanceados, la tecnologia no irrumpio en este
mercado y los procesos de alimentacién siguen siendo los tradicionales y poco
cémodos para el encargado de dicha tarea. Puede ocurrir muchas veces, que el
duefio no esté en la casa para darle de comer o simplemente se olvide. Por lo
tanto, identificamos que se puede aprovechar este gran mercado creando una
marca cuyo principal producto sea un dispenser automatico que satisfaga una de
las necesidades basicas de las mascotas (la alimentacion) y ademas, tenga un

valor agregado para los clientes: la comodidad.

Por otro lado, el e-commerce viene teniendo un crecimiento exponencial en todo el
mundo. En argentina creci6 un 52% en 2017 y representa 1,3 del PBI. Se
vendieron mas de 96 millones de productos a través de esta plataforma en el
altimo afo. Esto se debe al crecimiento, disponibilidad y acceso que tienen las
personas a la web. En Argentina, de acuerdo con un estudio de la Camara
Argentina de Comercio Electronico en conjunto con KANTAR TNS, el 80% de la
poblacion es usuaria de Internet. De los usuarios totales, el 19.7 millones de
personas son adultos y el 90% de ellos compr6 alguna vez por Internet. Debido a
esto, sumado a que el costo es realmente bajo, esta via de venta es el mejor
medio para vender nuestros productos. Ademas, brinda un valor agregado el cual

mencionamos anteriormente y queremos hacer hincapié: la comodidad.

2.2 Negocio propuesto para capturar la oportunidad

Nuestro proyecto consiste en la creacion de una marca llamada “We Pets” cuyo
slogan sea “hacelo feliz”. Nuestro principal desafio y cometido es lograr que el
publico asocie directamente nuestra marca con la felicidad de las mascotas para
poder obtener una ventaja competitiva y diferenciarnos del resto de las marcas.



Nuestra marca vendera todo tipo de productos importados relacionados con el

bienestar de las mascotas.

Nuestro producto premium y novedoso en el cual haremos énfasis sera de origen
Chino y el mismo, consiste en una maquina de ultima tecnologia que tiene el
objetivo de alimentar a las mascotas periédicamente de forma automatica. De esta
manera, los duefios de las mascotas se ahorrardn el problema de tener que
ocuparse y acordarse de la alimentacion diaria de ellas, que muchas veces resulta
molesto y tedioso. El producto serd importado y vendido a través de una

plataforma online, creada por nosotros, de forma rapida y sencilla.

Explicando de forma mas detallada al producto, el mismo se trata en un
contenedor que posee un bowl de 18cm en su parte inferior (ver Anexo B). Se
pueden establecer cuatro comidas diarias cuya capacidad maxima de comida es
250gm por cada vez. El almacenamiento de la comida del dispenser es de 5kg en
total y la programacion de la alimentacion no requiere mucho conocimiento
técnico. Lo Unico que deben hacer los clientes es establecer la hora exacta (a
través de un reloj digital) en la que desean que la compuerta que conecta la

magquina al bowl se abra.

A su vez, esta maquina cuenta con tecnologia avanzada como bluetooth, wi-fi,
camara y audio. De esta forma, el duefio tendra la opcién de regular el horario de
las comidas de su mascota/s desde su celular a través de una app y también,
podra verlo y hablarle a cualquier hora del dia en donde esté (siempre y cuando

tenga conexion) para asegurarse de que esté saludable y contento.

La alimentacién de las mascotas varia segun su peso, edad y tamafio. La porcién
diaria de alimento de los perros pequefios 0 medianos no excede los 500 gramos
(Anexo C). Por lo tanto, nuestro producto premium no solo ofrece abastecer la
necesidad basica de la mascota, sino que también tiene la capacidad de

proporcionarle comida por varios dias sin que el duefio tenga que preocuparse.



La mayoria de las personas tienen una relacion afectiva con sus mascotas y
quieren que se encuentren felices y saludables. Por lo tanto, este producto seria
beneficioso en diferentes ocasiones:

e Un problema muy comun de las personas que tienen que alimentar a sus
mascotas es que varias veces se olvidan (tienen otras preocupaciones o
problemas que solucionar), perjudicando la salud y bienestar de ellas.
Nuestro producto seria la solucion ideal y rentable para que esto no vuelva
a ocurrir y eliminar una responsabilidad/preocupacion mas.

o Para las personas que viven solas y tienen mascotas puede resultar muy
atil. La alimentacion deja de depender del duefio. Si este se atrasa o
vuelve tarde a la casa, la mascota va a poder alimentarse sin ningun
problema. Esto es fundamental porque le brinda autonomia tanto al duefio
como a la mascota al no depender el uno del otro para que este proceso
ocurra. Este segmento seria el principal apuntado de nuestro negocio.

e Finalmente, el producto tiene un valor agregado, como mencionamos
anteriormente, que es la comodidad. En la mayoria de los casos no resulta
ameno encargarse de la alimentacion diaria, sino que resulta un proceso

rutinario y pesado.

En el mercado argentino no existe ningun producto similar, por lo que vender el
producto seria una innovacion radical con el objetivo de eliminar un problema ya
existente, como lo es la preocupacion por la alimentacion de las mascotas y el

proceso de la misma.

2.3 Proyecto e implementacion

El producto necesario para llevar adelante el negocio sera importado de China, por
lo que serd importante la colaboracion de un proveedor del exterior capaz de
realizar dicho trabajo. Es uno de los recursos humanos fundamentales y no seria

dificil de conseguir ni costoso. Otro recurso a utilizar sera el de gente local



capacitada para recibir el producto y llevar a cabo la distribucién del mismo en
tiempo y forma. A su vez, sera importante contar con el asesoramiento de un
especialista en este tipo de tecnologias en caso de que surja cualquier tipo de

imprevisto o inconveniente.

Una vez que se logre importar el contenedor automatico y se logre venderlo en
cantidad, se buscara que la marca “We Pets” obtenga cierto renombre para poder
utilizarla en la importaciéon de nuevos productos. De esta manera, el crecimiento
se basara en el portfolio de productos importados que tienen como objetivo en

comun lograr el bienestar de las mascotas en la Argentina.

Ademas, es primordial llevar a cabo una buena campafa de marketing para que la
marca sea reconocida por los clientes y para que logren fidelizarse con el espiritu
de We Pets. Para ello, a su vez, sera fundamental que todos los productos sigan
una linea similar que tengan como objetivo lograr la felicidad de las mascotas a
través de la calidad. De esta forma, se buscara diferenciarse de posibles
competidores existentes y otros que tengan el interés de vender productos

similares en un futuro.

Si bien en un principio la idea es vender a través de nuestra propia pagina web, el
objetivo a largo plazo del proyecto es, una vez que se expanda, lograr acuerdos
con veterinarias para que vendan nuestro producto y poder seguir ampliando
nuestra clientela. Por lo tanto, la localizaciébn geogréafica ideal seria cerca de
veterinarias para que los costos de transporte no tengan un gran significado en un

futuro.

2.4 Marco de Analisis

A la hora de llevar a cabo un andlisis efectivo del modelo de negocios sera importante

utilizar las siguientes herramientas de analisis:



« Modelo de las cinco fuerzas de Porter para desarrollar un analisis de la
industria de productos para mascotas, en cuanto a sus competidores,
productos sustitutos, posibles nuevos entrantes, compradores vy
proveedores.

e Andlisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas) para
llevar a cabo un analisis de la empresa en relacién al entorno en el que
opera.

e Andlisis PESTEL para explicar los recursos fundamentales para comenzar
el negocio.

e Business Model Canvas, que serd crucial para fijar la estrategia del
negocio.

o Para analizar conceptos de Marketing, tendremos en cuenta los conceptos
del autor Dvoskin en su libro “Fundamentos de Marketing”.

» Para seguir analizando la industria, se utilizaran recursos de bases de datos

como Statista.

2.5 Metodologia

Para lograr un analisis profundo, sera fundamental recolectar la mayor cantidad de
informacion posible para entender como funciona la industria, como actuan los
potenciales clientes y como satisfacer las necesidades de los mismos.

Para ello, se llevar4 a cabo diferentes metodologias de analisis. En primer lugar,
se utilizaran encuestas para medir el potencial grado de alcance de clientes y sus
respectivos gustos (Anexo D). Luego, se desarrollaran entrevistas con gente
especializada dentro de la industria para analizar la viabilidad del proyecto. Asi, se
obtendran resultados tanto de tipo cualitativo como cuantitativo.



3. Modelo de Negocios (CANVAS)

Socios claves Actividades claves | Propuesta de valor | Relacion clientes | Segmentos de
los clientes
Proveedores Sistema eficiente Promover el Auto- servicio
Publicidad bienestar y la Feedback Jdvenes que
Comunicacion felicidad de las viven sclos
mascotas
Familias
Recursos claves Canales
Frc:uf}gdnres Plataforma web
Servicios de Redes sociales
terceros
Estructura de costos Estructura de ingresos
Costos hundidos Precio de venta vs Precio de Compra
Costos variables
Costos fijos

3.1 Propuesta de Valor

We Pets es una marca que buscara promover el bienestar y la felicidad de las
mascotas. Para lograr este objetivo, la marca sera encargada de importar
productos novedosos y de calidad. El principal producto con el que We Pets se
lanzara al mercado es el de un dispenser automatico con tecnologia avanzada que
permite que la alimentacion de las mascotas deje de depender de su duefio (quien
puede olvidarse o encontrarse ausente) y ofrece un servicio mas comodo para sus
clientes. Las personas pueden dejar de preocuparse de proveer comida
diariamente a su mascota ya que We Pets se encargara de ello. Por ende, la
propuesta de valor del producto se basa en algo novedoso que no existe en el

pais hasta el momento y en la conveniencia del mismo.

3.2 Segmentos de mercado

Este producto apunta a todas las personas que tienen una mascota y poseen una
estabilidad econdmica que permita la adquisicion del mismo. Debido a la

informacion obtenida, en la cual encontramos que aproximadamente el 80% de la
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poblacidn tiene una 0 mas mascotas, creemos que nuestro segmento de mercado
es masivo. No obstante, pensamos que los principales clientes van a ser aquellos
gue tienen un cuidado y un trato especial con sus mascotas. Estas personas
suelen comprar productos y accesorios para sus perros o gatos con mayor
frecuencia que el resto de la gente promedio. Este accesorio puede llegar a
considerarse como “de lujo” dentro del sector de productos para mascotas, por
ende serd necesario apuntar a quienes sean capaces de adquirir este tipo de
bienes. Segun una investigacion de “Pet Owner Paths” este comportamiento es
cada vez mas frecuente, especialmente en los millenials. Este segmento se trata
de jévenes gue viven solos y aman a sus perros, pero no tienen el tiempo ni los

recursos necesarios para poder dedicarles el cuidado que desearian.

El producto core de We Pets (dispenser automatico) esta pensado para mascotas
de mediano a pequefio tamafo. Sin embargo, no se descarta la posibilidad de
llegar a las mascotas de tamafio grande para brindarle productos novedosos en el
futuro.

Por otra parte, la tecnologia de este producto es avanzada pero no requiere tanto
conocimiento técnico, lo que permite que cualquier persona pueda entender el
proceso y programacion del mismo para usarlo sin ningun inconveniente. Sin
embargo, al vender el producto a través de una plataforma online y promocionarlo
por este medio, el segmento se puede reducir a las personas que tengan minimo
conocimiento en las ventas de e-commerce y manejo de la tecnologia. De todas
maneras, en la actualidad, gran porcentaje de las personas saben usar y

consumen a través de plataformas digitales.

3.3 Canales

El canal de ventas sera una plataforma online, donde se llevaran a cabo las ventas
de forma directa con el cliente. A su vez, el uso de redes sociales y otros medios

digitales sera esencial para la promocién y venta de la marca y sus productos.
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Es fundamental hacer una fuerte inversion en este aspecto para lograr captar la
atencién de los posibles clientes, dar a conocer la plataforma y transmitir la

propuesta de valor de la marca.

La pagina web también contara con un foro en donde los clientes podran
comentar, sugerir o hacer alguna critica, el cual nos permitira hacer una
evaluacion sobre nuestro producto y poder brindar un eficiente soporte post-venta

a los compradores en caso de que lo necesiten.

En caso de lograr un crecimiento exitoso, se buscaria lograr un acuerdo con
locales de venta de productos para mascotas de distintas zonas del pais. Poder
alcanzar este objetivo seria beneficioso para nosotros ya que todas las personas
gue poseen mascotas visitan estas tiendas, por lo que no se necesitaria hacer
mucha mas publicidad para llegar a los clientes. Ademas, seria un canal de venta

mas directo y simple, donde habria contacto directo con los clientes.

3.4 Relacioén con los clientes

La relacidn con los clientes serd de autoservicio ya que al vender a través de una
plataforma de e-commerce no hay relacion directa entre vendedor y cliente. Aun
asi, los clientes esperan de la marca ciertos cumplimientos relacionado con el
producto, como la calidad del mismo y que el tiempo de entrega sea el acordado,
por ejemplo, para lograr una mayor confiabilidad y que ellos puedan
recomendarnos. Luego de que el producto haya sido despachado, los
compradores podran puntuar y realizar comentarios sobre el proceso y el
producto. Consideramos muy importante la opinibn de los clientes para el
desarrollo y crecimiento de la marca ya que nuestro objetivo, ademas de brindarle
felicidad a las mascotas, es proveerles soluciones a las necesidades y/o

problemas de sus duefios

Al tratarse de ventas de productos faciles de entender y usar, no es necesaria una

atencion personalizada ya que no precisamos tener el conocimiento de las
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preferencias de los clientes. Sin embargo, en el caso de que haya una falla o un
reclamo serd necesario brindar una atencion exclusiva y un servicio post venta

para la solucion de posibles problemas técnicos.

3.5 Fuentes de ingreso

La principal fuente de ingreso, en un principio, sera través de la venta del
dispenser automético para alimentar a las mascotas. El objetivo serd ganar dinero
a través del margen del precio de compra (50 usd cada producto) vs el precio de
venta. Para entender esto, a su vez es clave tener en cuenta todos los gastos
necesarios para lograr traer el producto al pais. Es decir, todos los gastos

incurridos a través de impuestos relacionados a la importacion.

Por otro lado, también analizaremos y buscaremos contar con ingresos extras por
publicidad de distintas marcas o servicios que quieran aparecer en nuestra pagina

web.

3.6 Recursos claves

En este modelo de negocio el recurso clave es el humano en 4 aspectos:

Socios fundadores: Encargados de la gestion y estrategia del proyecto en si
mismo. Es decir, llevar a cabo el desarrollo y la implementaciéon del modelo de
negocios planteado anteriormente.

Proveedores: Seran los encargados de vendernos los productos
importados. Es fundamental tener una buena relacion con ellos debido a que
conforman el nucleo central de nuestro emprendimiento. Sin ellos, no se podria
realizar el modelo de negocios. Es necesario que la empresa con la que nos
asociemos nos garantice y provea productos de buena calidad a un precio
relativamente menor al del mercado.

Servicio de terceros: El desarrollo de una buena campafa de comunicacion
llevada a cabo con el asesoramiento de profesionales para hacer que el producto

se haga conocido sera un proceso fundamental. También sera necesario inverir en
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una empresa que disefie y mantenga activa la pagina web/ canal de venta (tienda
nube). Es fundamental que tenga buen funcionamiento, sea rapida y brinde una
gran experiencia de compra. Si el sistema se cae, las operaciones no se pueden
realizar y puede implicar pérdida de dinero y clientes. Por otro lado, la logistica y

distribucion del producto sera llevada a cabo por servicios contratados.

Ademas, en cuanto a los términos legales que debe enfrentar la empresa, sera
importante contar con el servicio de abogados y contadores para llevar a cabo el
negocio de forma correcta.

Servicio al cliente: profesionales para el mantenimiento del producto y
atencién al cliente. Como dijimos anteriormente, es vital que el cliente quede
satisfecho con el proceso de compra y el producto para generar una buena

reputacion sobre nuestra empresa y producto.

3.7 Actividades claves

Una de las actividades clave del negocio sera la de una buena estrategia de
marketing y comunicacién para lograr que la gente vincule nuestra marca y
productos con nuestra propuesta de valor, es decir, a la felicidad y salud de sus
mascotas. Si no cumplimos con este cometido de crear una marca fuerte, las

grandes empresas podran desplazarnos facilmente del mercado en un futuro.

Por otra parte, también es importante poder promocionar nuestra pagina web a
través de distintos medios sociales para poder llegar a la mayor cantidad de gente
del segmento del mercado proyectado. La utilizacion del recurso de internet seria
el principal medio para lograr esto. Este medio permite llegar a una gran audiencia
a bajos costos, y ademas, es capaz de identificar el comportamiento de los
usuarios, por lo que nuestro producto seria recomendado a las personas que
buscan o entran a paginas relacionadas con mascotas. Al ser un producto
novedoso, es probable que con una buena campafia de comunicacion la gente

quiera saber méas del mismo para llevar a cabo el proceso de compra.
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Para que el cliente lleve a cabo la compra del producto, nuestro modelo de
negocios (un e-commerce) requiere de actividades con la plataforma de
transacciones de los clientes y bancos. Por lo tanto, al ser un tema tan delicado el
traspaso de dinero es inadmisible que ocurran errores en este proceso, por lo que
se requiere una suma atencion y cuidado para desarrollar un eficiente sistema de
transacciones. Un error posiblemente signifigue menos ventas y pérdidas de

cliente.

3.8 Sociedades claves

Nuestra sociedad mas importante esta con los proveedores. La idea es promover
y afianzar un vinculo con la empresa Ningbo Bangzhiyou Arts Industry and Trade
CO., LTD situada en China con el objetivo de lograr ser exclusivos y poder obtener
una reduccién de costos. Esta sociedad se encuentra motivada por la necesidad
de adquirir un producto a un precio bajo buscando margen en la reventa del

mismo a nivel local.

3.9 Estructura de costos

La inversion inicial de este modelo de negocios debera tener en cuenta cuatro
costos principales. El primer gasto y el mas importante, sera importar una cierta
cantidad de nuestro producto core desde China para poner en venta en nuestro
pais teniendo en cuenta todo lo que eso significa en términos impositivos y
legales. Por otro lado, el segundo costo estad vinculado con el desarrollo y
mantenimiento de la plataforma online. Una vez que esta esté puesta en marcha
las operaciones de venta ya se podran llevar a cabo. En tercer lugar, se deben
considerar los costos de transporte para que el producto le llegue en tiempo y
forma a los clientes. Y, por ultimo, otra porcion del dinero sera destinado a la
publicidad y el marketing digital necesario para lograr la atencién y atraer a los
posibles clientes a nuestra pagina web. También habra que tener en cuenta otros

costos menores
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Costos hundidos

Costos variables

Costos fijos

Creacion de la marca

Inversion en el disefio de la
pagina web

Inversion inicial para poner en

marcha nuestra sociedad

Marketing vy
publicidad
Costos de
envios

Sueldos
Mantenimiento de la
plataforma web
Otros servicios (luz, gas,
teléfono)
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4. Analisis del Sector e Investigacion de Mercado

4.1 Andlisis segun el modelo de las cinco fuerzas de Porter

We Pets ingresara a buscaria insertarse de a poco en este mercado a traves de la
venta de diferentes variedades de productos dentro de la industria de productos
para el cuidado y bienestar de las mascotas. En la Argentina, a pesar de que
aproximadamente el 80% de la poblacion tiene mascotas, todavia no esta del todo
desarrollada como en otros paises. Esto puede estar ligado a que los avances
tecnoldgicos tardan mas en instalarse en el pais o al poco poder de inversion en
este tipo de productos que hay a nivel general. Sin embargo, We Pets viene a
continuar y profundizar los avances tecnoldgicos y demostrar que vale la pena

invertir en los productos que ofrecera.

Ademas, al hablar del producto principal con el que We Pets ingresara al mercado
(dispenser automatico), se puede decir que pertenece a la categoria de
electrodomeésticos por todas las caracteristicas tecnologicas que ofrece el
producto. Por ende, a la hora de pensar en la industria en la que operara la

empresa, también hay que tener en cuenta el area de electrodomésticos.

Para analizar la industria en la que We Pets actuara, es indispensable tomar en
cuenta el modelo de las cinco fuerzas de Porter y, asi, poder analizar a los
diferentes jugadores que interactian en la industria y como es la relacién con los

proveedores/compradores dentro de la misma.
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Amenaza nuevos

competidores: ALTA

{4

FPoder de negociacion

EJ?IESDF;EWEW%: = competidores: BAJA

Rivalidad entre : Poder de negociacidn

de los clientes: BAJA

i

Amenaza productos

sustitutos: MEDIA

Poder de negociacion de los compradores: Se puede considerar baja ya
que el producto principal no existe en el mercado argentino por lo que los
clientes no tienen referencia para discriminar por precios. Ademas, los
productos se venderan a un publico masivo por lo cual el cliente no tendra
la posibilidad de afectar directamente el precio de los productos de We
Pets. Sin embargo, al tratarse de productos innovadores y poco usuales en
la vida diaria de las personas, los precios no pueden ser muy elevados ya
que tienen que ser atractivos para que los clientes tengan el interés de

invertir y se vinculen con la marca.

Poder de negociacién de los proveedores: Se puede considerar que es
medio porque el negocio depende directamente de los proveedores para
que funcione ya que son todos productos importados. Pero, cabe destacar
gue no hay un unico proveedor que pueda brindarnos el servicio de
vendernos los productos. Esto se da ya que no son productos sumamente
elaborados, por lo que la variedad de proveedores es alta. Entonces, en
caso de tener problemas o no llegar a un acuerdo en las negociaciones con

un proveedor, se podria recurrir a otro para gue el negocio siga en marcha.
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Amenaza de nuevos competidores entrantes: La amenaza de que
aparezcan nuevos competidores dentro de la industria es alta ya que no se
requiere de un “know how” especifico ni de una inversibn sumamente
grande de capital para ingresar en la misma. Para poder combatir este
problema, la estrategia de We Pets debe ser la de consolidarse como una
marca confiable para toda su cartera de cliente y, asi, ganar lealtad de los
compradores para que las barreras de entrada se vuelvan cada vez mas
altas. A su vez, se debe tener en cuenta a grandes empresas ya
consolidadas en la industria de electrodomésticos como Fravega,
Garbarino, etc. Al ver que las barreras de entrada a la industria son bajas, si
el producto tiene éxito, estas grandes compafiias se veran obligadas a
ofrecer productos similares dentro de su cartera de productos. Como
solucion a esto, lo mas importante sera afianzar la marca para que los
clientes sigan siendo fieles a We Pets o realizar alianzas estratégicas con
estas empresas poderosas para que ofrezcan productos de We Pets dentro

de sus puntos de venta.

Amenaza de productos sustitutos: En cuanto a la amenaza de productos
sustitutos, se puede decir que es media. Pensando en los dispensers
automaticos, producto principal de We Pets, se puede decir que el Unico
producto sustituto es el bowl tradicional para alimentar a las mascotas. Sin
embargo, éste no tiene las caracteristicas y el valor agregado que ofrece el
producto de We Pets. A pesar de que es el mas comun y el mas vendido, el
bowl tradicional no tiene los beneficios suficientes como para lograr el
bienestar de las mascotas de la misma forma que lo hara We Pets. Por otro
lado, en cuanto a otros productos (Cuchetas, correas, juguetes, etc), si bien
la amenaza de otros productos sustitutos es mas evidente, We Pets
buscara la innovacion y la calidad con el objetivo de mejorar el bienestar de
las mascotas y alcanzar una ventaja competitiva

Rivalidad entre competidores existentes: La rivalidad entre competidores

existentes es baja ya que practicamente no hay jugadores dentro la
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industria en Argentina. Los productos que ofrecera la marca no se venden
en el pais, y si se venden, es solo a través de Mercado Libre a través de
algunas personas que lo hacen de forma particular. Es decir, no hay una
marca asentada que se encargue de vender y distribuir productos para la
felicidad de las mascotas a lo largo del pais. Ademas, si se piensa en el
dispenser automatico, esto se enfatiza alun mas ya que el producto es

inexistente en el mercado local.

4.2 Analisis FODA

Para llevar adelante un analisis profundo de la empresa, es importante tener en

cuenta la matriz FODA, la cual permite analizar dos variables claves. Por un lado,

la variable endbgena, que refiere a lo que sucede internamente en la empresa

(fortalezas y debilidades) mientras que la otra variable es la exdgena la cual

representa lo externo a la empresa y sobre lo que la empresa no tiene poder/

control (oportunidades y amenazas).

Analisis interno:

Fortalezas: We Pets tiene un modelo de negocios claro y apunta a
abastecer al mercado de mascotas de una forma innovadora. Esta
creatividad que ofrecen los productos de la empresa hace que sean
sumamente atractivos y que puedan tener éxito en la industria. Otra
fortaleza interna es la poca inversion requerida debido a la cantidad de
empleados y el tamafio de la empresa, que tendrd como beneficio el hecho
de la simplicidad del negocio y las bajas barreras de salida. Al tercerizar la
produccion, muchos de los costos son variables por lo que el riesgo del

negocio se reduce.

Debilidades: Al ser una empresa pequefia, no tiene una estructura sélida

como para poder soportar cualquier problema que surja durante la
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actividad. A su vez, al haber poco capital humano, se depende demasiado
de los socios para que se lleve a cabo el negocio. Por otro lado, al importar
los productos también existe una dependencia sumamente grande en los
proveedores lo que no nos permite tener el control total y autonomia de la
empresa. Por ultimo, como el producto con el cual entraremos al mercado y
basaremos nuestra marca es sumamente nuevo en el pais, no sabemos
como puede impactar en los clientes, si realmente estaran dispuestos a
invertir en un producto prescindible como este o si lo consideraran

innecesario.

Anélisis externo:

Oportunidades: Como se detalld6 anteriormente, la industria de las
mascotas viene en un constantemente crecimiento y tiene un impactante
movimiento de capital. Esto nos hace pensar que el retorno de la inversion
inicial se dar& en el corto plazo. Por otro lado, las bajas barreras de entrada
permiten que valga la pena invertir en el proyecto y que el negocio funcione.
A su vez, no hay mucha competencia dentro de la industria. Esto permitira
que los productos que se vendan en el pais bajo la marca de We Pets sean
innovadores y atractivos para un publico masivo como lo son los duefios de

las mascotas (80% de la poblacion Argentina)

Amenazas: El contexto actual en el cual se encuentra el pais es poco
alentador en cuanto al nivel de consumo general que hay en la poblacion. A
su vez, el crecimiento del valor del dolar va a hacer que el precio de los
productos importados sean cada vez mas alto, reduciendo el margen de
ganancia. Otro aspecto a tener en cuenta es que el negocio se basa en la
importacion de productos del exterior, por lo que se debe considerar todo
tipo de contexto politico y economico que fomente o imposibilite dicha
actividad. Por otro lado, las bajas barreras de entrada también pueden
considerarse como una amenaza ya que existe la posibilidad de que

ingresen nuevos competidores en el mercado local al ver un éxito probable
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del funcionamiento del negocio de We Pets. Grandes marcas ya
consolidadas y que tienen la estructura como para invertir en productos que
salgan a competirle a We Pets podrian ingresar a la industria y quitarle

market share a la empresa.
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5. Plan de Marketing

El plan de marketing es una herramienta fundamental para lograr que un plan de
negocios se lleve a cabo con éxito. Sin una estrategia adecuada, los objetivos
comerciales de la empresa no podran conseguirse debido a que no existe una
linea a seguir, y como consecuencia, la organizacion sera facilmente desplazada
por sus competidores. Ademas, también otorga una vision sobre el
posicionamiento de la empresa con respecto a las demas y también, detalla las
areas o metodos a mejorar para lograr que la informacion del producto llegue al

segmento apuntado.

“Intentar que un proyecto triunfe sin servirse de un plan de marketing es como
tratar de navegar en un mar tempestuoso sin cartas maritimas ni destino claro.” —

Rafael Muiiiz Gonzalez?

Insertarse en el mercado con un producto tan innovador y poder obtener una
ventaja competitiva es un gran desafio para nosotros por lo que debemos hacer
mucho hincapié en el plan de marketing. En la época actual, en donde las
innovaciones y los cambios son constantes, es de suma importancia mantenerse
firmes y con una meta clara para poder sobrevivir y afrontar los problemas que
pueden surgir con el tiempo. A continuacion, haremos un analisis de las 4P
(precio, plaza, promocion, producto), pilares fundamentales del plan de marketing,

para establecer la estrategia que los empleados deberan seguir y llevar a cabo.

5.1 Producto
Nuestro plan de negocio no se sostiene en los productos en si, sino en la
construccion de una marca. Para poder lograr diferenciarnos de futuros

competidores, como empresas ya consolidadas, es fundamental lograr tener un

! Mufiiz Gonzalez, Rafael. “Marketing en el siglo XXI” (2011)
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nombre reconocido que permita a los clientes asociarlos con los valores que

buscamos transmitir.

Existen diferentes formas de utilizar las marcas pero nosotros nos enfocaremos en

desarrollar una marca “paraguas” cuya principal caracteristica es que todos los

productos que comercializa la empresa estén identificados por la marca. Por lo

tanto, es importante el desarrollo de una marca que esté respaldada todos los

productos que estén a la venta. Es decir, debe ser importante que los productos

sigan cierto orden, sean de calidad y tengan el objetivo comun de mejorar la vida

de las mascotas.

Dvoskin en su libro detalla las caracteristicas de un buen nombre de marca:

Corto y simple

Adaptable a las necesidades

de empaque y etiquetado

Facil de escribir y leer

Sin una imagen negativa

Facil de reconocer y recordar

Siempre actual (que no se

vuelva obsoleto)

Que tenga una sola pronunciacion

posible

Adaptable a cualquier medio

publicitario

Que se pronuncie igual en todas las
lenguas (para los mercados

internacionales)

Legalmente disponible

Alusivo a los beneficios del producto

Nuestra marca "We Pets" cumple con todos los requisitos descritos. En conjunto

con la marca, creamos el slogan " hacelo feliz" para potenciar el reconocimiento

de la misma ya que es simple y esta vinculados con el propésito de la empresa.
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Por ultimo, también creamos un intangible de la marca, es decir, un logo. La idea
es gue todos los productos estén identificados por el mismo, y de esta manera,

lograr un reconocimiento visual.

En cuanto a los productos, se puede decir que We Pets ofrecera al publico una
variedad de productos importados para el bienestar de las mascotas en un futuro.
El producto principal en el cual estd centrado el negocio es el dispenser
automatico para alimentar a las mascotas. Para poder vender el mismo, se
requiere de proveedores capacitados que puedan desarrollar un buen trabajo de
I+D para estar al dia en cuanto a innovacién tecnoldgica que le brinde al cliente
mayor satisfaccion a la hora de comprar el producto. Debido a que serd el
producto con el cual nos insertemos en el mercado e impongamos la marca es
importante que siga los requisitos y parametros que mencionamos anteriormente.
El primer impacto que tenga el cliente con la marca es clave para futuras compras

de los mismos, ya que si brindamos calidad se mantendran leales con nosotros.

Las ventas se llevaran a cabo de forma local, en la region argentina con el objetivo
de ir expandiéndose. Para ello sera importante desarrollar un buen servicio post
venta, ya que al tratarse de un producto tecnologico, pueden ocurrir fallas en el
mismo al ser utilizado. Dentro del equipo encargado de distribuir el producto en el
pais, se debera contar con alguien capaz de resolver dichos problemas para poder
lograr la total satisfaccion del cliente y que la marca obtenga el renombre

esperado.

En principio la compra y venta de los productos se realizara a través del comercio
electrénico debido a los grandes beneficios que ofrece este nuevo sistema:

« Beneficios operacionales

o Mayor llegada al segmento apuntado

e Mejor comunicacion

e Mayor comodidad para el cliente

« Mayor facilidad para fidelizar los clientes
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Por lo tanto, nuestro comercio electréonico serd del tipo B2C, es decir, las

transacciones seran con consumidores finales.

5.2 Precio

El objetivo principal a la hora de analizar el precio es realizar una investigacion y
fijar un precio el cual nuestro segmento apuntado esté dispuesto a pagar y a su
vez, nosotros lograr el mayor margen de ganancias posibles. Como nuestro
negocio se basa en importar productos desde China, y debido a la inestable
situacion politica y econdémica del pais, nuestros precios minimos seran un poco
mas elevados de los deseados originalmente. Sin embargo, haremos un fuerte
hincapié en el concepto acerca de que el precio refleja la calidad del producto, es
decir, lo bueno cuesta caro. Al tratarse de productos de lujo, con un ciclo de vida
duradero y que afectan positivamente a la felicidad de las mascotas los clientes no

tendran problema en pagar los precios propuestos actualmente.

PRODUCTOS PRECIO

Dispenser automatico (Super Bowl) | 10.250$

Dispenser automatico (Mini Bowl) | 4.100$

GPS Tracker 8.000%

Pet Leash 2.000%

Por otro lado, para facilitarle la compra a los clientes, ofreceremos todos los
sistemas de pago posibles de la plataforma Mercado Pago (al tratarse de un e-
commerce no existe la posibilidad de pagar en efectivo) la cual incluye diferentes
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tipos de tarjetas (crédito y débito) y sus beneficios correspondientes e incluso

cuotas sin interés

Nuestro margen de ganancias apuntado para todos los productos sera alrededor
del 15%.

5.3 Plaza

Para la politica de distribucibn hay que tener en cuenta tres aspectos:

almacenamiento, proceso de compra y envio.

Para lograr un reduccion de costos, creemos que se pueden aprovechar espacios
que se tienen en los hogares para almacenar los productos. Una vez que el
negocio comience a crecer, y los pedidos aumenten en cuanto a cantidad, se debe
pensar en el alquiler de un espacio fisico para llevar a cabo dicho

almacenamiento.

En cuanto a los canales de distribucion, como se dijo anteriormente, todos los
productos seran importados y distribuidos localmente en todas las provincias, con
el objetivo de expandir el territorio. Debido a que es una empresa chica, que no
contara con una estructura de capital muy sdlida, sera importante poder tercerizar
la logistica y distribucién. Hay una gran oferta de empresas que ofrecen este
servicio pero por un tema de costos, seguridad y confiabilidad elegimos a Andriani
para trabajar con nosotros y hacerse responsable de que los pedidos lleguen en

tiempo y forma.

Por ultimo, el proceso de compra de toda la cartera de nuestros productos se

realizara a través de internet de la siguiente forma:

=

El cliente debe ingresar a nuestro sitio web
Debera elegir el producto que desea adquirir
Agregar el producto al carrito de compra

WD

Ingresar los datos necesarios para que el proceso sea exitoso
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5. Se gestiona orden de compra y fecha de entrega correspondiente

5.4 Promocién

Al tratarse de una empresa que recién comienza a dar sus primeros pasos, la
comunicacién que la misma lleve a cabo con los clientes va a ser fundamental

para que el negocio funcione.

La principal forma de hacer publicidad sera a través de las redes sociales, ya que
es un medio muy utilizado actualmente y que tiene un costo muy bajo
(considerando la poca estructura de capital de la empresa). A su vez, hoy en dia
hay otras formas de hacer publicidad que son muy efectivas y de bajo costo que

también podrian utilizarse, como es el caso de Google Adwords.

La utilizacion de influencers para promocionar la marca es una tendencia en
crecimiento en los dltimos tiempos. A través de las redes sociales, como se dijo
anteriormente, se buscara que dichas personas reconocidas muestren nuestros
productos para generar impacto en sus seguidores y ampliar la cantidad de futuros
compradores. Actualmente contamos con algunas personas que pueden
representarnos via Instagram, Facebook, etc. Unas de ellas son Matias Palleiro
(17 mil seguidores), Mike Chouhy (735 mil seguidores), Fiorella Fraccaro (27 mil

seguidores) — (ver anexo E).

El mensaje que WePets debera entregarle al cliente debe ser el de una empresa
gue piensa y se ocupa de que las mascotas obtengan la mayor felicidad posible.
Para ello, se le debe ofrecer al cliente productos innovadores que muestren la

capacidad de ofrecerles felicidad a las mascotas.

Hoy en dia, las mascotas son considerados como miembros de la familia y

muchas veces no se les brinda el cuidado que se merecen o que sus duefios
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desearian brindarles. WePets debe ser la marca que satisfaga dicha necesidad, y

ese debe ser el mensaje a comunicar.

En cuanto a promociones, en un principio se ofreceran descuentos con diversos
meétodos de pagos. A su vez, para salir al mercado se deben llevar a cabo precios
de venta bajos para que la marca se haga conocido y obtenga un buen volumen
de ventas que le permita conseguir una estructura soélida para poder cambiar los

precios en el futuro y aumentar el margen.
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6. Operaciones de neqgocio

La planificacion de los procesos es un aspecto fundamental en todas las
organizaciones para alcanzar tener éxito en un principio ya que optimiza los
recursos (que pueden ser escasos cuando comienza el negocio) y se encarga de
gue la compra de tus productos sea satisfactoria para el cliente. Una mala
implementacion de los mismos imposibilitaria la prosperidad de la empresa. Por lo
tanto, es necesario la auto evaluacion constante de estos procesos con el objetivo
de detectar errores, pérdida de tiempo o dinero y mejoras a realizar en el futuro.
La comunicacion con los clientes, empleados y socios es clave para tener un

feedback completo de las operaciones del negocio.

El objetivo de WePets es lograr optimizar los procesos, ya sea reduciendo los
costos de envios (tanto los de China hacia aca como los del envio al cliente final),
transaccionales y tiempo de entrega sin afectar la calidad de los productos y la
experiencia de compra de los clientes. Alcanzar esta meta implicaria un ahorro
mayor y en consecuencia, una posibilidad de inversion en otras areas que también

son necesarias para el crecimiento y expansion de la empresa.

A continuacion, detallaremos las etapas de los procesos de negocio que van
desde el contacto con el proveedor hasta la resefia del cliente acerca del producto

recibido.
6.1 Transaccion con proveedores

El primer contacto de negocios lo tendremos con los proveedores, cuyo rol es vital
en nuestro emprendimiento. La importancia de lograr tener un vinculo cercano es
sumamente grande ya que aumenta la confianza, puede llegar a reducirnos los
precios por ser clientes fieles y comprar de a cantidad y, ademas, si logramos ser
exclusivos disminuiria el riesgo de futuros competidores. Por lo tanto, la estrategia

y comunicacién a llevar a cabo con ellos requiere ser efectiva y fluida.
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Una vez acordada la cantidad y el precio se realiza la orden de compra. La
mercaderia seria enviada a través de un conteiner de 20 pies (Anexo F) desde
China hacia Argentina. En cuanto al proceso aduanero, no habria ningun problema

siempre gque paguemos los costos correspondientes que explicaremos luego

6.2 Comunicacion con los clientes

En cuanto el producto llegue al pais, nuestro negocio ya puede comenzar a operar
por lo que se comenzaria con el disefio de la plataforma web y la estrategia para
atraer a los clientes apuntados.

La plataforma web debe ser de calidad debido a que las operaciones de negocios
se llevan a cabo en la misma. Su disefio tiene como objetivo ser simple, accesible
y visualmente linda para lograr brindarle una experiencia positiva al cliente a la
hora de realizar una compra y quede conforme con nuestra marca. La primera

imagen que mostremos como marca es crucial

Como mencionamos anteriormente, se hara una fuerte inversion de marketing y
publicidad via internet. Por ende, es fundamental colgar nuestras propagandas en
los sitios correctos y que el receptor sea nuestro segmento apuntado. Es
importante poner énfasis sobre este proceso ya una mala implementacion

significaria perdida dinero y de posibles clientes, recursos que escasean

6.3 Compra, envio y feedback

Si la publicidad logra el impacto deseado con el cliente, este sera
automaticamente dirigido a nuestro sitio web. Una vez dentro, podra ver la cartera
de productos (en principio solo estara el dispenser automatico) y realizar la

compra por el medio de pago que desea.

Una vez realizada la compra online, enviamos el producto a través de un tercero

(Andreani) que nos garantice la entrega rapida y de calidad de nuestros productos.
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En pos de ir mejorando con el tiempo y seguir uno de los principios de la marca, el
cual es escuchar a los clientes y sus necesidades, tendremos el primer contacto
directo con los compradores a traveés de una encuesta (sera enviada por e-mail)
para conocer su experiencia de compra, inquietudes o recomendaciones que

puedan aportar para mejorar alguna etapa del proceso

6.4 Cobro de pagos

El equipo administrativo estara a cargo de la cobranza y los temas relacionados,
asegurandose que los montos cobrados son los adecuados a las ventas
realizadas. Al ser un tema delicado, es importante que estemos capacitados para

gue ante cualquier problema brindemos una buena solucion en poco tiempo.
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7. Costos, finanzas e inversion

7.1 Inversion Inicial

Para poner en funcionamiento el negocio se requiere una inversion inicial de

$1.352.134,95, la cual se detalla a continuacion:

INVERSION INICIAL

Constitucion SA $25.000

Computadoras y equipos electrénicos $20.000

Costo Importacion proveedores (Anexo G) | $1.306.134,95

Plataforma Web $1.000

Total $1.352.134,95

Para empezar, los gastos para la creacion y constitucion de una sociedad anénima
son obligatorios para poder comenzar a operar y crear nuestra marca. El proceso
de inscripcion es menos de 24 horas por lo que no resultaria un tramite

complicado a realizar.

Por otro lado, como “We Pets” es un negocio e-commerce es indispensable contar
gastos tecnolégicos. En cuanto a los computadoras son necesarias para poder
trabajar diariamente sin problemas, mientras que la plataforma web debe ser de
buena calidad para que no surja inconvenientes en los procesos de compra/venta

y todo funcione como corresponde.
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Debido que somos pocos empleados en principio, no asumimos gastos de alquiler
ya que se puede trabajar y guardar la mercancia en las casas de los socios, las

cuales cuentas con espacio suficiente y buena conexién a internet

7.2 Andlisis de costos

En nuestro negocio predominan los gastos fijos pero también contamos con
algunos gastos variables. Los gastos fijos se pueden tomar como los
independientes de las ventas realizadas, es decir, generalmente se generan antes
de las ventas de nuestro producto. Por otro lado, tenemos costos variables que
dependen de la cantidades vendidas y a través de que medio se realiza el pago.
Por ejemplo, dependiendo la plataforma por la que el cliente paga y por la tarjeta
que use, diferente es la tasa que nos cobran. Mercado Libre se lleva el 13% de la

transaccion mientras que Mercado Pago el 3,49% con débito y 6,49% con crédito.

7.3 Costos Operativos Mensuales

En esta seccion analizaremos los costos mensuales que afrontaremos para el
desarrollo y crecimiento de nuestra marca. Estos incluyen los sueldos, los gastos
de publicidad y marketing para el reconocimiento de la marca, logistica y otro tipo

de gastos administrativos
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Costos Operativos Mensuales

Marketing $12.777,25
Publicidad $33.000
Sueldos $80.000
Estudio Contable $10.000
Abogados $5.000
Logistica $3.000
Total $143.777,25

Para la promocion y publicidad de la marca nos enfocaremos en las redes sociales
y lo haremos a través de una agencia para asegurarnos que sea efectiva y atraer
la mayor cantidad de clientes en el corto plazo. Instagram, google y Facebook ads

seran nuestras principales herramientas (Anexo H)

Asumimos gastos contables y de abogados para estar respaldados ante cualquier

inconveniente impositivo o legal

Como lo mencionamos anteriormente, apuntamos a Mercado Pago como nuestra
plataforma principal de cobro de pagos por la seguridad que ofrece tanto para
nosotros como para el cliente, y también tiene un interés relativamente bajo en

comparacion al servicio ofrecido.

Por ultimo, estos costos mensuales son para un escenario de venta de 15
unidades la cual estimamos los primeros 2 afios en promedio. Los costos de envio

(logistica) y marketing varian segun las unidades vendidas. Para el tercer afio,
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creemos que el promedio de ventas mensuales crecera a 30, por lo que los costos

mensuales quedarian de la siguiente manera.

Costos Operativos Mensuales 3er afno

Marketing $29.265.40
Publicidad $33.000
Sueldos $80.000
Estudio Contable $10.000
Abogados $5.000
Logistica $6.000
Total $163.265,25

7.4 Analisis de ingresos

El ingreso principal del negocio se dara a través de la venta del Super Bowl.
Haciendo un profundo andlisis de como se estima que sera el consumo del
producto a lo largo del tiempo, se llegé a la conclusion de que para lograr
resultados positivos se tendra como objetivo vender 350 productos en los primeros
dos afos del negocio (15 por mes) y una vez asentado el mismo, 350 por afio (30
por mes). En cuanto al precio de venta, también tendra sus modificaciones
teniendo en cuenta que se colocara un precio mas bajo en los primeros dos afos
para lograr atraer clientes (250 U$) y luego aumentara una vez que el producto
esté consolidado en el mercado a 300 U$. El ajuste del precio en relacion a la

inflacion se dard de forma automatica en cuanto a la cotizacion del ddlar,
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considerando que se trata de un producto importado. En el EBIT, que detallaremos
a continuacion, se puede analizar en donde se considera todo lo mencionado

anteriormente.

7.5 Cash Flow Forecast

A continuacion, realizaremos un analisis detallado sobre los flujos de fondos
esperados para nuestro negocio en los primeros 5 afos de funcionamiento. A
partir de esto, podremos calcular datos financieros relevantes para tener un
conocimiento mas profundo sobre la rentabilidad de nuestro proyecto. Estos
estimadores financieros a los cuales nos referimos son la Tasa Interna de Retorno

(TIR), el VAN y el tiempo de recupero de la inversion.

Este andlisis no solo sirve para nosotros, sino también para convencer a los
inversores para que confien y apuesten en nuestra marca, y demostrarles que

conseguiran grandes ingresos a futuros.

El siguiente analisis parte de un estimativo de ventas y costos, por ende no se
trata de algo exacto ya que puede sufrir variaciones macroeconomicas, como la

inflacion.
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EBITDA

Afo 0 Afo 1 Afo 2 Ao 3 Afo 4 Afo 5
$ $ $ $ $
Ventas 1.793.750,00 | 1.793.750,00 | 4.305.000,00 | 4.305.000,00 | 4.305.000,00
Costo de Ventas $36.000,00 $36.000,00 $72.000,00 $72.000,00 $72.000,00
Otros ingresos $- $- $10.000,00 $10.000,00 $10.000,00
o ) $ $ $ $ $
Gastos administrativos 1.689.327,00 | 1.689.327,00 |1.887.184,80 |1.887.184,80 | 1.887.184,80
Amortizaciones $- $- $- $- $-
$ $ $
EBIT $ 68.423,00 $ 68.423,00 2.355.815,20 2.355.815,20 2.355.815,20
11BB $62.781,25 $62.781,25 $150.675,00 | $150.675,00 | $150.675,00
Ganancias $4.105,38 $4.105,38 $141.34891 | $141.348,91 | $141.34891
Resultado después de $ $ $
impuestos $1.536,37 $1.536,37 2.063.791,29 |2.063.791,29 | 2.063.791,29
» $ $ $
Inversion $1.352.134,95 | $- $- 1.306.134,95 | 1.306.134,95 | 1.306.134,95
Amortizacion $- $- $- $- $-
. s -
Flujo de Fondos 1.352.134,95 $1.536,37 $1.536,37 $757.656,3¢ | $757.656,3¢ | $757.656,34
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TASA INTERNA DE RETORNO 14%

7.6 Flujo de fondos

Analizando los indicadores financieros se pude ver que el flujo de fondos dentro
del negocio es a tasas bajas pero sumamente rentables. Lo que muestran los
indicadores es que la rentabilidad del negocio es evidente. Con una TIR del 14%
se espera que el negocio recupere su inversion inicial en un periodo menor al de 4
afos. En cuanto a la tasa de descuento en relacion a la inversion de capital ajeno,
se colocara una tasa del 10% logrando obtener un VAN de $ $ 207.704,35

La rentabilidad del negocio esta demostrada en cuanto al retorno de la inversion y
a la velocidad en la que se daran los flujos de fondos. Los niumeros estan a la vista

en el EBITDA y dan esperanza a que todo ocurra tal lo planeado y estimado.

7.7 Andlisis de sensibilidad

En cuanto al analisis de sensibilidad, se puede demostrar que hay ciertos gastos
administrativos que se incurren de forma mensual que son esenciales para
modificar los resultados del EBITDA y por ende las tasas de retorno, el VAN y la
tasa de descuento. Estos gastos son los que se incurren por marketing, publicidad,
sueldos, contratacion de un estudio contable y contratacion de un estudio de
abogados. Como se ve en el cuadro a continuacion, al disminuir tan solo un 5% de
dichos gastos, el negocio cambiaria rotundamente. La TIR pasaria a ser de un
20%, por lo que se podria ofrecer una tasa de descuento a los inversores del 17%
obteniendo un VAN del $ 143.035,77. De esta forma, el periodo en el que se

recuperaria la inversion seria menor al planeado (4 afios).
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EBITDA

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6
Ventas $ 1.793.750,00 | $ 1.793.750,00 | $ 4.305.000,00 | $ 4.305.000,00 | $ 4.305.000,00
Costo de Ventas S 36.000,00|5 36.000,00|S 72.000,00|$ 72.000,00|5  72.000,00
Otros ingresos - S - S 10.000,00|S 10.000,00|S  10.000,00
Gastos administrativos $ 1.604.860,65 | $ 1.604.860,65 | $ 1.792.825,56 | $ 1.792.825,56 | § 1.792.825,56 Disminuye en un 5%
Amortizaciones S - |s - 1S - s - |8
EBIT $ 152.889,35($ 152.889,35|$ 2.450.174,44 | $ 2.450.174,44 | § 2.450.174,44
1188 $ 62.781,25|$% 62.781,25|$ 150.675,00|$ 150.675,00|$ 150.675,00
Ganancias S 9.173,36|$  9.173,36|$ 147.010,47 |$ 147.010,47 |$ 147.010,47
Resultado después de impuestos S 80.934,74|S  80.934,74| S 2.152.488,97 | S 2.152.488,97 | § 2.152.488,97
Inversién $ 1.352.134,95|$ - s - |$1.306.134,95 | $ 1.306.134,95 | $ 1.306.134,95
Amortizacion S - S - S - S - $ -
Flujo de Fondos $-1.352.134,95|5  80.934,74|S 80.934,74|S 846.354,02|S 846.354,02|S 846.354,02

|nr 20%| r= 17%)

[van $142.290,87|

Lo que demuestra dicho andlisis, es que hay costos en los que hay que incurrir
necesariamente para que el negocio funcione. Por mas que al reducirlos se
obtendrian mejores resultados, también es cierto que al reducir costos como los
gastos publicidad o marketing, es altamente probable que las ventas se vean

disminuidas a su vez.

7.8 Aporte y deuda financiera

En cuanto a los aportes financieros para llevar adelante el negocio, la empresa
cuenta con el respaldo de dos inversores principales que creen en el negocio y
apuestan por el mismo. Estos inversores seran los padres de los socios
fundadores que cuentan con el capital y estan interesados en invertir gracias a la
tasa de retorno de inversion gque se les otorgara. Esta seria la forma mas rentable
de conseguir el financiamiento, ya que si se piensa en un préstamo bancario, las
tasas que se ofrecen actualmente son muy altas y no se llegarian a alcanzar los

objetivos de la forma en la que se espera.
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7.9 Punto de equilibrio

El punto de equilibrio en unidades vendidas va a depender de varios factores. El
primer factor sera el precio de venta que va a estar ajustado segun la cotizacion
del ddlar. Al tratarse de un producto importado que se compra en doélares lo ideal
seria marcar un precio de venta en délares para calcular el punto de equilibrio. Sin
embargo, hay muchos de los gastos que se incurre que estan en pesos, por lo que
habria que ajustar el precio de venta a pesos tomando un valor cambiario de 41%
por 1 U$. El segundo factor a considerar es la cantidad de unidades importadas.
En los primeros dos afos de negocio se importaran 350 unidades, para luego del
tercer aflo poder importar esa cantidad de forma anual. Entonces, en los primeros
2 afos hay que considerar un punto de equilibrio acorde a importar 175 unidades

por afo.

Al resultado que se llego, es que en los primeros dos afios se deberian vender
todas las unidades ya que se esta vendiendo la mitad de lo planeado para poder
insertarse en el mercado correctamente haciendo que el producto se haga
conocido. Una vez que el negocio logre asentarse y funcione correctamente,
importando 350 unidades de forma anual con el objetivo de venderlas, el punto de
equilibrio en unidades sera de 282. En este periodo se colocara un precio de venta
de 300 U$, por ende de 12.300$%, asi que el punto de equilibrio en pesos sera de
9.922% (242 U$).
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PE en Unidades

PEen S

Ventas S 3.468.600,00 $3.472.700,00
Costo de Ventas $ 72.000,00 $ 72.000,00
Otros ingresos $10.000,00 $10.000,00
Gastos administrativos $1.887.184,80 $1.887.184,80
Amortizaciones S- S-

EBIT $1.519.415,20 $1.523.515,20
11BB $121.401,00 $121.544,50
Ganancias $91.164,91 $91.410,91

Resultado después de impuestos

$1.306.849,29

$1.310.559,79

Inversion

$1.306.134,95

$1.306.134,95

Amortizacidn S- S-
Flujo de Fondos S 714,34 $4.424,84
| 282 unidades | $9.922,00
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8. Equipo de trabajo

La formacién de un buen equipo de trabajo serd esencial para que el negocio
funcione. Al ser una empresa pequefia y en crecimiento, la consolidaciéon de un
buen grupo humano hara que se logren los objetivos planteados al inicio del ciclo.
Como todo grupo de trabajo pequefio, las relaciones entre los miembros seran
muy cercanas, por lo que es necesario crear un buen clima laboral. Los socios
fundadores buscaran contratar empleados que puedan integrar un equipo de
trabajo que busque operar en comunidad y en beneficio de lograr los objetivos. La
calidad humana del personal que se busque contratar y su capacidad de trabajar
en equipo seran caracteristicas fundamentales a la hora de pensar en futuros

empleados.

Los socios fundadores son José Garat (23 afios) y Francisco Sanchez Moreno (23
afos). Con un trabajo en conjunto, ambos se desempefiaran en diferentes areas

para lograr que el negocio funcione.

José Garat sera el encargado de gestionar la parte contable y la relacion con los
proveedores. Ocupara una tarea similar a la que supo tener en su viejo empleo en
una Pyme (Funcional Gym) en donde se encargaba de recolectar la informacion
contable de la empresa para trabajar junto con los contadores en dicha area. A su

vez, se encargara del desarrollo de proyectos futuros del negocio y del marketing.

Por otro lado, Francisco Sanchez Moreno sera el encargado de manejar el area
financiera de la empresa y las relaciones con los puntos de venta en que se
instalaran los productos. Su tarea funcionara como soporte del area de marketing,

controlando el inventario y los distintos puntos de venta del negocio.

Sin embargo, para que todo funcione de forma efectiva, sera necesario contar con
personal de apoyo con experiencia que realice distintas actividades la cual no
tenemos conocimiento. Por lo tanto, Ezequiel Diez Pefia (29 afios) integrara el

equipo desarrollandose en el area de importaciones, ya que cuenta con una
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experiencia amplia en el rubro. De esta manera, tendremos a alguien capacitado

gue sepa lidiar con los problemas diarios del negocio importador.
A medida que crezca la empresa sera necesario contar con mas empleados que
apoyen el trabajo y realicen diferentes actividades. Pero como base de inicio del

negocio, se cree que este equipo sera capaz de cumplir los objetivos.

Organigrama:

Francisco

Ezaquiel
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9. Aspectos legales

A la hora de llevar adelante el negocio, hay que contemplar ciertas acciones que

deben ocurrir para que todo funcione en un marco legal.

En primer lugar, hay que llevar adelante la constitucion de la sociedad anonima, la
cual se estima que tendria un costo aproximado de 25.000$% (contemplando los
costos de escribania y demas). En segundo lugar se deben formular un contrato
con los proveedores de mercaderia situados en China. Se debe controlar que
dicho contrato cuente con un acuerdo entre ambas partes en el que se pacte
importar y vender los productos chinos en Argentina. A su vez, se debe incluir en
el mismo cualquier detalle pactado previamente de la transaccion. Y en tercer
lugar, se deben desarrollar los contratos con los empleados que van a trabajar en

la empresa marcando las pautas de trabajo y el salario correspondiente.

Para llevar a cabo todo este plan seré necesario contar con el apoyo de un estudio
de abogados que respalde la empresa y asesore a la misma ya que carece de
experiencia en el rubro. La empresa se pondra en contacto con el “Estudio

Moltedo” para que los asesore a la hora de lanzar el negocio.

A su vez, se debera contar con el asesoramiento de un estudio contable para
llevar a cabo la liquidacion de impuestos, el pago de los sueldos y el cierre de los
balances a fin de cada ciclo. En este caso, la empresa se pondra en contacto con
el estudio “Alberto Vergara” para que desarrolle dicha tarea.
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10. Implementacion y Riesgos

En cuanto a la implementaciébn del negocio, se piensa que en 1 afio
aproximadamente, el proyecto deberia estar en marcha. En un principio se
ocupara tiempo formando el equipo de trabajo e ideando el plan de marketing e
implementacion para lograr captar inversores, y asi contar con suficiente capital
para lanzar el proyecto. Luego se buscara pactar con los proveedores chinos
todos los requisitos para importar los productos y se debera formar la sociedad
para que todo el negocio quede en un marco legal. Después, una vez que los
productos estan listos para llegar a la Argentina, se deberan lanzar las camparfias
publicitarias y de marketing para poder vender mas y mejor. Previo a esto,
obviamente hay que testear las plataformas de venta para que cuando se lancen

las campanias el producto ya se pueda vender de forma correcta.
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Meses

Armado del equipo

11

12

Busqueda de inversores

Armado de la Sociedad

Plan de Marketing

Negociacion con proveedores

Depdsito para guardar los productos

Desarrollo y testing de la plataforma de

venta online

Importacién de los productos

Publicidad

En cuanto a las amenazas que puede llegar a afrontar el negocio, la principal es la
situacion economica del pais. Al tratarse de un producto importado, el precio del
dolar es un factor importante ya que sera el que regule los precios de venta de los
productos.

A pesar de que en los ultimos meses el precio del ddlar se estanco, la suba del

mismo es una amenaza latente en nuestro pais. Sin embargo, el aumento del
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dolar vino con un aumento de los precios a nivel general, por lo que el precio de
los productos que la empresa comercializa sera parte del ajuste l6gico inflacionario
que sufre el pais.

Otro riesgo que podria afrontar el negocio es el de los factores politicos. Al tratarse
de un negocio importador, depende de un gobierno que desarrolle politicas en las
gue exista libertad a la hora de importar productos del exterior. En caso de que el
negocio sufra por un cambio de gobierno o por un cambio de las politicas
gubernamentales, hay dos posibles pasos a seguir. Uno es comenzar a fabricar
internamente el producto y el otro es terminar de vender los productos en stock y
cerrar el negocio. Este ultimo no es el ideal, pero teniendo en cuenta que es una

empresa con una estructura pequefia, las barreras de salida seran bajas.

Por ultimo, un riesgo a tener en cuenta es el de no ser capaces de lograr construir
una marca solida que permita fidelizar a los clientes. Si la marca no logra el
comunicar la propuesta de valor a sus clientes y obtener el renombre deseado, es
probable que otras marcas fuertes comiencen a comercializar productos similares
y logren desplazar a WePets del mercado. En caso de que esto suceda, habra que
repensar y re direccionar el plan de marketing y la forma de comunicar de la

empresa para lograr la fidelizacion de los clientes.
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11. Conclusion

A lo largo de este escrito, fuimos analizando desde todos los puntos de vista
(comercial, contable) el proyecto “We Pets” con todos los conocimientos tedéricos
gue fuimos aprendiendo a lo largo de la carrera de administracién de empresas.

Pudimos idear un proyecto rentable para explotar un mercado con un gran
movimiento financiero (el cual continla en constante crecimiento). La propuesta
innovadora que ofrecemos es un desafio enorme por lo que representa traer al
pais algo nuevo pero estamos convencidos que con dedicacion, trabajo y una
buena estrategia no tendremos problemas en insertarnos en el mercado, afrontar

inconvenientes a lo largo del proceso y lograr nuestros objetivos planteados.

Es importante remarcar la importancia de construir una marca relacionada con la
felicidad de las mascotas y no solo vender el producto, debido a que en un futuro
pueden aparecer potenciales competidores y nuestra ventaja competitiva radicara
en la lealtad de los clientes en nuestra marca que ofrece productos de calidad en
tiempo y forma. Con el fin de seguir creciendo, una vez que estemos asentados en

el pais buscaremos traer mas productos innovadores.

A pesar de no tener en cuenta las variables y factores externos que pueden ocurrir
en el transcurso del proceso (inflacion, politicas impositivas), pudimos estimar la
viabilidad del proyecto. Los resultados econdmicos estimados no son significativos
los dos primeros afios pero a partir del tercer afio los flujos de fondos crecen
notablemente. La tasa interna de retorno es del 14% y a partir de fines del tercer
afo, la empresa contemplard ganancias. Ademas, con la ampliacién de la linea de
productos la rentabilidad del plan de negocios podria incrementar

exponencialmente en el futuro.
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https://www.cronista.com/neqgocios/Los-portenos-gastan-en-promedio--1500-por-

mes-para-mantener-a-sus-mascotas-20170428-0054.html
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13. Anexos

Anexo A.

Argentina: Pet ownership

66%

18%

No pets

Anexo B.

32%
8%

- —

4 G
Cat Fish

7%

Bird

6%

Other
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Anexo C.

¢CUANTO DEBE COMER UN PERRO?

Porcion diaria de alimento seco adultos (zrarros) ‘
Tamafic  Peso(kg) Actividadalta Actividadnormal Baja actividad

‘»ff  Minlatura 25 60-115 5100 4585
ad Pequefio 510 115-180 00170 8545
™ Medionoe 05 190-255 0225 5195
5% 755-380 225330 1952685
%540 350-635 00-475 %5410
M. Grnde: | 52680 550 410520
=N B80-820 800-720 50-620
70-90 820-0%5 720-670 620-750

Porcién diaria de alimento seco cachorros (gramos)
Miniatura 2 50 &0 60 55

Pequefo 3 %5 110 5 115 m
0 =5 18 ® 190 185
Mediano 17 i 265 25 85 280
il 2 350 s a3 370
&, 300 400 45 a50) 450
40 e 475 55 530 530
Grande & a5 55 610 ' B
60 450 605 A5
n 485 B/0
a0 %80
* P sl cxondo zea aduhio Bgl

FLENTE: PETMOY ASSOCIATION FOR PET (BESITY PREVENTION/ WE'LL BE LOVED NATURAL HEALTHY/ ULTIMAS NOTICIAS
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Anexo D.

Tenes o tuviste mascota? Consideras importante su bienestar y su felicidad?

®si
@ No
@ No, pero tendria

Te has olvidado de darle de comer a tu mascota alguna vez?
mascota por vos?

®si
@® No

Del 1-10 cuanta dedicacién consideras que lleva el cuidado de una
mascota?

(12,2 %)

0 %) 0 %) 0 %) (0 %)
| | |

1 2 3 4 5 6 7 g 9 10

En cuanto a la alimentacion, Cuanta dedicacion requiere?

(26,8 %)

(146%) (146%) (146%)
| | | (122%)
| 9.8 %)

@®si
@ No
@ Talvez

Te interesaria un producto que haga el trabajo de alimentar a tu

@si
@ No
® Talvez
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Anexo E.

tumapalleiro I K8

141 publicaciones 17,1k seguidores 403 seguidos

fiofrac E2EN KB

873 publicaciones 26,6k seguidores 1.102 seguidos

[#Tuma
Fio ® @hashbars
Entrenadora en @funcionalgymok == v @la.ensenadapolo
2 @meetinba

@puma @pumaperformance 222
Bragado,Buenos Aires #
Contacto.fiofracc@gmail.com =

& @soyminaok
€ Eco-Friendly
www.hashbars.com.ar

y 16 ms siguen esta cuenta

y 77 mis siguen esta cuenta

mikechouhy ¢ IS K2

1.234 publicaciones 733k seguidores 813 seguidos

Mike Chouhy

Fechas Sanata [2] 0O
(=6/4 - Tigre

11/4 - Tucuman
(71374 - Salta

F14/4 - Jujuy

(¥26/4 - Cordoba

(¥3/5 - Lomas de Zamora
24/5 - Lujan

Anexo F.




Anexo G.

Puerto base de China a Buenos Aires

Flete Maritimo

Seguro Internacional
Gastos locales en Buenos Aires
Gastos de Terminal

Gastos de despacho:
Sobre valor CIF (Cost insurance and freight)- base imponible: 0,65%
Gastos Administrativosy operativos
Confeccion y presentacion SIMI
Confeccion y presentacion LNA

Costo Traslado
Costo producto

$32.800,00

$7.503,00
$27.470,00
$20.500,00
$88.273,00

$492.571,95
$3.280,00
$ 2.460,00
$2.050,00
$500.361,95

$588.634,95
$717.500,00

Costo total $1.306.134,95
$-
Costo Unitario $3.731,81

Anexo H.

Gastos Marketing y Publicidad

Costo 15 Unidades
Marketing Plataforma $ 1.000,00
Mercado Libre $ 6.662,50
Mercado Pago debito $1.788,63
Mercado Pago credito $3.326,13
Publicidad Agencia $ 5.000,00
Google ads sem $10.000,00
Google ads display $ 8.000,00
Facebook adds $10.000,00
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Costo 30 Unidades

Marketing Plataforma $1.000,00
Mercado Libre $15.990,00
Mercado Pago debito $4.292,70
Mercado Pago credito $7.982,70
Publicidad Agencia $ 5.000,00
Google ads sem $10.000,00
Google ads display $ 8.000,00
Facebook adds $10.000,00
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