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1. Resumen ejecutivo

El presente plan de negocios se trata de un marketplace especializado en el

nicho de articulos usados y nuevos para bebés y nifios.

En la Argentina existen mas de 10 millones de nifios de 0 a 14 afios, mas de 20
millones de padres de entre 15 y 49 afos, y un crecimiento en comercio

electronico del 66% anual en el segmento.

Existen ya en el mercado argentino jugadores en el segmento, aunque su
modelo de negocios es como intermediario en la transaccion, actuando como

un deposito fisico.

La actual propuesta es de tipo virtual, eliminando la necesidad de un
intermediario, reduciendo los costos de transaccion y otorgando mayor valor y

poder de negociacion para ambas partes, tanto compradora como vendedora.

La oferta proviene de articulos en desuso por crecimiento de los nifios o
articulos nunca usados, con el fin de liberar espacio de los hogares o recuperar
parte del gasto. A su vez el vendedor puede ser potencial comprador de

articulos para la proxima etapa del desarrollo del nifio.

Al ser un mercado especializado de nicho, los compradores podran evaluar
entre distintas alternativas existente en funcion de precio, marca, estado,
cercania geografica del vendedor, etc., asi como informarse de productos

acordes a sus necesidades.

Respecto a los jugadores actuales en el segmento, las ventajas son menores
limitaciones para realizar compra-venta, como se vera en el punto 5 (Analisis

de la competencia).



El andlisis de datos de registro, consumo e intereses permitiran una oferta
customizada a cada cliente y sus hijos, tanto al ingresar al marketplace, como

mediante campafias de mailing.
Se realizé el andlisis econémico a 3 afios, demandando una inversion inicial de
3,3 M ARS?, de los cuales 0,3 M ARS seran aporte de capital propio y 3 M ARS

seran procurados de financiacion de inversores angeles.

El VAN del proyecto es de ARS 8.800.000 y arroja una TIR de 120%.

M ARS = Millones de pesos argentinos



2. Introduccion

El presente plan de empresas, se refiere a un marketplace orientado en los
productos usados o nuevos para el mercado de bebés, nifios pequefios, futura

mama y madres lactantes.

Estos segmentos estan comenzando a tener un especial interés en el mercado
dada su alta rotacion, corta duracion en el uso, su alto costo y el espacio
necesario para su almacenamiento?. Adicionalmente, cada vez mas productos
y soluciones son ofrecidos en el mercado y nuevas necesidades han surgido

dado el limitado tiempo dedicado al cuidado de los nifios®.

La industria del comercio electronico tiene una excelente base de desarrollo en
Argentina, de donde han surgido emprendimientos como OLX, AlaMaula y
Mercado Libre, entre otros. A nivel global, los ya establecidos eBay, Amazon,

Alibaba, JD son lideres en visitas tnicas.*

Basicamente, en estos emprendimientos se intenta unir a las partes
compradora y vendedora para transar bienes y servicios a través de un espacio
virtual, sin manejo fisico de mercaderias (excepto por Amazon). La estructura
de las compaiiias es relativamente pequeiia en funcion del volumen de
negocios que administran. Por ejemplo, OLX tiene 250 empleados para

soportar operaciones en 40 paises y de mas de 200 millones de usuarios.’

2
http://www.clarin.com/sociedad/consumo-articulos usados-tendencia 0 1277872270.html consultado 01/12/15

3

http://multipress.com.mx/estudios/de-nielsen-tendencias-globales-del-consumo-de-productos-para-bebe consultado 1/12/15
4

Digital Future in Argentina, ComScore Abril 2014

5 ) ) -
http://www.lanacion.com.ar/1751422-con-la-mira-puesta-en-los-mercados-emergentes-olx-presento-sus-nuevas-oficinas-en-

buenos-aires, consultado 10/08/2015



2.1. Objetivo general

El objetivo del presente trabajo es realizar el estudio de pre-factibilidad
econdmica, asi como demostrar el potencial de mercado para procurar
financiamiento y realizar el lanzamiento de la plataforma de compra y venta en
la Republica Argentina en un plazo de 8 meses.



3. Marco conceptual y metodologia

En cuanto al modelo de negocios propuesto, como agente comisionista (aquel
gue acerca a las partes interesadas para transar bienes y servicios), es el ideal
para lograr una verdadera colaboracion y flujo de dinero entre las partes a partir

de la aparicién de internet.

La principal amenaza de este modelo es la confianza, ya sea en la seguridad
de la operacibn y pago, como en que comprador-vendedor eliminen al
intermediario realizando las transacciones futuras a espaldas de éste (Schlie et
al., 2011).

Para el primer caso, el modelo de calificaciones resulta fundamental para
separar los buenos de los malos usuarios en el sistema. En el segundo, la
amenaza es relativamente baja, dado que el objetivo principal es la transaccion
C2C de usados y los usuarios rara vez van a volver a transar entre si, a
diferencia de grandes cadenas de bienes especificos ofreciendo sus productos
en un modelo B2C o B2B.

Para este trabajo, se realiz6 una encuesta sobre héabitos en comercio
electronico en el segmento estudiado a fin de definir un modelo de negocios

acorde.

Ademas, se realizd una recoleccion de los métodos utilizados por las
plataformas de venta electronica del segmento, asi como de sus modelos de

negocios sobre los cuales realizar una propuesta de valor diferenciada.

Complementando el estudio, se utilizaron las siguientes fuentes de informacién:
e Informes de comercio electronico, tendencias
o ComScore,
o Mercado Libre

o Camara Argentina de Comercio Electrénico (CACE)



AT Kearney

Euromonitor

o O O

Prince Consulting
o BCG
e Articulos periodisticos: Clarin, Infobae, La Nacion, etc.
e Entrevistas a desarrolladores y emprendedores
e Censo poblacional de 2010 — INDEC

e Oftros

Para el start-up, se definira el producto minimo viable, (Ries, 2011) sobre el
cual recibir feedback a través de encuestas, validar o modificar las hipotesis y
encontrar los pivotes para adaptar la propuesta de valor y modelo de negocios
a partir del formato Lean-Start up (Blank & Dorf, 2012).



4. Laoportunidad

Segun un articulo de diario Clarin, en los ultimos afios viene aumentando la
compra de articulos de segunda mano para nifios a un ritmo del 20%, con
precios hasta 70% menores que nuevo. En los rubros “juegos y juguetes” y
“ropa infantil”, el interés por usados aumentd un 38% y 40% respectivamente
en diciembre del dltimo afio, mostrando ademas que los mismos también se

compran para regalar dada la ventaja en costo de éstos.®

“Un rubro de gran potencial para la “segunda mano” es el de la indumentaria
infantil, porque es costosa y porque es comun que a bebés y chicos las
prendas nuevas dejen de servirles sin haber llegado a usarlas mas que un par
de veces. Para unos padres, entonces, vender esa ropa los ayudara a adquirir
las nuevas mudas. Para otros, comprarla sera una chance de acceder a
productos de alta calidad por poco dinero. ... Aunque las empresas atribuyen la
tendencia a un cambio cultural por el cual lo antiguo recobra valor, se busca un
consumo mas responsable y la compra de usados ya no se asocia a

situaciones de pobreza.” (Grosz 2015)

Las ventas online de las categorias “juegos y juguetes” y “ropa y accesorios

para bebés” crecieron un 65,7% y 69,7% respectivamente en 2014.’

En la sociedad de consumo actual existen gran cantidad de productos que
brindan soluciones para acompanfar el crecimiento y desarrollo de bebés y
nifos. Los mismos tienen un periodo de utilizacion muy corto, de tres meses
aproximadamente en bebés, de uno a dos afios en nifios®, y de un costo de

entre el 25 y el 40% del ingreso familiar®.

6
http://www.clarin.com/sociedad/consumo-articulos usados-tendencia 0 1277872270.html consultado 09/11/15

7
http://www.infobae.com/2015/02/24/1628922-que-compran-los-argentinos-internet, consultado 15/11/15

8
De acuerdo a talles de ropa, http://www.modainfantil.net/varios/tallas.htm, consultado 17/11/15

9
http://www.iprofesional.com/notas/185713-Gasto-0-una-inversin-mantener-un-hijo-hasta-los-21-aos-puede-costar-desde-

100000-dlares, consultado 17/11/15
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Por otro lado, la creciente oferta de nuevos productos que satisfacen
necesidades en las distintas etapas del desarrollo de los nifios, como explica

Georgina Elustondo en su articulo:

"Es un segmento con gran potencial, por eso seduce. Esta probado que aun en
tiempos de crisis lo Ultimo que se recorta son los gastos del chico. Ademas, por
sus particularidades, todo lo que el mercado crea para ese grupo —por
superfluo que sea— se instala rapidamente como necesidad. La oferta genera
demanda", dice Mariela Mociulsky de Consumer Trends, CCR.

"La demanda de productos y servicios dirigidos a los bebés ha crecido a nivel
mundial. Es una tendencia que obedece a varios factores: la sociedad de
consumo en la que vivimos, la necesidad de aliviar la culpa que sienten los
padres por trabajar muchas horas y la carrera para que el nifilo adquiera
habilidades, como si éstas fueran sinénimo de mayor inteligencia”, dice la
psicologa Carolina Micha, directora de Primeros Pasos Producciones,
creadores de la linea Descubriendo.

"Los padres tienen cada vez mas conciencia respecto a la importancia de los
primeros afios. Desde el nacimiento hasta los 3/4 afios se sientan las bases del

futuro desarrollo del nifio.” (Elustondo, 2006)

Existe en el retail online'® atin una oportunidad relevante de crecimiento. Seguin
A.T. Kearney™, Argentina se encuentra en el puesto 12 de los mercados més
atractivos para el comercio electrénico del mundo. Representa mas del 2% del

PIB, mientras que en el G-20 el promedio se espera en 5,3% para 20162.

En 2014, el comercio electronico experimentd en Argentina un crecimiento del

61,7%, con un volumen de 40.100 millones de pesos y con una satisfaccion del

0
Venta de bienes y servicios a través de Internet, fuente http://www.investopedia.com/terms/e/electronic-retailing-e-

tailing.asp, consultado 04/08/15
11
The 2013 Global Retail E-Commerce index, pag. 2. A.T. Kearney

12
The internet economy in the G-20, Marzo 2012., BCG Report, pag. 11
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94% con la compra realizada’®. Ademas, segiin CACE se espera un 58% de

crecimiento para 2015.

Del mismo estudio, se desprende que el 52% del consumo es realizado por
mujeres y dentro del mismo género se definira la segmentacion del rango etario
entre 18 y 49 afos (67%) y de clases C2C3 y DE (95%).

En cuanto a la demografia en la Argentina, la tasa global de natalidad es de
2,27 hijos por mujer, con mas de 10 millones de nifios de hasta 14 afos sobre
una poblacién de 40 millones de personas en 2010 (Tabla 1), con un CAGR
de 1,1% ™.

Grupo de Total Varones Mujeres
edad
Total 40.117.096 19.523.766 20.593.330
0-4 3.337.652| 1.697.972] 1.639.680
5-9 3.381.219| 1.717.752| 1.663.467
10-14 3.503.446| 1.779.372] 1.724.074
10.222.317 5.195.096 5.027.221
15-19 3.542.067| 1.785.061| 1.757.006
20-24 3.300.149| 1.648.456] 1.651.693
25-29 3.130.509| 1.552.106] 1.578.403
30-34 3.098.713| 1.523.342] 1.575.371
35-39 2.678.435| 1.311.528| 1.366.907
40-44 2.310.775| 1.125.887| 1.184.888
45-49 2.196.350| 1.067.468| 1.128.882

20.256.998 10.013.848 10.243.150
Tabla 1. Fuente: INDEC. Poblacién, Hogares y Viviendas 2010.

Es posible definir entonces a los principales potenciales usuarios finales, los
cuales considerando bebés y nifios de 0 a 14 afios totalizan mas de 10
millones, mientras que los potenciales compradores, padres de entre 15 y 49

afios en mas de 20 millones. Se definié esta segmentacion etaria a partir de 15

13
Estudio anual de Comercio Electrénico 2014, CACE consultado 07/08/15
14
Datos extraidos de CENSO Nacional 2010, INDEC, http://www.sig.indec.gov.ar/cens02010/

15 - . s .
Crecimiento acumulado, elaborado a partir de datos de INDEC de ultimos 4 censos nacionales.
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afios, dado que las madres adolescentes tardias (menores de 20 afios) son

responsables por el 15% de los nacimientos™®.

Sobre el total de hogares, segun el censo 2010, el 47% poseen computadora,

gue representan 5,7 millones de hogares.

Como oportunidad adicional a capturar con el modelo de negocios, en 2010 la
publicidad en internet represento el 7,7% del total del gasto en publicidad en

Argentina, esperando llegar a 10% en 2016’ (1,9 billones de délares).

En el presente trabajo, se ha detectado una necesidad creciente de mercado,
la cual se entiende, no ha sido suficientemente explotada en forma eficiente a

nivel local y global.

La existencia de una plataforma especializada hard que las partes lleguen
rapidamente a una transaccion satisfactoria con una inversion minima de

tiempo, esfuerzo y dinero.

La hipétesis es que las plataformas actuales como MercadoLibre.com o sitios
de avisos clasificados como AlaMaula.com, olx.com no son lo suficientemente
atractivos para publicar los juguetes, ropa o articulos en desuso de nifios y

podrian considerarse mucho mas masivos, impersonales y hasta inseguros.

La existencia de un entorno mas enfocado y “cuidado” para hacerlo atractivo a
las madres sera clave para invitar a publicar articulos para venta y buscar

productos para la proxima etapa del bebé, nifio o madre.

Luego de detectada la idea y de realizar una busqueda de empresas similares

a nivel mundial, se encontr6 que en EEUU existen diversos modelos de

16
Diario Clarin 7/04/15, http://www.clarin.com/sociedad/embarazo_adolescente-menores_0_1334866566.html

17
The internet economy in the G-20, Marzo 2012., BCG Report, pag. 21
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negocios, desde tiendas fisicas dedicadas como Once Upon a Child*® (con gran
cantidad de locales en cada estado), que realizan compra y venta de usados o
swap.com'®, que utiliza el modelo de consignacién a través de Internet,
centralizando las operaciones en un depésito fisico, o recrib.com? que aplica el
modelo de plataforma de e-commerce para carros de bebé y equipamiento
para el hogar exclusivamente. En Brasil, pueden encontrarse modelos similares
al propuesto como agente comisionista de comercio electrénico y sin tiendas

fisicas, como ficoupequeno.com.br y mercadinhokids.club.br.

Los referentes de nicho en Argentina son thegreencloset.com.ar y
ropanroll.com.ar, quienes combinan un modelo de negocios fisico, con locales
a la calle con el e-commerce. Actian como comisionistas o directamente como

consignatarios de la mercaderia® .

El modelo de negocios a desarrollar tiene como ventaja que es totalmente
escalable a nivel regional y global. El actual plan de negocios propone en una
primera fase implementar el modelo en Argentina, donde existen 7,4 millones
de conexiones a Internet Unicas®® y 26,5 millones de usuarios®*, aprendiendo
de la administracion del negocio para luego trasladarlo a nivel regional en
Brasil, Paraguay, Uruguay, Chile y el resto de Sudamérica (con 70M de
conexiones Unicas), para en una tercera fase pasar a un lanzamiento a nivel

global.

A nivel regional, en Latinoamérica habitan 600 millones de personas, de los

cuales 300 millones son usuarias de internet y 200 millones han realizado

8
www.onceuponachild.com/how-it-works, consultado 07/08/15

19
www.swap.com , consultado 07/08/15

20
http://recrib.com/fags consultado 07/08/15

21
http://www.thegreencloset.com.ar/ consultado 10/11/15

22
http://www.ropanroll.com/vendenos/ consultado 10/11/15

23
The State of the Internet - volume 6, number 3- 3rd quarter, 2013 Report — Akamai

24
Internet Users (2015) - http://www.euromonitor.com/argentina/country-factfile, consultado 04/08/15
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alguna compra online?. Se espera que el comercio electrénico se duplique
para 2018 a 47 billones de délares a un CAGR?® de 16%*’.

Segun Prince Consulting, los rubros “Ropa y accesorios para bebé” y “Juguetes
y juegos” totalizaron en Argentina 680 millones de pesos dentro del comercio
electrénico (B2C), mientras que el total del comercio C2C totalizé 1.800
millones en 2013%. Esto demuestra que hay un mercado importante, tanto en

los rubros del estudio, como en el comercio C2C en general.

Como puede verse en la Tabla 2, existe también una enorme oportunidad de
crecimiento en la penetracion de Internet en Latinoamérica. La banda se sitla

del 40 al 65%, cuando los paises desarrollados se encuentran por encima del

80%%°:
LATIN AMERICA

MARKET INTERNET PENETRATION
Argentina 669
T I |
%
Venezuela 1%

Tabla 2 - Penetracion de Internet en LATAM. Fuente: Nielsen Ago.2014

En el caso de Argentina el crecimiento esperado es del 10% CAGR a 3,3%
sobre PBI en 2018.

25
MercadolLibre Investor day 2014, Nueva York, pag. 13.
6
Tasa compuesta de crec. anual. Fuente http://www.investopedia.com/terms/c/cagr.asp , consultado 04/08/15
7 . .
http://investor.mercadolibre.com/events.cfm consultado 04/08/15
28
http://www.canal-ar.com.ar/19864-El-e-commerce-en-Argentina-segun-Alejandro-Prince.html cons. 07/08/15

29
The internet economy in the G-20, Marzo 2012., BCG Report, pag. 9
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En cuanto a los habitos de consumo de los argentinos, segiin Euromonitor®,

podemos resaltar lo siguiente:

Los argentinos estdn cambiando de derrochadores a ahorradores.

Las madres tardias son las mayores gastadoras en productos online
para bebés.

Los argentinos estan entre los usuarios que mas utilizan el social media
a nivel global.

Consumidores conscientes que investigan los precios de compra.

0
Euromonitor Consumer Lifestiles Argentina, Junio 2014, http://www.euromonitor.com/consumer-lifestyles-in-

argentina/report, consultado 04/08/15
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5. Andlisis de la competencia

Como competidores directos en comercio electronico en el mercado argentino,
encontramos propuestas The Green Closet y Ropanroll como jugadores del

nicho de bebés y nifios.

Como productos sustitutos podemos mencionar las ferias americanas barriales

o ferias de badul.

5.1. Segmento Comercio Usados Bebés y Nifios

5.1.1. Ropanroll

Comenzé en septiembre de 2013 y opera desde CABA sin tiendas a la calle.

Define a su mercado como “Ropa usada certificada para nifios y bebés”.

Su modelo de negocios separa a las dos puntas de compra-venta, comprando
la ropa y abonandola hasta en tres dias habiles.
Los envios demoran entre 2 y 5 dias en Capital y 5 a 10 dias en el resto del

pais (Gonzalez 15).

Aspectos relevantes observados

Para el vendedor Para el comprador

Un solo intermediario en lugar de multiples Un solo intermediario en lugar de multiples

Compran ropa dentro o fuera de ) )
Precio accesible

temporada
Envia por correo desde su casa Recibe por correo en su casa
Recibe el pago rapidamente Calidad “certificada”

No tiene que ocuparse de sacar fotos o )

) n Garantia de compra
publicar en un sitio
Mas seguro que encontrarse con un

comprador “anénimo”

17



Debilidades detectadas

Para el vendedor

Para el comprador

Unicamente puede vender ropa de primeras

marcas

El precio pagado es un 50% menor si pudiera

venderlos por su cuenta

Tiene un minimo de 20 prendas de ropa para

realizar la venta

Las prendas luego de revisadas por la empresa

pueden ser rechazadas y tiene un costo de

devolucion

Unicamente puede vender ropa y hasta talle 12

Menor poder de negociacion al comprar a

un vendedor muy informado.

S6lo acceso a primeras marcas

Unicamente puede comprar ropa y hasta
talle 12

5.1.2. The Green Closet

Con un modelo de negocios similar al anterior, combina el e-commerce con un

local a la calle en Palermo (CABA). El cliente en este caso debe acercar los

productos hasta el local para su venta.

Comercializan ropa, cochecitos y accesorios para bebés.

Ademas de la compra en el momento, ofrecen la posibilidad de dejar la

mercaderia en consignacién cobrando una comisién sobre venta del 20%.3*

Aspectos relevantes observados

Para el vendedor

Para el comprador

Un solo intermediario en lugar de multiples

Compran ropa dentro o fuera de

temporada

Puede vender ropa, butacas y coches

Un solo intermediario en lugar de multiples
Precio accesible

Recibe por correo en su casa

31
http://www.quehacemosma.com/2014/09/the-green-closet-prendas-y-accesorios-infantiles-feria-online-para-el-consumo-

responsable/
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Recibe el pago rapidamente Calidad “certificada”

No tiene que ocuparse de sacar fotos o )

) » Garantia de compra
publicar en un sitio
Mas seguro que encontrarse con un

comprador “anénimo”

Debilidades detectadas

Para el vendedor Para el comprador
Unicamente puede vender ropa de primeras Menor poder de negociacion al comprar a
marcas un vendedor muy informado.
Cobra una comision del 20% y tiene que S6lo acceso a primeras marcas
entregarlo en el local del intermediario Oferta muy escasa y en algunos rubros
inexistente

No tiene ordenados los productos por categoria No tiene ordenados los productos por
haciendo mas dificil la venta categoria haciendo mas dificil la compra
Solo puede hacer entrega en sucursal en

Palermo.

5.2. Segmento masivo e-commerce
Pasando al segmento masivo, podemos mencionar a Mercado Libre, AlaMaula,
OLX como principales players de la industria. Los tres cuentan con amplia

presencia en los medios de comunicacion.

5.2.1. Mercado Libre

Utiliza el modelo de negocio por comisiones y cobro por publicacién para
productos nuevos. Recientemente ML ha comenzado a ofrecer publicacion
gratuita para usados como estrategia de contencion sobre el avance de
AlaMaula y OLX. Esta presente en 13 paises, con una facturacion de 7,1 BUSD
a nivel global y con unidades de negocios complementarias, es claramente el

modelo mas completo en comercio electronico en América Latina.
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Sus principales fortalezas son: la gran cantidad de usuarios y visitas (mas de 8
millones de visitas mensuales Unicas sélo en Argentina®), su propia plataforma
de pagos y financiacion (MercadoPago), el desarrollo de la plataforma de
recoleccion y envio a domicilio (MercadoEnvios), su posicionamiento en

buscadores y el sistema de reputacién de usuarios entre otros.

En la categoria bebés cuenta con aprox. 105.000 articulos publicados (aprox.
40% usados)*, con una catalogacion adecuada por rubro, articulo, marca, uso,
etc. Ademas ofrece filtros que permiten seleccionar talle y color de ropa, por

ejemplo.

Lista también articulos de tiendas oficiales como Baby Company o Citykids

dentro de las categorias.

5.2.2. AlaMaula

Su estrategia es la de competir desde un sitio de anuncios clasificados
gratuitos y sus ingresos son mediante publicidad en cada articulo. En este
modelo de negocios, el sitio no media ni participa en la transaccién monetaria.
Se definen a si mismos como una “Plataforma de contacto™*. Tiene 2,2
Millones de visitas Unicas y es particularmente fuerte en el interior del pais para
articulos usados, producto de su origen como compafia cordobesa. Cuenta

con presencia en 33 paises, luego de ser adquirida por el grupo Ebay.

En la categoria “bebés y nifios”, declara tener 16.500 articulos publicados®?,
divididos en pocos sub-rubros y por género. No posee filtro por edades, marca,

condicién de nuevo o usado, etc.

32
Mercadolibre Investor Day Mar2015, pag. 8

33
http://listado.mercadolibre.com.ar/bebes#D[A:bebes] consultado 21/12/2015

34
Fuente: blog.alamaula.com/index.php/acerca-de ingresado 24/09/2015

35
http://www.alamaula.com/s-ninos-y-bebes/vlc14p1 consultado 21/12/2015
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5.2.3. OLX

Con una estrategia similar a la anterior, tampoco monetiza las transacciones,

sino que recibe dinero por publicidad. Cuenta con 2,1 millones de visitas Unicas

en Argentina y mas de 200 millones en mas de 40 paises>®.

En la categoria “bebés y nifios”, declara tener 77.000 articulos publicados®’,

divididos en pocos sub-rubros y por género. No posee filtro por edades, marca,

condicién de nuevo o usado, etc.

Empresa Segmento Fortalezas Debilidades

Nicho
Premium

Ropanroll

The
Green
Closet

Nicho
Premium

Nicho
ampliado

Mercado
Bebé

Especializado en nicho
Premium

Margen mayor al comprar
a un precio mucho menor

Especializado en nicho
Premium

Margen mayor al comprar
a un precio mucho menor
Mezcla modelo de
intermediario con
consignacion.

Apuntara a mayor nro. de
publicaciones que las
anteriores, al apuntar a un
nicho ampliado y no ropa
Premium exclusivamente.
Usuarios validados
mediante tarjeta de crédito
al realizar la compra y/o
sistema de reputacion.

36 .
Fuente: OLX.com ingresado 27/09/2015

37
http://www.olx.com.ar/bebes-ninos-cat-853 consultado 21/12/2015

Solo opera con ropa y de
primeras marcas

Requiere disponibilidad de
cash para comprar y gestion de
stock fisico

Minimo de 20 prendas para
realizar la venta

Cantidad de articulos
publicados es baja a media.
(50 a 100 items por categoria)

Un local de atencién y
operacion concentrada en el
barrio de Palermo

Solo trabaja con marcas
Premium

Cantidad de articulos
publicados es muy baja. (10 -
20 items por categoria)

La venta virtual puede brindar
desconfianza al no poseer
fisicamente la mercaderia.
La comisién de venta puede
desincentivar frente a
alternativas gratuitas como
OLX.
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Mercado Masivo Lider en nimero de Segmento masivo no
Libre publicaciones al apuntar a  especializado.
un segmento mas masivo  No permite crear tiendas
(>100K) propias ni personalidad del
Usuarios validados vendedor para hacer mas
mediante tarjeta de crédito atractivo el producto.
al realizar la compra y/o No posee campafas de CRM
sistema de reputacion. especificas para la categoria.
Conocimiento de marca y
gestion de pagos y
logistica probadas.
Masivo Gran cantidad de articulos idem ant.
publicados en el segmento Desconfianza e inseguridad al
(77.000) ser usuarios "anonimos".
Mucha contaminacién en
pantalla con publicidad.
Catalogacion pobre y articulos
sin orden.
AlaMaula Masivo Cantidad media de idem ant.
articulos publicados en el = Desconfianza e inseguridad al
segmento (16.500) ser usuarios "anénimos".
Mucha contaminacion en
pantalla con publicidad.
Catalogacion pobre y articulos
sin orden.

5.3. Modelo de negocios CANVAS

El proyecto consistira en primer lugar, en desarrollar la comunidad de
interesados, tanto potenciales compradores como vendedores. Para ello se
desarrollara el diagrama Canvas (Osterwalder y Pigneur 2010) para el modelo
de negocios C2C y sera planteado en forma complementaria el boceto para el
futuro modelo B2C, el cual excede el perimetro del presente estudio, en el

punto 11.1.1 (Anexo Comercial).

En la llustracion 1 se encuentra descripto el modelo de negocios C2C en

formato Canvas.
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The Business Model Canvas

Alquiler y costos fijos
Marketing publicidad
Anti fraude

Publicidad B2C
Emailing en base a CRM

Key g | Key o Value 5 2 Ay, Customer S asdesee 0
Partners ‘\%L Activities 45N Proposttion Rl i’s Relationships \ / Segments ) ¥
Desarrolladores Customizacion Mercado especializado Seguimiento de C2C —
en necesidades de clientes
plataforma Fut
Customizacion ) futuros yiacmalesymny” | | | <0000 uturos y
J padres de familia j actuales padres
o _— S /.. S
blet el Sl e - — Custorizacion y de familia de
e-commerce . Y Recupero dinero y : bebés Yy ninos
= espacio por venta de “Mi tienda® de 0 a 14 afios
Gestion contenido cosas en desuso ) ¥
L_4- 4 _ y
’_ | 4 . .
Generadores de : Mayor poder _ Primario: B2C -
Key " adquisitivo para Channels . _,:)-}. Fabricantes
contenido Resources Gl comprador y j \%j‘ Grandes marcas
A yeQuedqy ! Parfialeras
7 .
CM Social media —= Sitio Prov. Seavmlos
Plataformas: Consumo sustentable, Mercadobebe.com.ar Mujeres de 18 a 49
) . de clases C2C3 y
Courier e E-payment menor impacto ‘ i
e E-commerce ambiental por descarte LA W
de usados
Cost A B &) Revenue B B F— N i =
Structure IT Plataforma e-commerce & | Streams Comision por venta C2C (a
E-Payment N ‘ S

llustracion 1 - Modelo de negocios C2C — Formato Canvas
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5.3.1. Segmentos de clientes

Actuales y futuros padres de bebés y nifios de 0 a 14 afios de todas las
ciudades de Argentina que deseen adquirir o vender articulos de ropa,
accesorios, cochecitos, todo tipo de productos para la crianza de sus

hijos y/o la adecuacion del hogar.

5.3.2. Propuesta de valor

Para el comprador:

o Compra en un entorno especializado en el segmento y enfocado
plenamente en sus intereses y satisfaccion, en lugar de un
mercado masivo.

o Tiene un poder de negociacion mayor que si comprara a un
intermediario.

0 Adquiere productos usados 0 nuevos a un precio menor que en
una compra tradicional.

o0 Puede adquirir productos de calidad o marcas superiores que en
una compra tradicional a igual costo.

o0 Promueve el consumo sustentable al no producirse nuevos
articulos y generando consumo de materiales, desechos

industriales y huella de carbono adicional (sharing economy)®.

Para el vendedor:

o Vende en un entorno especializado en el segmento y enfocado
plenamente en sus intereses y satisfaccion, en lugar de un
mercado masivo.

o Consigue mayor valor por sus articulos que si vendiera a un
intermediario.

8
http://www.thepeoplewhoshare.com/blog/what-is-the-sharing-economy/ , consultado 19/11/15

24



o No necesita moverse de su casa para realizar la venta.

o0 Libera espacio en el hogar al deshacerse de los productos.

o Puede generar una tienda virtual rapidamente y ponerle su propio
estilo decorativo para reflejar su personalidad y hacerla mas
atractiva.

o Promueve el consumo sustentable al no desechar los articulos y

generando basura adicional.

5.3.3. Canal

A fin de llegar a los potenciales clientes, se utilizara una estrategia de
viralizacion a través de landing pages®, blogs, buscadores y redes
sociales con el objetivo de lograr la suscripcion al marketplace

“mercadobebe.com.ar”

5.3.4. Relaciéon

La relacion con los clientes sera realizada con el objetivo de crear una
comunidad que viralice la propuesta y mantenga un alto grado de
fidelizacion. A través de Business analytics®® y big data, se buscara
conocer el comportamiento de los consumidores y ofrecer los productos
gue necesite en el momento justo, acompafiando el crecimiento de sus

hijos.

En cuanto a los vendedores, se implementara una customizacion

masiva, permitiéndoles crear tiendas virtuales propias en donde puedan

39
"a la que un usuario llega luego de haber hecho clic en un enlace o un banner.” http://seoseo7.es/2012/01/30/que-es-una-

landing-page/ consultado 21/12/2015

40
[“is comprised of solutions used to build analysis models and simulations to create scenarios, understand realities and predict

future states”] http://www.gartner.com/it-glossary/business-analytics , consultado 20/11/15
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5.3.5.

5.3.6.

publicar sus articulos e imprimirles su propio estilo mediante un mensaje

de bienvenida, un tipo de letra, fondo de pantalla, logotipos, etc.

Flujo de ingresos

Los ingresos provienen en primer lugar del cobro de comisiones por
venta realizada. La misma es cobrada al vendedor Unicamente, luego de

una transaccién exitosa.

Como fuente secundaria, se venderan espacios de publicidad especifica

para las empresas interesadas en cada uno de los sub-categorias.

Por altimo, con el uso de los datos registrados, se realizaran campafas
de mailing customizadas con descuentos, ofreciendo los articulos de las
compaiiias interesadas de acuerdo a la edad de cada nifio. Por ejemplo,
se podran ofrecer descuentos en pafiales con talle aproximado, nutricién

infantil, proteccion para nifios en el hogar y el auto, etc.

Recursos clave

Fundamentalmente entendemos que seran necesarias personas con
experiencia en marketing digital para lograr presencia fuerte en las redes
sociales, buscadores y generar traccibn para lograr una buena
penetracion de la comunicacion y un volumen creciente de operaciones

gue tornen la actividad sustentable.

Por otro lado, si bien las plataformas serdn contratadas como SaaS
(Software as a Service), necesitaremos recursos capaces de adaptarlas
a nuestras necesidades e incorporar desarrollos de acuerdo a la

evolucion del modelo de negocios y de la comunidad.
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5.3.7. Actividades clave

Pueden indicarse las siguientes:
o El disefo de la plataforma y su evolucion de acuerdo a las
respuestas de los clientes resultara basico.
o0 Generacién y seguimiento de la comunidad en social media.
o El analisis mediante business analytics y las consecuentes
acciones dirigidas a lograr mayor cantidad de transacciones, nivel

de fidelizacioén, actividad de viralizacion, etc.

5.3.8. Alianzas

Dentro de las alianzas se ha considerado una empresa para
customizacion de software del marketplace y desarrollos a medida a fin

de mejorar la experiencia de compra y venta.

Otra alianza importante seran los blogueros y generadores de contenido,
articulos de interés y recolectores de tendencias en el segmento
objetivo, a fin de incorporarlos en nuestra web y generar una viralizacion

a través del social media.

A futuro, estd planteado también en el Canvas el acuerdo con una
empresa de logistica Courier, integrandola a la gestion de compra-venta
y arrojando un costo de transporte para el comprador al momento de la
transaccion para su comodidad. Estas soluciones ya estan disponibles

en el mercado argentino a través de OCA o shipnow.com.
Este punto se priorizd en ultimo lugar, como resultado de la encuesta

realizada entre usuarios de comercio electronico, que colocaron en

altimo lugar esta operacion (Pregunta 4. del punto 11.1.2).
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6. Plan de Negocio

6.1. Equipo:

El equipo sera contratado al contar con el financiamiento suficiente para lanzar

el proyecto.

e Jefe de marketing: con una experiencia minima de 3 afios en viralizacion
de contenidos y lanzamiento de sitios nuevos, preferentemente de e-
commerce.

e Community manager (desarrollador de contenidos): sera encargado de
prevencion de fraudes y deteccion de problemas en la comunidad y
plataforma de e-commerce. Debera contar con una experiencia de 3
afos en posiciones similares.

e Jefe de administracion y finanzas: llevara el departamento y se buscara
un perfil emprendedor, preferentemente con experiencia en start-ups y

experiencia minima de 5 afios.

Quien presenta el proyecto asumird el rol de gerente general:

e MBA con perfil emprendedor de 36 afos, ingeniero industrial y
experiencia en areas comerciales y de proyectos en empresas
autopartistas y experiencia en Oil&Gas. Tiene un hijo de 1 afio, lo que lo
llevé a incursionar en este rubro e investigar acerca de esta oportunidad

de negocio.
6.2. Laempresa:
Esta presentacion se ha enfocado especificamente en el comercio C2C

(Consumer to Consumer)*! y se ha dejado de lado el comercio B2C (Business

to Consumer)*, asi como potenciales ingresos por publicidad de éste Gltimo.

1
Se define asi a la venta directa de consumidor a consumidor, fuente investopedia.com/terms/c/ctoc.asp
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Luego de lograr una escala del negocio a nivel regional, el uso de una
plataforma comun permitird la estandarizacibn de procesos, tanto en la
perfeccion de las operaciones como en la atencion a los usuarios. La operacion
a través de distintas regiones, si bien adaptada a cada uno de los mercados,
puede lograr ademas reducir costos y una mayor satisfaccion del cliente
(Hawkes et al; 2011).

Los antecedentes existentes en el mercado para este tipo de plataformas como
Mercado Libre o eBay son de tipo multi-categoria y en el modelo propuesto
esto seria adaptado a un segmento especializado buscando ocupar un lugar
especifico en la mente del consumidor, ademas teniendo la ventaja del first

mover*® de caracter 100% virtual en Argentina.

Actualmente existen dos lanzamientos identificados fuera del pais, con una

propuesta de valor similar: FicouPequeno* y Mercadinhokids.club®.

Como aspecto distintivo, pensamos que el “core competence” (Prahalad,
Hamel; 1990) debera ser el analisis de datos (business analytics) y su uso para
el relacionamiento con el cliente, mejora continua, uso del social media en la
deteccion de errores como input para el desarrollo de la plataforma y de
tendencias para perseguir nuevas oportunidades de negocios (Harrysson et al.;
2014).

A través del business analytics, teniendo informacion registrada de los
vendedores y compradores y sus hijos, se realizara una oferta focalizada

especifica en su rango etario, necesidades potenciales, eventos como

42
Se define asi a la venta directa de Empresa a Consumidor, fuente: investopedia.com/terms/b/btoc.asp
43
W. Chan Kim, R.Mauborgne, (2005) La Estrategia del Océano Azul — Harvard Business School Press — Ed. Norma

4
Ficoupequeno.com.br

4 Mercadinhokids.club
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cumpleafios, dia del nifio, nacimiento préximo o simplemente la proxima etapa

del desarrollo del bebé o nifio, asi como posibles necesidades de la familia.

El principal desafio sera el de captar y mantener una comunidad de personas
interesadas en dichos productos para poder agregar valor a través de nuevas

propuestas para crecer.

6.3. Plan de Marketing:

6.3.1. Producto

En cuanto al producto, el marketplace en si, podemos definir que los atributos
de disefio deben atender a crear un formato tipo tiendas, donde los vendedores
puedan poner su estilo y publicar sus articulos detallando su uso, estado de
desgaste, precio, condiciones de entrega, talle, etc. El disefio debe enfocarse
en generar un sentimiento de comunidad y afecto por los nifilos y sus

pertenencias.

Ademas, al publicar un articulo usado para la venta el sitio incentivara al duefo
a colocar un precio de referencia del mismo articulo en condicién nuevo (Si
existiese), con una estética similar a la presentada en el punto 11.2 (Anexo
Marketing — Producto — Estética del marketplace). Con esta informacion se
indicar& cudl es el descuento que el potencial comprador estaria obteniendo en
formato de etiqueta sobre la foto del producto a fin de generar mayor interés en

las publicaciones, asi como mayor ratio de clicks y de compra.

A partir del registro en el sistema de los compradores y vendedores, se
realizaran campafas via email a cada usuario del sitio con ofertas enfocadas a
sus potenciales necesidades. Para esto, se ofrecera a los usuarios registrar a
sus hijos o mes de gestacion del embarazo, nombre, género y otros datos. A

modo de ejemplo, podemos mencionar las camparfias enfocadas:
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e Ofertas de pafiales en funcién del talle mas probable en funcién de la
edad.

e Bienes y servicios para preparar el cuarto del bebé.

¢ Ropa en funcién de la edad y temporada.

e Regalos de cumpleafios tanto de los usuarios como para los
compafieros de jardin o colegio al por mayor y menor.

¢ Ropa para embarazadas y madres lactantes.

e Equipamiento para el hogar para comodidad y seguridad del bebé.

e Etc.

La propuesta en cuanto al marketplace es utilizar una plataforma disponible en
el mercado y de arquitectura abierta*® como Magento, que evolucionan con

actualizaciones y mejoras permanentemente.

En cuanto a la gestion de cobros y pagos, se encuentran MercadoPago, Mango

o Payu.

6.3.2. Precio:

Ya se ha probado, en el mercado brasilero, que es posible cobrar una comision
del 20% sobre la venta con un emprendimiento similar, a pesar de existir sitios
que permiten publicacion gratuita o con comisiones menores como Mercado
Libre. EI mismo (FicouPequeno.com.br) ha generado mas de treinta mil
transacciones en el primer afio. El sitio Thegreencloset, también cobra este
porcentaje de comisién en su modalidad de consignacién de articulos en los

locales.

Se realizé una encuesta en Argentina (detalle en el punto 11.1.2, Encuesta a
potenciales usuarios), en la cual se ha consultado respecto al porcentaje de

comision:

se refiere al hecho de poder modificar la fuente del programa sin restricciones de licencia. Fuente:

https://es.wikipedia.org/wiki/C%C3%B3digo_abierto
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Tabla 3 - Encuesta propia de uso segun comisién cobrada

En base a los resultados se determino fijar la comision en un 10% para el
lanzamiento, a fin de generar trafico en el sitio y publicaciones en volumen por
parte de los vendedores. Luego del primer afio y de obtener un stock de 25.000

publicaciones esta comision sera elevada al 12%.

El cobro de esta comisién tiene por objetivo cubrir los costos operativos como
comision de la plataforma de pagos para pagos con tarjeta de crédito del 4,99%
méas un costo fijo de $1,5+IVA*’, pago de impuestos, pago de publicidad, y

gastos fijos. *®

6.3.3. Canal

El canal de compra-venta es Unico y es el sitio mercadobebe.com.ar. Este sera
el medio para unir a las partes comprador, vendedor e interesados en publicitar
en el sitio. Sin embargo, existiran sitios asociados desde los cuales se
incentivara a la compra a través del marketplace, como landing pages, blogs,
etc. Se destinara un presupuesto inicial para publicidad en Facebook a fin de

generar “likes* y comentarios para viralizar los contenidos del sitio.

7
http://www.payu.com.ar/comercios/payu-producto-facil consultado 10/10/15

48
Esta informacion también fue comparada con otros proyectos de tesis de MBA, como el de Leandro Giomprini, (Mercado al

Revés) quien considerd valores similares para descontar de comisién sobre la operacién.
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6.3.4. Promocidén

El sitio se dar4 a conocer por medio de una campafa en sitios especializados
de internet y blogs, radios y eventos para mamas y bebés. Se realizaran
campafas por Facebook con el objetivo de viralizar el sitio y rapidamente llegar
a las futuras y actuales madres. Ademas, se realizaran campafas de SEO*® en
los buscadores como Google y a través de paginas que utilizan el servicio
Adwords-Adsense para lograr mas trafico, con palabras clave como: bebé,
nifios, usados, etc., donde pueden configurarse valores maximos totales a
pagar y con un esquema de costo por click (PPC) o costo por impresion (PPI),

en las paginas donde aparece la publicidad.

En Facebook, la promocion en categoria “Comercio electrénico” tiene el PPI

mas bajo, actualmente de 0,31 USD por cada mil impresiones.

Se consider6 por recomendacion de Maximiliano Guerra® un costo de
adquisicion de cada publicacion como la comision a cobrar por primera vez. Se
toma el mismo criterio para la adquisicion de publicitantes en el sitio y por

campaifas de mailing.

En complemento y como recomienda Schwartz (1999), se lanzara una
estrategia de afiliacion con los sitios y blogs especializados ofreciendo la
publicacion de ciertos articulos en sus paginas y otorgandoles comisiones
sobre las compras realizadas a través de estos links en calidad de referidos. Se
ofreceran comisiones del 30% sobre el margen de la venta en esa sesion
“referida”. Luego del primer afio y de alcanzar objetivos en cantidad de
publicaciones, el porcentaje de comision se ir4 reduciendo paulatinamente

como puede verse en el Costo de venta, punto 6.5.5.

9
Optimizacion de Motores de Busqueda- https://www.goupward.com/search-marketing/what-is-seo.html

50
http://victormartinp.com/wp-content/uploads/2011/12/coste-publicidad-facebook.png, consultado 04.02.2016

1
Director de e-commerce en Puppis S.A., experto y entrepreneur
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Estas publicaciones pueden ser acondicionadas para ajustarse al estilo del
propio sitio (y sus lectores) y no necesariamente con el formato del

marketplace.

Esto asimismo, ira acompafiado por un programa de afiliacion del logotipo para
incluir en paginas especializadas que no deseen publicar productos, con una
estrategia de pago por click (PPC). Con un presupuesto de aproximadamente
8.000 pesos, podremos cubrir unos 1.000 clicks de contactos efectivos en
posiciones claves de categoria “Premium” en buscadores como Google y unos

3.000 clicks proveniente de publicidad en sitios®?.

Los objetivos en cuanto a cantidad de publicaciones desde el lanzamiento se

encuentran detallados en el punto 6.5.1 (Estimacion de la demanda).

6.4. Tecnologia

Se evallia el impacto de la tecnologia en base a la plataforma Magento®, como
una posible solucion de codigo abierto en el mercado y para la cual se pueden

encontrar numerosos desarrolladores.

Las ventajas de esta plataforma™*:
e Estable
e Gran cantidad de soluciones y extensiones disponibles
e Segura
e Escalable y posibilidad de crear multi-tiendas
e Soporte de transacciones con tarjeta de crédito y Paypal
e Herramientas de marketing: Ventas cruzadas, productos sugeridos,

productos relacionados

52
http://www.tecsid.com/planes-precios-publicidad.php ingresado 01/12/2015

53 i
Magento.com, ingresado 28/03/2016

54
http://www.comunic-art.com/magento/tiendas-online-magento.html, ingresado 28/03/16
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¢ Infinidad de mddulos y prestaciones ya desarrollados
e Configuracion de cupones de descuento y promociones

e Interfaz de compra amigable con el consumidor

Desventajas’>:
e Es el mas caro, la licencia Enterprise cuesta 18.000 ddlares
e Requiere un servidor potente por encima de la media

e Panel de control complejo

El sistema se instala en servidores Linux y Apache vy utiliza los lenguajes PHP,
MySQL®®. El alojamiento puede resolverse en la nube con servicios de hosting
como Alfahosting, que ofrece planes de alojamiento especiales para Magento
por 50 Euros por mes, contando con 100Gb de espacio y 100 Euros de crédito

para utilizar en AdWords.>’

En base a las extensiones disponibles, se adquiriran a modo de ejemplo:
e Login mediante Facebook, Google, Twitter, que van desde 0 a 30
dolares
e Vinculacion con plataformas de pago como PayU, Paypal, etc., que van
de 0 a 100 dolares

Los desarrollos a realizar sobre la plataforma son:

e Opciones de customizacién de las “tiendas” de cada vendedor: color,
estilos predeterminados, trama de fondo, tipo de letra y color

e Conexion con plataforma de pagos

e Etiquetado sobre foto del producto del porcentaje de descuento sobre el

articulo en condicién de nuevo

55
Qué es Magento?, https://www.youtube.com/watch?v=er9HRXNdulE, ingresado 28/03/16

56
http://www.desarrolloweb.com/articulos/magento-software-tienda-online.html, ingresado 28/03/16

57
http://alfahosting.de/magento-hosting-tarife/, ingresado 28/03/16
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Segln consulta con Damian Culotta®®, desarrollador de esta plataforma, se
precisara de unas 260 horas de dos programadores senior certificados en
Magento, incluyendo la instalaciébn en servidores, testing, accesos, carga de
datos iniciales, programaciéon de backend y frontend. De acuerdo a la
customizacién descripta, estimé necesarias unas 40 horas adicionales. El costo
de desarrollo de la solucién estard en aproximadamente 12.000 dolares. No
sera necesario un costo de licencia para Magento, ya que con la versiéon
gratuita (Community Edition) sera suficiente para ejecutar todas las
funcionalidades.

En cuanto al analisis de datos y email marketing, una posible herramienta a
utilizar es Mailchimp, que tiene moédulos desarrollados para integrarse a
Magento y realizar campafas enfocadas en base a eventos como cumpleafos,
fechas especiales, historial de compras de cada usuario y ademas ofrece

interacciéon con todas las redes sociales.

Mailchimp®® no requiere pago de licencia sino que cobra en base a cada
campafia de mailing. Por ejemplo: para envio a diez mil suscriptores el costo
mensual es de 75 dolares.

6.5. Analisis econdmico-financiero

Para comenzar, se explicard el esquema de fuentes de ingresos con
estimacion de la demanda, pasando por los costos de ventas y gastos fijos del
proyecto para finalizar con las inversiones necesarias y sus fuentes de
financiacion. Por ultimo, se expondran los indicadores econdémicos relevantes a

fin de evaluar la inversion.

Damian Culotta es Desarrollador Sr. de Magento, con amplia experiencia en sitios desarrollados en e-commerce, entrevista

realizada 29/03/16

59
http://mailchimp.com/pricing/growing-business/ consultado 29/03/16
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6.5.1. Estimacion de la demanda

objetivo estimada estimado estimada por comision
Mes1 | 500 528.315 15% 79.247 7.925
1.000 1.056.630 17% 179.627 17.963
1.500 1.584.945 20% 316.989 31.699
2.000 2.113.260 22% 464.917 46.492
2.500 2.641.575 24% 633.978 63.398
4.000 4.226.520 25% 1.056.630 105.663
5.000 5.283.150 26% 1.373.619 137.362
7.000 7.396.410 28% 2.070.995 207.099
10.000 10.566.300 28% 2.958.564 295.856
14.000 14.792.820 29% 4.289.918 428.992
18.000 19.019.340 30% 5.705.802 570.580
23.000 24.302.490 32% 7.776.797 777.680

<
D
n
=

M

es0 |
s ]
I

13

Iil %

88.500 93.511.755 35% 26.907.083 2.690.708
331.200 349.955.856 37% 129.483.667 15.538.040
380.880 402.449.234 38% 152.930.709 18.351.685

33.889.725

Supuestos:

e Se ha considerado una conversion de publicaciéon (columna “% transaccion estimado”)
inicial baja, producto de la novedad del marketplace y hasta haber ingresado en

reiteradas oportunidades en sucesivos meses.

e Se considera un crecimiento del ratio de conversion a lo largo del tiempo a valores de

hasta un 38%.

e Se considera un crecimiento del 20% en el segundo afio a partir de lograr 23.000

publicaciones mensuales y del 15% a partir del tercer afio de operacion.

e Esta informacion fue estimada en base a lo informado por OLX (el 30 y 40% de sus
publicaciones finalmente resultan en una venta exitosa)®.

60
Fuente  http://www.lanacion.com.ar/1751422-con-la-mira-puesta-en-los-mercados-emergentes-olx-presento-sus-nuevas-

oficinas-en-buenos-aires, consultado 20/12/2015

3

\‘



6.5.2. Estimacion del precio promedio ponderado de transaccion

estimado) (1 estimado) (2 8 ponderado
Juguetes 300 150 19% 28,65
Cochecito 6.000 3.000 18% 540

Butaca auto 4.000 2.000 8% 166

Silla comer 5.000 2.500 7% 165
Mochila, arnes 1.000 500 4%
Andadores 800 400 3%
Baby call 1.500 750 1% 8,25
100% 1020,88

N

n
=
o
c
D
%]
-
]
7]

(1) Precios nuevos relevados en Mercado Libre por promedio (1/12/2015).
(2) Se considera un 50% sobre el precio del articulo nuevo.

(3) La ponderacién fue realizada en base a cantidad de publicaciones en la categoria
"bebé" en el sitio MercadoLibre con el filtro "usados" (1/12/2015). Detalle disponible en

el punto 11.3.1 (Anexo Financiero).
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6.5.3. Fuentes de ingresos

Afio 1 Ario 2 Afo 3
Fee 10% 12% 12%
Ticket promedio $ 102088(S8 102088]|$ 1.02088
Publicidad online S 45018 123415 1.419
Mailing customizado $ 650 ) $ 1783 | S 2.050
Cantidad de ventas
Cantidad de transacciones exitosas | 30975 | 122 544 | 144734 |
Publicidad online | 50 | 200 | 360 |
Mailing customizado | 20 | 50 | 59 |

Ingreso por comision de venta C2C [ $ 3.162.176 [ $ 15.012.326 [ $ 17.730.775 |

Total Ingreso Por comision |'$ 3.162.176 [ $ 15.012.326 | $ 17.730.775 |
Ingreso por publicidad online [$ 22500[$ 246814[S  510.904 |
Ingreso por mailing customizado  |[$  13.000[$ 89.127 S  121.056 |
Total Ingreso Por publicidad |$ 35500($ 335.941|S  631.960 |
TOTAL | $3.197.676 [ $ 15.348.267 | $ 18.362.735 |
Supuestos:

e El precio de “Publicidad online” aumenta proporcionalmente a cantidad de articulos
publicados afio a afio.

e El precio de “Mailing customizado” aumenta proporcionalmente a cantidad de articulos
publicados afio a afio.

e Precio de campafia mailing tomado de la fuente
http://www.emailmax.com.ar/planes.asp#Pabiertopara30.000suscriptores

e Los valores son a precio constante sin tomar en cuenta inflacion.
e Se considera que al ser comisiones en porcentaje sobre la venta, la evolucion de

precios se vera reflejada en las publicaciones y esto cubrira los aumentos de costos y
salarios en el proyecto.
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6.5.4. Inversidén necesaria

Concepto Cant Preciou Total

Bienes S - |S -
Estructura S 6.000 S 95.000
Mueblesy utiles 559 6.000 S 30.000
Comision alquiler + depésito 15 45.000 S 45.000
Apertura sociedad S 20.000 $ 20.000
Sistemas $ 40940"$  239.680
PC notebook 75 10.000 $ 70.000
Impresoras 2 8 3.500 $ 7.000
Licencia business analytics 1 5 24.500 $ 24.500
Licencias software 78 2940 S 20.580
Licencia Magento (Community edition gratuita) S - 5 -
Desarrollo customizado del marketplace S 117.600 S 117.600
Activo circulante -41S - | §  2.959.140
Caja S 2.959.140
Total $  3.293.820

Origen de capital Participacion
Capital Propio S 293.820 9%
Capital Propio de Terceros S 3.000.000 91%
Total S 3.293.820 100%

El capital de terceros se buscara en rondas de inversores “angeles”, con
participacion de hasta 5 socios y con una participacion del 60% del control
societario en total.

El rol de los socios sera el de integrantes de la comision directiva de la

empresa.

¢
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6.5.5. Costo de venta

Participacién
Transacciones
Participacién
Transacclones
Participacion
Transacciones

$ 3.639.852 $ 5.564.154 $ 5.956.991
Castg email 8820 10000 § 8820 17,640 20000 § 17.640 21168 24000 § 21168
i : . . _ | ; ; :
Costo adquisicion | 440, $2348024 10% $ 460605  10% $ 422644
publicacién

Sistemadepago-| go. 415 5ge, 88500 § 962992 5% 15 50% 331200 $ 4433816 5% 1,5 50% 380.880 $ 5.196.097
fee transaccion

E-commerce fee -

Hosting + 0.0% s - 00% $ - 00% s -
transaccion

Comision links

referidos 30% 30% $ 284596 20% 20% $ 600493 15% 10% $ 266.962
Costo adquisicién

e $ 35500 $ 42600 $ 51120
Total Gastos Variables '$3639852 | ' |s 5.564.154 $ 5.966.991
Gasto Mensual § 303321 § 463.680 § 496.416
Supuestos:

e Se considera un escenario de pago 50% con tarjeta de crédito, con la comisién méas
alta, descripto en el punto 6.3.2. En el caso de abonar en efectivo, esta comision
desciende a 3,99% sobre comision + 1,5ARS de costo fijo.

e El fee del servicio de hosting se considera 0% para la plataforma Magento y el hosting
tendré un costo fijo mensual.

e Costo email marketing en base a precios de Mailchimp.

http://mailchimp.com/pricing/growing-business/

e Costo de adquisicion de publicaciones calculado como el fee sobre la primera venta y
en funcién del crecimiento de la cantidad de publicaciones.

e Costo de adquisicion de publicitantes calculado como el fee sobre la primera
publicacion y con un crecimiento del 20% anual.
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6.5.6. Gastos de comercializacion, generales y de administracién

Concepto Costou Totalmes Cant Afiol Cant Afo2
Gastos de Comercializacion S 83.970 S 846.640 $ 1.146.640
Sueldo vendedores $18.000 S 18.000 - S - 1 $ 234.000
Community manager & prev. Fraude $15.000 $ 15.000 1 $ 195.000 1 $§ 195.000
Sueldo Jefe de marketing $40.000 S 40.000 1 $ 520.000 1 $§ 520.000
Viaticos $ 1500 5 1500 i 5 138.000 2 5 36.000
Publicidad $ 8000"S 8000 1 $ 96000 15 $ 144.000
Campafias Facebook $ 1470 $ 1470 1 S 17640 1 $ 17.640
Gastos de Operaciones s E s = S =

Costou Totalmes Cant Afol Cant Afo2

Gastos generales y de Administracién $ 162.625 S 722.500 $ 2.022.500
Sueldo personal Administracion $14.000 S 14.000 - S - 05 S§ 91000
Sueldo Jefe Administracion $20.000 $ 20.000 05 S 130.000 1 S 260.000
Sueldo Gerente General $80.000 S 80,000 - S - 1 $1.040.000
Alquiler de oficina S 8500 $ 8500 1 $ 102.000 1 $§ 102.000
Servicio de terceros ’S 16.800 S 16.800 1 $§ 201.600 1 $§ 201.600
Serv. Limpieza 5 1.800 S 1.800 1 500 1
Profesionales- Contador, legales, sistemas .000 15.0 1 1,2
Servicios (luz, gas y agua) S 900 S 900 1 5 10.800 1 § 10.800
Internet S 875 S 875 1o s 10.500 1S 10.500
Renovacion licencia plataforma (gratuita) - 5 -
Mantenimiento $ 2000 S 2000 1 S 24.000 1 $ 24.000
Consumibles y otros $ 2500 $§ 2500 1§ 30.000 1 $ 30.000
Teléfono $.25 S 250 4 S 12.000 5 § 15.000
Total Gastos Fijos ___S 245.595_ $ 1.569.140 $ 3.169.140
6.5.7. Andlisis de lainversion y principales indicadores
VAN (d) $ 8.799.411
TIR 123,18%
Valor del Equity $ 12.294.039

*Tasa de corte (d) = 30%

Cant

= NN e e

Cant

[
B S e e e e e e

=

Ao 3
$1.194.640
234.000
195.000
520.000

36.000
192.000
17.640

wr v

Afio 3
$ 2.152.500
$ 182.000
$ 260.000
$ 1.040.000
$ 102.000
S 201.600

10.800
10.500

30.000

S

S

S

$  24.000
S

$  18.000
S

3.347.140

42



Periodo 1 Periodo 2 Periodo 3
Operating Margin 31,7% 51,3% 52 9%
Capital Turnover 2,49 2,05 1,09
Financial leverage 1,00 1,00 1,00
ROA 79,1% 105,0% 57.5%
ROE 0,79 1,05 0,57
ROIC 1,22 1,62 0,88
Debt/Capital Ratio 0% 0% 0%
Long Term Financing 100% 100% 100%
WCR/sales 8,3% 8,3% 8,3%
EBITDA/VENTAS 51% 79% 82%
Income Statament Periodo 1 Periodo 2 Periodo 3
Revenues $ 3.197.676 $ 15.348.267 $ 18.362.735
Operational expenses $ 1.569.140 $ 3.169.140 $§ 3.347.140
EBITDA $ 1.628.536 $ 12.179.127 $ 15.015.595 Ebitda / vtas 82%
Depreciations 'S 66936"S 66936 'S 66936
EBIT $ 1.561.600 $ 12.112.191 $ 14.948.659
Income Tax 35% 35% 35%
NOPAT $ 1.015.040 § 7.872.924 $ 9.716.628 Nopat/ vtas 53%
Interest Expenses S R - 8 -
Tax Shield $ - $ - $ -
Net Income $ 1015040 $§ 7.872.924 $ 9.716.628 Rdo Neto /Vtas 53%

Punto de equilibrio econdmico = 25.800 transacciones exitosas

(considerado ratio de conversion a partir del 2° afio de operacion)

Punto de equilibrio financiero = 25.150 transacciones exitosas

(considerado ratio de conversion a partir del 2° afio de operacion)

El periodo de repago de la inversion es de 18 meses

Los estados de resultados, balance y working capital se encuentran en

el punto 11.3 (Anexo Financiero)
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6.6. Marco Legal Argentino

Como explica Isaac Rubinstein, encargado de la Comision de servicios de la
Camara Argentina de Comercio Electronico: “En la Argentina no hay leyes
especificas sobre las transacciones por Internet. Sin embargo el decreto
1798/94 incluye a estas operaciones dentro de la venta a domicilio. Ademas
toda la normativa de proteccion del consumidor es aplicable a este comercio
siempre y cuando se realice el intercambio con empresas radicadas en el pais.

Hay también un proyecto de ley que estaria aprobado.

En la Argentina no hay organismo que regule el comercio electronico explicé a
Defiéndase Isaac Rubinstein, encargado de la Comision de servicios de la
Camara Argentina de Comercio Electrénico. Hay solamente parametros de
buenas practicas promovidos por diferentes organismos y obviamente su

adopcion es opcional.” (defiendase.com s.f.).

Las leyes y normas que aplican al comercio en general en la Republica
Argentina pueden encontrarse en el Anexo 11.4.

El tipo societario escogido es S.R.L., ya que dada la baja cantidad de socios
esperada (menor a 50) y el tamafio del emprendimiento, con un aporte
societario menor a 10 millones de pesos, permite ventajas respecto a una S.A.
acerca de la obligacion de presentacion anual de balances, auditorias externas

y pagos a organismos externos de contralor®®.

61
http://www.iprofesional.com/notas/121640-A-la-hora-de-los-negocios-Conviene-ms-constituir-una-SA-o-una-SRL consultado

14/12/2015
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6.7. Riesgos

En el caso de existir publicidad agresiva por parte de OLX, AlaMaula o

MercadoLibre sobre el segmento:

En este caso, la medida seria reforzar las propuestas de valor del sitio:
seguridad mayor a los sitios de publicacion de clasificados sin
comisiones. En el caso de un ataque por parte de MercadolLibre, reforzar
el concepto de comunidad especializada en bebés y nifios y que es mas
facil navegar por las categorias para encontrar lo deseado, ademas de
una comunicacion enfocada a madres como sitio especializado en

atender las necesidades de sus bebés y nifios.

Ante un avance de Ropanroll o The Green Closet:

Reforzar la comunicacion haciendo hincapié que tanto para comprador y
vendedor el valor obtenido es mayor que tratando con un intermediario,
ademas puede comprar y vender productos en cualquier ciudad sin estar

obligado a enviar la mercaderia a CABA.
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7. Plan de implementacion

Cronograma de lanzamiento MES

1 2 3 45 6 7 8 910111213 14

Hito Financiacién cubierta
Constitucion de la sociedad
Alquiler oficinas

Compra mobiliario y acondicionamiento

Disefio de la imagen y valores de la marca

Disefio y Especificaciones plataforma y funcionalidades .
Desarrollo plataforma

Compra licencias de software y big data SaaS

Apertura comercio en operadores tarjeta crédito
Contratacion personal

Negociacion beneficios bancos y medios de pago
Negociacion con plataformas de pagos

Testing de la plataforma

Contacto y acuerdo con bloggers y sitios asociados

Ajuste funcionalidades y experiencia de compra-venti
Contactos con grandes marcas Y distribuidores

Desarrollo concepto publicitario y estrategia de lanzamiento ..

Lanzamiento campaifia publicitaria

. Camino critico actual
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8. Producto minimo viable

8.1. Encuesta a potenciales usuarios

El desarrollo del producto minimo comenzd con la creacion de la encuesta
online detallada en el Anexo 11.1.2 (Encuesta a potenciales usuarios).

Se ha consultado respecto al interés que podria generar la existencia de este
Marketplace y su potencial uso de acuerdo a diferentes porcentajes de
comision propuestos, perfil de los compradores, gustos y problemas
encontrados a la hora de usar el comercio electrénico y del disefio en si de este

tipo de sitios.

La misma fue difundida a través de la red profesional LinkedIn y a través del
grupo MBA creado por UdeSA en Facebook el 04/12/2015. Participaron en la

misma unas 77 personas, de las cuales 44 tienen hijos.
Dicha encuesta arroja como resultados los siguientes datos:

e EIl 79% de aquellos consultados con hijos tendria un interés moderado o
alto en usar el sitio.

MercadoBebé es un sitio de compra-venta
de articulos usados para bebés y nifios.
¢ Qué tan probable es que pruebe o
use nuestro sitio en el futuro?

Answered: 42 Skipped: 2

Muy Probable

Probabilidad
moderada

Hada probable

0%  10% 20% 0% 40% 50% 60% 70% 0% 0% 100%
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Answer Choices Responses

Muy Probable 35.711% 15

s
]

e T O SR SR Y

Fropaomdaa moaerada

2
&
&t
=

L]
=
o]
&
Lie]

Hada probable

Total 42

Nota: filtrado por encuestados con hijos.

e Sila comision cobrada fuera del 10% sobre el monto, el 56% de los
encuestados tienen interés y probable o seguramente lo usarian al
menos una vez. Si se segregan los datos de aquellos que tienen hijos,

este porcentaje se mantiene.

Si estuviera interesado en vender algin
articulo y la comisién de venta cobrada por
el sitio fuera del 10%, ¢;qué tan probable
seria que publicara productos para vender?
(Esta comision es cobrada para poder
operar con tarjetas de crédito y depositarle
el dinero en su cuenta de forma segura.)

Answered: 11 Skipped: 3

Seguro que lo
usaria

?robablemente
lo usaria

Puede que lo u l .I

use o no
Irobablemente
no lo usaria
Seguro no lo
usaria

0% 10% 20% 30% 40% S0% B0% 70% B0% 90% 100%

Answer Choices Responses
Seguro que lo usaria 17.07% 7
Probablemente lo usaria 39.02% 16
Puede que lo use 0 no 21.95% 9
Probablemente no lo usaria 14.63% 6
Seguro no lo usaria 7.32% 3
Total Lyl
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Nota: filtrado por encuestados con hijos.

e El ranking de importancia a la hora de realizar compras por internet ha

sido ponderado de la siguiente forma:

A la hora de comprar o vender por internet,
que cosas prioriza generalmente? (puede
arrastrar las opciones para ordenarlas)

Answered: 76 Skipped: 2

Precio

Facilidad para
encontrar lo... j \\ )
seuunﬂ.d _

Marca

Retiro/Entrega
a domicilio
0 1 2 3 4 ] & 7 & 9 10
- 1 2 3 4 ® | & AR Total Score
Precio 38.03% 2113% 16,90% 14.08% 4.23% 5.63%
27 15 12 10 3 4 71 458
Calidad 13.89% 26.39% 19.44% 22.22% 13.89% 417%
10 19 14 16 10 3 72 3492
Facilidad para 21.92% 10.96% 21.92% 10.96% 12.33% 21.92%
encontrar lo 16 g 16 8 9 16 73 353
que busco
Seguridad 15.49% 14.08% 19.72% 19.72% 18.31% 12.68%
" 10 14 14 13 9 Al 3
Marca 5.63% 16.90% 18.31% 25.35% 12.68% 21.13%
4 12 13 18 9 15 kAl 314
Retiro/Entrega 5.63% 8.45% 5.63% 9.86% 38.03% 32.39%
a domicilio 4 ] 4 7 27 23 Al 237

Esta informacion se utilizara para disefiar los atributos y servicios del sitio.



Ademas, para diferenciar la propuesta de otros sitios de e-commerce y
subsanar factores que pueden generar pérdida de clientes, se halld lo
siguiente:

¢Qué es lo que menos le agrada de otros
sitios de e-commerce como Mercado Libre o
OLX?

Answered: 68 Skipped: 10

Categorias con
articulos...

Mucha
publicidad e...

Inseguridad al
COmprar o...

Otros (por
favor comentar)

Dificultad
para encontr...

Diseiio

0%  10% 20% 30% 40% S0% B0% 70% 80% 90% 100%

Answer Choices Responses
Categorias con articulos mezclados o incorrectas 60.29% 41
Mucha publicidad en pantalla 29.41% 20
Inseguridad al comprar o vender 271.94% 19
Otros (por favor comentar) Responses 13.24% 9
Dificultad para encontrar lo que busco 11.76% 8
Disefio 10.29% 7

Total Respondents: 68

A fin de conocer a los potenciales clientes, se ha consultado respecto del gasto

anual en ropa juguetes y accesorios para nifios
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Cuanto gasta anualmente en ropa, juguetes
y accesorios para sus hijos?

Answered: 39 Skipped: 5
Menos de 2000

Entre 2000 y
5000

Entre 5000 y
10000

Mas de 10000

Mas de 20000

0% 10% 20% 30% 40% S0% 60% 70% 80% 90% 100%

inswer Choices Responses
Menos de 2000 12.82% 5
Entre 2000 y 5000 33.33% 13
Entre 5000 y 10000 33.33% 13
Mas de 10000 15.38% &
Mas de 20000 5.13%

otal

Nota: filtrado por encuestados con hijos.

8.2. Prototipado
El primer prototipo del sitio en Lean se hara en sitios que permiten simular en
forma gratuita el disefio del marketplace en formatos estandar para

presentacion, como Shopify.com o Presta.com.

En el mismo se realizardn simulaciones para demostrar la experiencia tanto
como comprador, asi como para el vendedor. Se realizaran distintas
experiencias e iteraciones de navegacion en un sitio para comprar y vender con
distintos formatos para que los encuestados elijan el que mas les guste y
opinen acerca de las distintas etapas para montar una “tienda propia” de cada

vendedor o etapas de registro en el sitio como comprador.
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9. Conclusiones

Se presenté un proyecto de caracter virtual, con una estrategia de nicho de
articulos usados para bebés y nifios, dentro de un mercado de comercio
electrénico en fuerte crecimiento en toda América Latina. El plan de negocios
no requiere una inversion importante en bienes fisicos y siendo el 90% de la
misma destinada a caja para afrontar sueldos y gastos fijos durante el primer

afo de operacion.

El propio flujo de compra venta genera un cash flow positivo que sustenta la
operacion, sin requerir inyeccion de capital adicional para acompafiar al

crecimiento del negocio.

El mismo se basa en la customizacion de plataformas disponibles y probadas

en el mercado, asegurando su confiabilidad.

El caracter innovador de la propuesta radica en situarse como marketplace y
generar una comunidad de interesados, prescindiendo de intermediarios y
otorgando mayor valor por su dinero y productos a las partes. Las limitaciones
impuestas por las tiendas fisicas a los vendedores en cuanto a la cantidad de
articulos o prendas, tipo de articulo y marcas son una actual barrera para dicho

mercado que este plan de negocios intenta aprovechar.

Al desarrollar un mercado especializado, se genera un valor adicional que
permitira conocer los perfiles e intereses de los consumidores y ofrecerles
productos y servicios basados en sus necesidades actuales y futuras y justo a
tiempo.

Por ultimo, al contar con proyectos similares en paises como Brasil y Espafia,

se realizard una capitalizacién de las mejores practicas ya implementadas en

éstos.
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11. Anexos

11.1. Anexo Comercial

11.1.1. Canvas B2C complementario a implementarse a futuro
Key % > | Key i1 Value \ RS, Customer ) Customer b\
Partners c\“B Activities 43y, | Proposition Skl Relationships oo Segments ”
— N —
Plataforma Disefio plataforma | Mercado especializado N y
:' | en necesidades de Seguimiento de -
E-Commerce Publicidad y social futuros y actuales clientes Primario: B2C -
media padres de familia D - Fabricantes
S - N Grandes marcas
Plataforma Gestion de cobros AN | Brindar informacion Panaleras_ )
T2 Acciones de marketing | de las camparias Prov.Servicios
E-payment } i pueden ser muy (1.1 Mujeres de 18 a
Business analvtics enfocadas dentro del LWINP 2 49 de clases C2C3
nicho ' v DE
Generadores de _
Key Channels Sy
contenido Resources - 31 5 s 1 1 /)
3 ' Asociar laimagendela | w
empresa al consumo
CM Social media sustentable marketplace
) . VA Mercadobebe.com.ar
Marketing digital \ J
Ejecutivo g g
Cost Revenue 'E“;“."
Structure _ Streams . %
Plataforma e-commerce Publicidad B2C 4;.
Plataforma e-Payment .
Alquiler y costos fijos Comisién por ticket descuento
Marketing
Ejecutivo comercial

[lustracién 2 - Canvas B2C




11.1.2. Encuesta a potenciales usuarios

1. Edad
Answer Choices— Responses—
Menor a 20 afios 0
entre 20 a 30 afios 15
entre 30y 40 afios 41
mas de 40 afos 21
Total 77
2. Género

Answer Choices—Responses—

Femenino 26
Masculino 51
Total 77

3. Tiene o esta por tener hijos?

Answer Choices—Responses—

Sl 44
NO 33
Total 77
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4. A la hora de comprar o vender por internet, que cosas

prioriza generalmente? (puede arrastrar las opciones para ordenarlas)

Posicion
1 2 3 4 5 6 Total- | Score
37.93% 20.69% 18.97% 12.07% 3.45% 6.90%
Precio 22 12 11 7 2 4 58 4.57
13.56% | 28.81% 13.56% 22.03% 16.95% 5.08%
Calidad 8 17 8 13 10 3 59 3.85

21.31% 9.84% 24.59% 11.48% 11.48% 21.31%
Facilidad para

encontrar lo 13 6 15 7 7 13 61 3.54
gue busco
17.24% 12.07% 20.69% 18.97% 17.24% 13.79%
Seguridad 10 7 12 11 10 8 58 3.52
5.08% 15.25% 18.64% 28.81% 8.47% |23.73%
Marca 3 9 11 17 5 14 59 3.08

5.08% 10.17% | 5.08% |10.17% 42.37% 27.12%

Retiro/Entrega

A 3 6 3 6 25 16 59 2.44
a domicilio

5. MercadoBebé es un sitio de compra-venta de articulos usados para
bebés y nifios. ¢ Qué tan probable es que pruebe o use nuestro sitio en

el futuro? (sélo si respuesta 3 fue afirmativo)

Answer Choices— Responses—
Muy Probable 15
Probabilidad moderada 18
Nada probable 9
Total 42
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6. Cuanto gasta anualmente en ropa, juguetes y accesorios para sus hijos?

Answer Choices— Responses—

Menos de 2000
Entre 2000 y 5000
Entre 5000 y 10000
Mas de 10000

Mas de 20000

Total

19

17

14

33

7. Si estuviera interesado en vender algun articulo y la comision de venta

cobrada por el sitio fuera del 20%, ¢ qué tan probable seria que publicara

productos para vender? (Esta comision es cobrada para poder operar

con tarjetas de crédito y depositarle el dinero en su cuenta de forma

segura.)

Answer Choices—

Seguro que lo usaria
Probablemente lo usaria
Puede que lo use o0 no
Probablemente no lo usaria
Seguro no lo usaria

Total

Responses—

0

14

27

21

9

71
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8. Si estuviera interesado en vender algun articulo y la comisién de venta
cobrada por el sitio fuera del 15%, ¢ qué tan probable seria que publicara
productos para vender? (Esta comision es cobrada para poder operar

con tarjetas de crédito y depositarle el dinero en su cuenta de forma

segura.)
Answer Choices— Responses—
Seguro que lo usaria 4
Probablemente lo usaria 15
Puede que lo use o no 23
Probablemente no lo usaria 19
Seguro no lo usaria 8
Total 69

9. Si estuviera interesado en vender algun articulo y la comision de venta
cobrada por el sitio fuera del 10%, ¢ qué tan probable seria que publicara
productos para vender? (Esta comision es cobrada para poder operar
con tarjetas de crédito y depositarle el dinero en su cuenta de forma

segura.)

Answer Choices— Responses—
Seguro que lo usaria 10
Probablemente lo usaria 29
Puede que lo use o no 17

Probablemente no lo usaria 8
Seguro no lo usaria 6

Total 70
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10.¢Qué es lo que menos le agrada de otros sitios de e-commerce como
Mercado Libre o OLX?

Answer Choices— Responses—
Categorias con articulos mezclados o incorrectas 40

Mucha publicidad en pantalla 20
Inseguridad al comprar o vender 18
Responses 9
Otros (por favor comentar)

Dificultad para encontrar lo que busco 8
Disefio 7

Total Respondents: 67

Comentarios pregunta 10-

No soy compradora por internet porque me gusta ver los productos su textura,
etc.

12/10/2015 9:22 AM

el cobro de comisiones
12/10/2015 9:17 AM

Imposibilidad de ver el producto en vivo antes de comprar
12/10/2015 8:26 AM

En sitios como OLX, las publicidades llegan a estar publicadas durante meses.
Y a la hora de comprar quizé el vendedor ya no cuenta con el producto.
12/9/2015 5:11 PM

no compro por este medio
12/9/2015 4:38 PM

Informacién desactualizada
12/5/2015 8:55 AM

la calificacion de vendedores o compradores no siempre es representativa,
como vendedor no te deja lugar a descargo si hubo alguna transaccion que
sali6 como negativa

12/4/2015 7:24 PM

Creo que ML no tiene grandes problemas para mi, hay algunos rubros que no
me resultan seguros, autos, motos o casas, el resto creo que anda bien.
12/4/2015 12:22 PM
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11.2. Anexo Marketing — Producto — Estética del marketplace

En cuanto a la estética del Marketplace a validar en el producto minimo viable y

sucesivas iteraciones, se presenta el siguiente como uno de los posibles
disefios iniciales.

€ 2 C [ www.iicoupequena.com

PEQUENV

PRODUTOS =  MARCAS LOJINHAS PROMOCOES QUEROVENDER COMOFUNCIONA? conTato  [FITEMRR i+

BAZAR DAS MAMA SIWEET PéunCESS SARAELARA

FP118. Almofada de Blusinha Floral vestido branco Ténis Lacoste
Amamentado Crande Marcy: Teddy Boom Marce: Baby Way Marcy: Lacoste
Marca: Ni nForm

R 112 8 1Binese: | 1685 meses] [ Tamanka 18]
B 55-""2 RS 18,00 110,00 RS 70,00
12:RE5S 4xRS 51 RS 5 12xR$ 7,03

ver mais Alimentagas

g - vefymas Rowpas - vermals fogpas « ver mais Sapatos

llustracion 3 - Estética sitio Ficoupequeno.com.br
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11.3. Anexo Financiero

11.3.1. Participaciéon subcategorias para estimacion de demanda

La participacion estimada de cada subcategoria fue obtenida de los articulos

publicados en el sitio Mercado Libre dentro de la categoria “Bebés” y con el

filtro “Usados”

usados

Juguetes 6466 19,1%
g -
i 0,
R N ‘O\‘M/o

Huevitos y sillitas para

2828 8,3%
auto
Silla de comer hy/r\‘ﬁ%
Mochilas 1500 4,4%
Andadores 100 ] 3,0%
a Vel e\
Baby call 382 1,1%

Total 13FI 'l@é*’/c
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11.3.2. Estado de resultados

>
=3
o
=
>
=}
o
N
>
=i
o
w

Ingresos por Comisién $ 3.162.176 $ 15.012.326 $ 17.730.775
Ingresos por Publicidad '$ 35.500 r$ 335.941 '$ 631.960
INGRESOS TOTALES '$ 3.197.676 '$ 15.348.267 ’$ 18.362.735
Costo de ventas $ -3.639.852 r$ -5.564.154 '$ -5.956.991
MARGEN BRUTO $ -442.176 | $ 9.784.113 | $12.405.744
GASTOS OPERACIONALES
Gastos de Comercializacion 846.640 1.146.640 1.194.640
rGastos generales y de Administracion " 722.500 " 2.022.500 " 2.152.500
GASTO OPERACIONAL TOTAL r$ 1.569.140 r$ 3.169.140 '$ 3.347.140
|EBITDA -2.011.316]  6.614.973  9.058.604|
Depreciacion $ 66.936 $ 66.936 r$ 66.936
EBIT -2.078.252 6.548.037 8.991.668

INGRESOS NO OPERACIONALES

Escudo Fiscal

TOTAL INGRESOS NO OPERAC. '$ 4 - -
Por Intereses/Comision 0 0 0
TOTAL GASTOS NO OPERAC. '$ o ’$ F ’$ o
|EBT [$-2.078.252[$ 6.548.037 [ $ 8.991.668 |
Impuesto a las ganancias " Or 2.291.813 " 3.147.084
| Earnings after Taxes [$-2078252[$ 4.256.224 [ $ 5.844.584 |
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11.3.3. Balance

Afio 1 Afio 2 Afio 3

Caja 1.115.434 6.676.330 15.954.234
Cuentas por cobrar 266.473 1.279.022 1.530.228
TOTAL ACTIVOS CIRCULANTES ' $ 1.381.907 ' $ 7.955.352 ' $ 17.484.461
Bienes de capital $ - $ - $ -
Estructura $ 95.000 $ 76.000 $ 57.000
Sistemas $ 239680 $ 191744 $ 143.808
ITOTAL ACTIVOS [ 1716587  8.223.006]  17.685.269]

PASIVOS

Cuentas por pagar $ 434.083 $ 727775 $ 775.344
Deuda corto plazo $ - $ - $ -
TOTAL PASIVOS CIRCULANTES ' $ 434083 '$  727.775 ' $ 775.344
Deuda largo plazo $ - $ - $ -
ITOTAL PASIVOS (s 434083[s  727775[$  775.344|

PATRIMONIO
Capital (en efvo) $ 1282504 $ 7.495.322 $ 16.909.925
|[PATRIMONIO TOTAL [$ 1282504[s 7.495322[$ 16.909.925 |
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11.3.4.

ANO 1

Ingresos
Egresos
Total
Acumulado
Max DF

ANO 2

Ingresos
Egresos
Total
Acumulado
Max Df

ANO 3

Ingresos
Egresos
Total
Acumulado
Max Df

$
$
$

$
$
$
$
$

$
$
$
$
$

Working capital

-1.843.706

1
266.473
434.083
-167.610
-2.011.316
-2.011.316

1
1.279.022

727.775

551.248
4.603.657
4.603.657

v n n n wvr v n

v v v wn

2

266.473

434.083
-167.610
-167.610

2
1.279.022
727.775
551.248
-1.460.068

2
1.530.228

775.344

754.884
5.358.541

v v n n wvr v n

v n n n

3
266.473
434.083

-167.610
-335.219

3
1.279.022
727.775
551.248
-908.820

3
1.530.228
775.344
754.884
6.113.424

v n n n wvr v n

v v nvwn

4
266.473
434.083

-167.610

-502.829

4
1.279.022
727.775
551.248
-357.573

4
1.530.228
775.344
754.884
6.868.308

wv W n n v n n

v W nn

5
266.473
434.083

-167.610
-670.439

5
1.279.022
727.775
551.248
193.675

5
1.530.228
775.344
754.884
7.623.192

wvr v n

v v n n

6
266.473
434.083

-167.610
-838.048

6
1.279.022
727.775
551.248
744.923

6
1.530.228
775.344
754.884
8.378.075

v n n n wvr v n

v v v Wn

7
266.473
434.083

-167.610
-1.005.658

7
1.279.022

727.775

551.248
1.296.171

7
1.530.228
775.344
754.884
9.132.959

v n n n v N n n

v v n n

8
266.473
434.083

-167.610
-1.173.268

8
1.279.022

727.775

551.248
1.847.418

8
1.530.228
775.344
754.884
9.887.843

wvr v n

v v n n

9
266.473
434.083

-167.610
-1.340.877

9
1.279.022

727.775

551.248
2.398.666

9
1.530.228
775.344
754.884
10.642.726
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wv W nn v n n

v W nn

10
266.473
434.083
-167.610
-1.508.487

v n n n

10
1.279.022

727.775

551.248
2.949.914

v v n n

10
1.530.228 $
775.344 $
754.884 %

11
266.473
434.083
-167.610
-1.676.096

11
1.279.022

727.775

551.248
3.501.161

11
1.530.228

775.344

754.884

wvr v n

v v n n

$
$
$

12
266.473
434.083
-167.610
-1.843.706

12
1.279.022

727.775

551.248
4.052.409

12
1.530.228

775.344

754.884

11.397.610 $ 12.152.494 $ 12.907.377

v N v n

wv W nn

266.473
434.083
-167.610
-2.011.316

1.279.022
727.775
551.248

4.603.657

1.530.228
775.344
754.884

13.662.261

Total
$  2.931.203
$  4.774.909
$ -1.843.706

Total
$ 14.335.718
$  8.439.602
$ 5.896.115

Total
$ 18.111.529
$  9.256.561
$ 8.854.968



11.3.5. Analisis financiero

|Analisis Financiero |
Balance Sheet Periodo 1 Periodo 2 Periodo 3 Income Statament Periodo 1 Periodo 2 Periodo 3
Caja $ 681.351 $ 5.948.555 $ 15.178.889 Revenues $ 3.197.676 $ 15.348.267 $ 18.362.735
WCR $ 266.473 $ 1.279.022 $ 1.530.228 Operational expenses $ 1.569.140 $ 3.169.140 $ 3.347.140
Fixed Assets $ 334680 $ 267.744 $ 200.808 EBITDA $ 1.628.536 $ 12.179.127 $ 15.015.595 Ebitda / tas 82%
Total capital $ 1.282.504 $ 7.495.322 $ 16.909.925 Depreciations "$  66.936 "$ 66.936 "$ 66.936
EBIT $ 1.561.600 $ 12.112.191 $ 14.948.659
Debt - Bank Loan $ - $ - $ - Income Tax 35% 35% 35%
Long Term Debt $ - $ - $ 1 NOPAT $ 1.015.040 $ 7.872.924 $ 9.716.628 Nopat/ tas 53%
Equity $ 1.282.504 $ 7.495.322 $ 16.909.925 Interest Expenses $ - $ - $ -
Total capital $ 1.282.504 $ 7.495.322 $ 16.909.925 Tax Shield $ - 8 -3 -
Total Debt $ - $ - $ - Net Income $ 1.015.040 $ 7.872.924 $ 9.716.628 Rdo Neto /Vtas 53%
Net Income
, $12
(1]
c
2810
=
$8
$6
$4
$2
$0
1 15 2 25 3 35
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11.4. Anexo Legales

Entre las normativas generales de aplicacion en Comercio Electronico se

encuentran®?:

e Codigos de Fondo (Cddigos Civil, Penal y Comercial).
e Ley de Defensa del Consumidor. (Ley 24.240)

e Ley de Proteccién de Datos Personales (Ley 25.326).
e Ley de Firma Digital. (Ley 25.506)

e Ley de Propiedad Intelectual (Ley 11.723)

e Marcas - Propiedad Industrial (Ley 22.362)

e Ley de Delitos Informaticos. (Ley 26.388)

e Ley de Lealtad Comercial. (Ley 22.802)

e Ley de Defensa de la Competencia. (Ley 25.156)

En cuanto a la definicién del tipo societario, se presentan las recomendaciones de

consultores impositivos en el siguiente resumen obtenido del sitio iprofesional.com

“El consultor tributario lvan Sasovsky explico que la eleccion del tipo societario, ya sea
una SA o una SRL, dependerd de diversos aspectos, entre los que destaco: la
cantidad de socios, las caracteristicas de las actividades y la estructura que
tendra la firma.

En este sentido, puntualiz6 que "la SRL fue ideada para proyectos con pocos
socios, por lo cual la utilizacion de una u otra estructura no es indistinta, y el tipo de

actividad a realizar puede resultar mas efectiva bajo determinada forma juridica”.

62 . ) o . .
http://www.cronista.com/impresageneral/El-marco-juridico-del-comercio-electronico-20100511-0011.html consultado 15/10/15
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Para el experto, "en aquellos proyectos de naturaleza mas simple, como puede ser el
de un estudio de profesionales, un local de venta directa al publico, o una
industria manufacturera o artesanal, la constitucion de una SRL puede ser la

mejor opcion".

“En tanto, desde PricewaterhouseCoopers, Pablo Gonzalez del Solar, Senior Manager
de Tax & Legal - Business & Corporate Law Office, destac6 algunos aspectos que

pueden inclinar la decisién hacia las SRL.

En este sentido, sefiald que este tipo societario "no se encuentra obligado a
presentar balances anuales a la Inspeccion General de Justicia (IGJ), en la
medida en que las sociedades no se encuentren comprendidas dentro de los
supuestos contemplados en el articulo 299 de la Ley (siempre que el capital nominal

sea superior a $10 millones y se hagan oferta publica de sus acciones, entre otros)".

Asimismo, resalté que "segun algunas interpretaciones, las SRL que no se encuentren
comprendidas dentro de los supuestos contemplados en el articulo
mencionado, podrian prescindir de la auditoria anual de sus estados contables,

requerimiento que resulta obligatorio para las SA".
Por ultimo, sostuvo que, "en este mismo sentido, las SRL no abonan la tasa anual

de fiscalizacion ante el organismo de contralor"”.
(Chicote, Diario iprofesional.com 28/09/2011)
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Resumen de los distintos tipos de sociedad

Sociedad Anénima

sociedad de Responsabilidad Limitada

Denominacion

Puede incluir el nombre de una o mas
personas de existencia visible

Debe contener la expresion “Sociedad
Anonima” o las siglas “SA”"

Puede incluir el nombre de uno o mas
socios

Debe contener la indicacion “Sociedad
de Responsabilidad Limitada” o las siglas
“SRL”

Clases de sociosy
responsabilidades

Accionistas

Limitan su responsabilidad a las acciones
que suscriban

No tiene limite de accionistas

Socios

Limitan su responsabilidad a las cuotas
que suscriban

Limite maximo de socios: 50

Constitucion

Por instrumento publico y acto unico, o
suscripcion publica

Por instrumento publico o instrumento
privado

Administraciony

Ejercida por el directorio

La duracion en el cargo de los directores
no puede exceder de 3 ejercicios, salvo
& i Caso gue sean designados por &l
Consejo de vigilancia, en cuyo puede
extenderse a 5 arflos

Ejercida por uno 0 mas gerentes

La duracién en su cargo &s por tiempo
determinado o indeterminado

Reunién de socios, siendo validas las
resoluciones que se adopten por voto de

(excepto inciso 2), debe ser plural

Pueden prescindir las sociedades no
incluidas en el articulo 299 de la LSC

Gobierno Asamblea de Accionistas : -

los socios comunicandoselo a la gerencia
conforme al articulo 159 de la Ley 19,550

Sindicatura individual o colegiada Bl PN sicatons 6 conselo dé

" E iva: 1 Ui

(Comision fiscalizadora o consejo de )
vigilancia (estipulado en contrato)

vigilancia)

- Obligatoria: sociedades que superen el
Fiscalizacion En las sociedades del articulo 299 LSC 9 P

capital estipulado en el articulo 299
inciso 2de la Ley 19.550

llustracion 4 - Fuente: Iprofesional.com®®
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http://www.iprofesional.com/notas/121640-A-la-hora-de-los-negocios-Conviene-ms-constituir-una-SA-o-una-SRL,

consultado15/01/2016
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