W W
\/” N\

Universidad de

SanAndrés

Universidad de San Andrés
Departamento de Administracion de Empresas

Licenciatura en Administracién de Empresas

Modelo de Negocios:

Juice Break

Autor: Virginia Iricibar Berrotaran
Legajo: 26237

Mentor: Sergio Postigo

Victoria, 27 de diciembre 2018



indice

Resumen Ejecutivo

Capitulo 1: Introduccion
1.1 Evaluacion de la Oportunidad

1.1.1 Tendencias de concientizaciébn sobre la salud alimenticia y los
jugos saludables

1.1.2 El snackeo de las generaciones millenial y Z

1.1.3 La frecuencia del snackeo

1.1.4 Espacios de trabajo compartidos (Coworking) y quienes los utilizan
1.2 Negocio propuesto para capturar la oportunidad: Juice Break
1.3 Herramientas para el analisis

Capitulo 2: Andlisis del sector e investigacion de mercado
2.1 El mercado portefio de jugos saludables
2.2 Los espacios coworking de Palermo
2.3 Las Cinco Fuerzas de Porter
2.3.1 Amenaza de Nuevos Entrantes - MEDIA
2.3.2 Poder de Negociacion de los Proveedores - MEDIO
2.3.3 Poder de Negociacion del Comprador - BAJO
2.3.4 Amenaza de productos y servicios sustitutos - ALTO
2.3.5 Rivalidad entre Competidores Existentes - MEDIA
2.3.6 Conclusiones
2.4 Matriz FODA
2.4.1 Fortalezas
2.4.3 Debilidades
2.4.2 Oportunidades
2.4.4 Amenazas
2.4.5 Conclusiones
2.5 Conclusiones del analisis de mercado

Capitulo 3: CANVAS
3.1 El Lienzo de Modelo de Negocio

3.1.1 Socios claves
3.1.2 Actividades claves
3.1.3 Recursos claves
3.1.4 Proposicion de valor
3.1.5 Relacién con consumidores
3.1.6 Canales de distribucién
3.1.7 Segmentacion de mercado
3.1.8 Estructura de costos
3.1.9 Ingresos

Pagina 1

10
11
13
15

17
17
18
21
21
22
22
22
23
23
24
24
24
24
24
25
26

27
27
28
29
29
30
31
31
32
33
33



3.2 Plan de Negocios

Capitulo 4: Plan de Marketing
4.1 Producto
4.2 Precio
4.3 Ubicacion
4.4 Promocidén

Capitulo 5: Plan de Operaciones

Capitulo 6: Costos, Finanzas e Inversion
6.1 Supuestos
6.1.1 Espacios coworking en Palermo al 2023
6.1.2 La penetracion de mercado proyectada

6.1.3 El consumo semanal de jugos y las semanas de operaciones
anuales

6.1.4 Costos de logistica
6.1.5 Inversiones iniciales
6.1.6 Capital de Trabajo
6.1.7 Costos Fijos

6.2 Cuadro de Resultados

6.3 Cash Flow

6.4 Financiacion

Capitulo 7: Equipo
7.1 Los roles
7.2 El equipo

Capitulo 8: Aspectos Legales
8.1 Establecimiento de la empresa e inscripciones legales necesarias

Capitulo 9: Plan de Implementacion y Riesgos
9.1 Plan de Implementacion
9.1.1 Etapa 1: Caso testigo Huerta Coworking
9.1.2 Etapa 2: Rollout de Juice Break a coworking Palermo
9.1.3 Etapa 3: Integracién Vertical y otros pasos
9.2 Riesgos

Capitulo 10: Conclusiones

Bibliografia
Sitios Web
PDFs online
Trabajos Finales Académicos
Textos Académicos

Anexos

Pagina 2

34

35
35
37
38
38

40

42
42
42
43

44
45
45
46
47
48
49
50

51
51
52

53
53

55
55
55
55
55
56

59

61
61
70
71
72

73



Anexo |: Entrevista Juice Up

Anexo lI: Preguntas via Whatsapp a Juice Up

Anexo llI: Entrevista Huerta Coworking

Anexo IV: Entrevista La Maquinita Palermo Soho

Anexo V: Fotos snacks y bebidas disponibles en espacios coworking
Anexo VI: Jugos en gondolas supermercados Palermo

Anexo VII: Excel completo cuentas

Anexo VIII: Borrador ideas iniciales Juice Break

Pagina 3

73
75
76
77
78
80
81
87



Resumen Ejecutivo

En el mundo las tendencias saludables y el deseo de ingerir snacks organicos
han estado en crecimiento en la Ultima década. Existe un mercado nicho de
jugos prensados en frio que cada vez se hace mas popular en Argentina.
Generaciones jovenes estan dispuestas a pagar precios premium por estos
jugos que retienen sus nutrientes de manera mas eficiente que otros meétodos
de extraccion. Estas generaciones son cada vez mas los que ocupan los
espacios de coworking y que acostumbran comer la “quinta comida”, el

shackeo.

Juice Break busca ofrecerles a estos profesionales en espacios coworking un
producto in situ que les permita acompainar una dieta sana estableciendo el
hébito de snackeo saludable, ademas de darles energia en el dia laboral. Para
ello, realizard un servicio de entrega de jugos prensados en frio a espacios
coworking en la zona de Palermo de la Ciudad Autonoma de Buenos Aires.
Contara con dos lineas de jugos: Una linea “base” de tres tipos de jugos que se
venderan al espacio coworking (B2B) a un precio de $120 y una linea
“Premium” de jugos preparados a gusto del cliente, quienes eligen hasta 4 de
16 ingredientes disponibles en la aplicacion movil o en el sitio online para su
producto. Estos costaran $160 y seran entregados a las 24 horas de realizar el

pedido.

Empezara estableciendo presencia en los espacios coworking de Palermo, tras
realizar una prueba lean en Huerta Coworking para verificar la oportunidad de
negocio. Transcurridos los tres meses de esta primera etapa, se buscara
establecer la marca en cinco de nueve espacios coworking actuales. Se
proyecta a futuro ampliar esta red a ocho de los doce espacios que se estiman
estaran disponibles en 2023. El proveedor de los jugos sera Juice Up, con la
intencién de realizar una integracion vertical donde el mismo Juice Break pueda
producir los jugos con la misma metodologia manteniendo la calidad. Luego se
apuntara a una expansion a otros espacios de coworking en la toda la ciudad

de Buenos Aires.
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Se necesitard una financiacion inicial de 25,000 USD para: la compra de
heladeras, creacion de sociedad, promocién inicial y capital de trabajo de las
actividades comerciales. El periodo de recupero se calcula a dos afios de
actividad, con una TIR del 224% y VAN de 130,000 USD. Esto parte de una
estimacion de 52,500 unidades de jugos base y 26,200 unidades de jugos
premium vendidas en 5 espacios coworking el primer afno, y finalmente 165,600
jugos base y 103,500 jugos premium en 2023. El equipo inicial sera de 2
personas que cumplan los roles de manager, coordinador de operaciones,
coordinador financiero y seran responsables de las relaciones institucionales y

de marketing, tercerizando los servicios legales, contables y de software.

La empresa tendra la forma legal de una sociedad de acciones simples,
registrado en RNPA, preparada para iniciar sus actividades a principios de
2019. Se buscara enriquecer la propuesta de negocio manteniendo relaciones
cercanas Yy fructiferas con Juice Up y duefios de espacios coworking, ajustando
la estrategia empresarial de manera acorde a los cambios de gustos de los

clientes.

Sera un negocio con margenes pequefios y riesgos varios, pero si se logra
apalancar la ventaja de ser first mover y se establece la marca Juice Break
dentro de los espacios laborales de las generaciones millennial y Z, podra ser

un negocio rentable y caso de éxito.
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Capitulo 1: Introduccién

1.1 Evaluacion de la Oportunidad

1.1.1 Tendencias de concientizacion sobre la salud alimenticia y los jugos

saludables

Segun la Organizacion Mundial de Salud (OMS), “las dietas insalubres y la falta
de actividad fisica estan entre los principales factores de riesgo para la salud en
todo el mundo.” En el mundo y particularmente en Latinoamérica, los
consumidores se preocupan cada vez mas por mantener una dieta saludable vy,
segun una encuesta de Nielsen? (2017)3, en Latinoamérica estan dispuestos a

pagar mas por ello.

En la Argentina, estadisticas del Ministerio de Salud muestran que en 2016
apenas un 5% de la poblaciéon consumio las cinco frutas diarias del consumo
minimo de 400 gr por dia de frutas y verduras recomendado por la OMS para
una dieta saludable. Una manera de revertir este déficit es con la

incorporacion de jugos saludables a la dieta.

Segun un informe de la compafiia Tetra Pak® en 2016 dedicado exclusivamente
al mercado de jugos, en los ultimos afios se evidencia una creciente demanda
por jugos saludables de todo tipo, ademas de una propension por “pagar mas
por jugos de calidad (premium) que se asocien con opciones saludables”®. Este

mercado se encuentra principalmente conformado por jévenes: “El de los

1 http://Amww.who.int/es/news-room/fact-sheets/detail/healthy-diet, ultimo acceso 15-09-2018

2 Nielsen es un conglomerado de medios holandés-estadounidense, una de las fuentes lideres en informacion de
mercado activo en méas de 100 paises

3 one Page Report: Food Revolution 2017, Nielsen

4 https://www.lanacion.com.ar/1859900-jugos-naturales-los-aliados-saludables-del-verano, ultimo acceso 15-09-2018

5 Empresa multinacional de origen Suizo en soluciones de procesamiento y envasado de alimentos

6 https://www.tetrapak.com/ar/about/newsarchive/tetra-pak-ve-oportunidades-de-crecimiento-para-jugos- 10, ultimo

acceso 14/10/2018
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Millennials es el segmento méas dispuesto a probar productos innovadores. Son
el motor de crecimiento de categorias de jugo 100 % nuevas como los
smoothies y el agua de Coco (sola o con mix frutal)" cita Infobae de una

entrevista con Juan Pittaluga, Director de Marketing del Cono Sur de Tetra Pak’.

En varios articulos de medios locales se reporta este interés por jugos
saludables en Argentina. En 2016 el diario La Nacion publicé distintos articulos
mostrando un marcado crecimiento en la popularidad de jugos naturales de un
verano al siguientes. Esto incluye los jugos “detox”, llamados asi por la
desintoxicacién que promete una “dieta breve a base de jugos y batidos hechos
con frutas y verduras, donde se aprovechan todos sus nutrientes”. Un articulo
de Clarin del 2017 toma el caso de Curuba Lab, empresa de jugos detox con
venta online y a pedido. Para ejemplificar el desarrollo de negocios en este rubro
el articulo comenta sobre la reciente compra de “su propio “juice truck” , cuya
presencia se destaca en eventos deportivos, artisticos y de moda™. Empresas
como Jugox® ofrecen un programa de desintoxicacion “a base de jugos puros

de fruta y verduras prensados en frio.”1!

El proceso de prensado en frio consiste en extraer el jugo de la fruta y los
vegetales con una prensa hidraulica, a diferencia de otros métodos como el de
centrifugacion o exprimido simple. Esto se hace sin un aumento de temperatura,
lo cual evita la oxidacion del jugo. El bajo nivel de oxidacion hace que no se
pierdan los nutrientes ni las enzimas, aunque es un proceso mas lento y genera

menos cantidad de jugo.?

Diversos trabajos finales de licenciatura y maestria de administracion de

empresas en UdeSA® remarcan esta tendencia positiva en el mercado de los

7 https://www.infobae.com/tendencias/nutriglam/2017/01/02/jugos-naturales-la-creciente-playera-moda-entre-los-
millennials/ Gltimo acceso 14/10/2018

8 https://www.clarin.com/entremujeres/jugos-detox-dieta-exprimida-maximo_0_rJgebzG9e.html Gltimo acceso 14/10/2018
9 https://www.clarin.com/entremujeres/jugos-detox-dieta-exprimida-maximo_0_rJgebzG9e.html dltimo acceso 14/10/2018
10 Empresa argentina radicada en la zona de Belgrano, CABA

1 http://www.jugox.com.ar/# Ultimo acceso 25/10/2018

12 https://eatsiptrip.10best.com/2018/04/03/heres-what-cold-pressed-juice-really-means/ Gltimo acceso 25/10/2018

13 “Jugos naturales 24x7” de Diego Emilio Cruces (2012), “Diversificacion en el mercado de bebidas argentino:
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jugos naturales y el método de prensado en frio en Argentina. Esto representa
un mercado nicho en crecimiento en la ciudad. Negocios como Juice Up
facturaron $2 millones en 2017!* dedicandose exclusivamente a los jugos

prensados en frio.

1.1.2 El snackeo de las generaciones millenial y Z

Las generaciones “Millenial™*® y “Z"16 en 2018 abarcan un rango etario de 15 a
41 afos, formando parte del mercado laboral actual. Son personas que en su
gran mayoria eligen de manera independiente lo que van a consumir su dieta
diaria. Incluso aquellos quienes no trabajan y/o son menores de edad tienen la
potestad y autonomia de elegir qué productos comprar. Un estudio global
realizado por Nielsen (2016) destaca que los encuestados de estas
generaciones priorizan las caracteristicas saludables de un producto alimenticio
por sobre el precio a la hora de comprar. Esto se traduce en que el 81% de los
millennials y el 78% de la generacién Z estarian dispuestos a pagar mayores
precios por productos saludables. Estas dos generaciones se caracterizan por
ser quienes “comen mientras hacen otra cosa” (26% y 23% respectivamente),

hébito favorable para los snacks - un producto de consumo rapido y eficiente.

Cabe destacar que los snacks incluyen los jugos que pueden estar hechos de
frutas, vegetales y semillas'’. En algunos casos los smoothies, y algunos jugos,
debido a su contenido de proteina, fibras y grasas saludables, pueden

reemplazar una comida®®.

estrategias de marketing de las aguas saborizadas” de Agustin Hernan Basile (2015), “FROZPICAL, Sentirse y verse
bien” de Hernan Campagnoli (2015)

14 https://www.cronista.com/pyme/garage/El-negocio-que-exprime-lo-saludable-20180315-0002.html  dltimo  acceso

25/10/2018

15 Segun http://socialmarketing.org/archives/generations-xy-z-and-the-others/ son las personas nacidas entre 1977 y
1994

16 Segun http://socialmarketing.org/archives/generations-xy-z-and-the-others/ son las personas nacidas entre 1995 y
2012

17 Estos pueden ser semillas de lino, semillas de chia y semillas de girasol.

18 https://www.thekitchn.com/when-is-a-smoothie-a-snack-and-when-is-it-a-meal-239241 “When |s a Smoothie a Snack,
and When Is It a Meal?” ultimo acceso 20/10/2018

Péagina 8


https://www.cronista.com/pyme/garage/El-negocio-que-exprime-lo-saludable-20180315-0002.html
http://socialmarketing.org/archives/generations-xy-z-and-the-others/
http://socialmarketing.org/archives/generations-xy-z-and-the-others/
http://socialmarketing.org/archives/generations-xy-z-and-the-others/
http://socialmarketing.org/archives/generations-xy-z-and-the-others/
https://www.thekitchn.com/when-is-a-smoothie-a-snack-and-when-is-it-a-meal-239241

Los snhacks surgen como la opcion practica para el consumo entre comidas
principales (desayuno, almuerzo o cena) y, segin Gonzalez Kenny!® (2016) se

caracterizan por responder a las siguientes necesidades de los consumidores:

1. Inmediatez: no requieren preparacion.
2. Accesibilidad: se encuentran siempre a mano.

3. Practicidad: la ingesta no obliga a un cese de las actividades.

El mercado de los snacks est4d en crecimiento, y los consumidores buscan
snacks que respondan a las tendencias de concientizacion sobre la salud.
Segun el mismo Nielsen (2014) “Los consumidores globales gastaron $347 mil
millones de dolares en snacks al afio entre 2013 y 2014, un incremento de 2%
afo contra ano.” Este incremento es mayor en paises latinoamericanos en los
cuales se registra un aumento del 9% anual en el consumo de snacks. Dentro de
los consumidores globales, los latinoamericanos principalmente consumen
shacks por placer (56%), para satisfacer un antojo (37%), para compartir en
reuniones familiares o con amigos (33%), como premio (32 %), por nutricion
(29%) y para satisfacer el hambre entre comidas (28%). Aproximadamente un
tercio de los encuestados piensan que es muy importante que los snacks sean
bajos en azucar (34%), sal (34%), grasa (32%) y calorias (30%).

“*

Segun Goldschein?® (2016), en Argentina “...se ha instalado el habito del
"snackeo" o0 "la quinta comida", y diversos estudios demuestran que un tercio de
la poblacion argentina elige alimentos saludables para esas comidas.”! El
Centro de Estudios sobre Nutriciéon Infantil también establece que el snackeo??
en Argentina es “habito instalado” y consiste en el consumo de alimentos y
bebidas fuera de las comidas principales?3. EI mismo centro concluye que “un

tercio de los que participaron del estudio elige en casi la totalidad de sus snacks

19 Autora de Trabajo de Licenciatura en Administracién de Empresas “Innovacion estratégica dentro de la industria
alimenticia - Caso Gallo Snacks: una propuesta diferente”, Belén Gonzalez Kenny. Mayo 2016.

20 Autor de Tesis de Maestria en Marketing y Comunicacién “Plan de Marketing para lanzar PIC NAT”, Alan Goldschein
21 Goldschein, Alan. “Plan de Marketing para lanzar PIC NAT”, 2016

22

También llamado snacking o “la quinta comida”

23 https://cesni.org.ar/patrones-de-snackeo-de-la-poblacion-argentina/ ultimo acceso 20/10/2018
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alimentos saludables [...]"?*, estableciendo entonces un mercado nacional de

consumidores de este tipo de snacks.

1.1.3 La frecuencia del snackeo

Partiendo de la premisa que quienes consumen snacks saludables como jugos
prensados en frio a precio premium son principalmente las generaciones
millenial y Z, debemos necesariamente entender cuales serian los momentos de
consumo y donde fisicamente se les podra ofrecer este tipo de producto. Al ser
un segmento conformado principalmente por personas activas en el mercado

laboral, seria interesante definir estos momentos durante la jornada profesional.

Un shack saludable tal como es el jugo prensado en frio puede acompafar el
desayuno, ser consumido durante un descanso del trabajo, ser un pick-me-up
post-gimnasio e incluso en algunos casos reemplazar un almuerzo. Esto hace
gue existan 5 instancias posibles de ingerir un jugo durante la jornada laboral - al
comienzo del dia, a media mafiana, al mediodia, post- actividad fisica 6

entrenamiento, y a la tarde.

Asumimos que se logra un mayor alcance del producto en caso de compartir un
espacio con personas que ingieren, en este caso, un jugo saludable como
snack. Esto se debe a ser expuesto al jugo sin haber sido el comprador directo,
mas aun si el que consume es un amigo, conocido o compafiero a quien

conocemos y en quien depositamos nuestra confianza.

El director de Humanize Consulting, Alejandro Melamed, explica que los jovenes
millenials tienen mayores exigencias al momento de elegir su lugar de trabajo?®.
¢, Cudles son los espacios laborales en los cuales ellos se encuentran
satisfechas estas exigencias? ¢ Donde prefieren desempefiar su funcién laboral
estas generaciones? Este trabajo de tesis se enfocard en los espacios de

empleo donde se encuentran cada vez mas: los espacios coworking.

24 https://www.lanacion.com.ar/1792950-snacking-agregan-una-quinta-comida-8-de-cada-10-personas Ultimo acceso
20/10/2018

2 https://www.lanacion.com.ar/2056 756-cada-vez-mas-proyectos-frecenespacios-de-coworking ~ dltimo  acceso

07/08/2018
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1.1.4 Espacios de trabajo compartidos (Coworking) y quienes los utilizan

Los espacios coworking son una propuesta distinta de espacio de trabajo, y cada
vez mas las generaciones jovenes buscan ocupar estos espacios por encima del
modelo tradicional de oficinas. Comunidad Coworking, una plataforma
especializada de busqueda de espacios coworking en Espafia, responden a la

pregunta ¢,qué es coworking? de la siguiente manera:

“..el coworking o co-trabajo es una forma de trabajo que permite a
profesionales independientes, emprendedores y PyMEs de diferentes
sectores, compartir un mismo espacio de trabajo (tanto fisico como
virtual) con el fin de desarrollar sus proyectos profesionales la vez que

fomentan proyectos conjuntos.

Desde Comunidad Coworking hemos crecido con esta filosofia de trabajo
en Espafia. Como primera plataforma (buscador, revista y escuela de
formacion para gestores coworking desde 2010), siempre nos ha gustado

definirlo como:

Coworking es una filosofia de trabajo y de vida que permite a
profesionales de diferentes sectores, compartir un mismo espacio de

trabajo sin perder su independencia.

Es muy importante resaltar que la base del coworking radica en su
comunidad. Esto no quiere decir que necesariamente los coworkers
tengan que participar de las actividades e iniciativas del espacio, pero si,
que debe de haber un gestor o “community builder” que dinamice y vele
por la comunidad. Este es el principal matiz que lo diferencia de un HUB,

oficina compartida o centro de negocios. 2%

Este Ethos se ve reflejado en los espacios coworking en la Argentina, donde los
duefios de Huerta Coworking, La Maquinita y AreaTres, tres compafias de

26 Eytracto de articulo http://www.comunidadcoworking.es/que-es-coworking/ Gltimo acceso 18/12/2018
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Coworking, hicieron referencia a un sentimiento similar en las entrevistas

realizadas para este trabajo de graduacion?’.

Los espacios suelen dividirse en distintas areas, uno con mesas compartidas,
otro con escritorios asignados, un sector de convivencia (bafios, cocina,
comedor y recepcion), oficinas privadas de tamafios varios y salas de reunién.
Segun los planes de pago de los clientes es donde se encuentran ubicados,
pero se busca fomentar la interaccion no solo en los espacios comunes sino en

actividades e iniciativas comunitarias.

La presencia de los espacios coworking en el pais han estado en constante
crecimiento desde el 2014. Esto se evidencia en las encuestas anuales de Plan
C. Plan C se define como “un portal de economia colaborativa y cultura libre que
busca dar cuenta del avance de los modos de vida colaborativos, libres y
abiertos en el mundo, y particularmente en América latina, desde Buenos
Aires.”?® Desde su primer relevamiento en 2014 al tltimo en 2017 superd triplicar
la oferta de espacios coworking en menos de 3 afios (de 38 a 1242°). A fines de
2017, otro articulo del mismo portal proclama que “hoy, cada vez mas

emprendedores encaran su trabajo en este tipo de espacios compartidos.”3°

A pesar de ser un mercado competitivo con alta oferta, los espacios coworking
en Buenos Aires cuentan con tasas altas de ocupacion. Martin Frankel de
AreaTres en una entrevista con Infobae comenta que tiene “100% de ocupacién
con mas de 500 miembros que vienen a trabajar todos los dias. Hay muy poca
rotacidon: algunos estan hace seis afios. Se ve un fuerte quiebre generacional y
los millennials vienen a buscar experiencias.”3! El mismo articulo hace referencia
a otra empresa de coworking, DECK, que se encontraba en proceso de

ampliacion de su capacidad a la fecha de publicacién (febrero 2018), con una

27 Ver Anexos Il 'y IV

28 http://elplanc.net/que-es-esto/ Ultimo acceso 20/10/2017

29 http://elplanc.net/semana-del-coworking-2017/ dltimo acceso 20/10/2017

30 https://www.clarin.com/sociedad/coworking-moda-oficina-oficios-multiples_0_HkmI9nLbf.html, tltimo acceso

20/10/20171
31https://www.infobae.com/economia/finanzas-y-negocios/2018/02/27/crece-el-coworking-la—moda-de-Ias-oficinas-cool-
compartidas-boom-inmobiliario-o-proximo-parripollo/ Gltimo acceso 20/10/2017
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ocupacion del 90 por ciento.

Esta tendencia pareciera mantenerse a la fecha en espacios de coworking mas

corporativos como WeWork. En las palabras de su CEO, Patricio Fuks, “...la
demanda explota, estamos abriendo la primera fase con 100% de ocupacion (...)
la gente que viene a trabajar ac4 no vuelve nunca mas al formato de oficina
tradicional”®?. Esto lo dijo en una entrevista con El Cronista®® sobre la apertura
de la nueva sede en Vicente Lopez y los planes de apertura de siete nuevas

sedes en el pais para 2018.

Dentro de esta creciente cantidad de espacios coworking, las PyMEs,
emprendimientos y freelancers®* son quienes mas los ocupan. En 2017
Argentina contaba con 300.000 personas mayores de 18 afios realizando
trabajos en linea para proyectos puntuales, ya sea en empresas nacionales o del
exterior, segun los datos suministrados por una de las plataformas que ofrece
esta posibilidad laboral, Freelancer.com.®® “Un informe publicado por Wix y
OfficeVibe calcula que el 40% de los trabajadores en el mundo seran

independientes, freelancers o emprendedores para el 2020.736

Esta conjuncion de factores de negocios conformados por las generaciones
millenial y Z trabajando juntos en un espacio compartido provee una oportunidad

Unica para un proveedor de snacks saludables.

1.2 Negocio propuesto para capturar la oportunidad: Juice
Break

La oportunidad de negocio que se identifica en este analisis trata de aprovechar

el solapamiento entre jovenes profesionales con mayor concientizacion sobre la

32 https://www.cronista.com/realestate/La-onda-expansiva-del-coworking-20170928-0002.html Gltimo acceso 08/08/18

33 Diario y noticiero local argentino

34 Freelancers: un término inglés utilizado para describir a aquel que por su propia cuenta y no esta necesariamente

comprometido a un empleador en el largo plazo.

35 http://www.eleconomista.com.ar/2017-05-crece-pais-trabajo-freelance/ Ultimo acceso 07/08/2018

36 https://www.lanacion.com.ar/2056 756-cada-vez-mas-proyectos-frecenespacios-de-coworking ultimo acceso

07/08/2018
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dieta dispuestos a pagar mas por un producto saludable y la costumbre de una
“quinta comida”. Enfocandose en este habito de snackeo se buscara proveer
distintas opciones de jugos saludables y detox en el &mbito profesional. Buscaria
reemplazar los jugos exprimidos que se ofrecen hoy en algunos espacios
coworking y lineas de bebidas no-saludables como la Coca Cola, Sprite y
Pepsi®’.

Al ser jovenes profesionales que cada vez mas trabajan en emprendimientos o
con la modalidad de freelancers, se buscara acercarse a ellos en los espacios
compartidos de trabajo llamados espacios coworking. Al tener varios usuarios
tales como emprendimientos, PyMEs y freelancers compartiendo un mismo
espacio, se podra aprovechar una exposicion mayor frente a estos clientes
potenciales con la instalacion de una heladera con los productos del negocio en

el espacio de cocina/comedor.

Se proveeran dos lineas de productos: una linea base y una linea premium:

e La Linea Base se venderd a un precio practicamente al costo total
previsto en el Capitulo 6 a los duefios del espacio coworking. Esto
permitira a Juice Break establecer presencia de marca y generar una
costumbre de consumo de estos jugos prensados en frio. Esto les
aportara a los espacios coworking una oportunidad de mayor fidelizacion
de sus clientes y una propuesta de valor enriquecida.

e La Linea Premium, por otro lado, tendr4 varias caracteristicas
diferenciales:

o No se llevaran al espacio sin haber sido pedido de antemano por
los clientes que serian particulares, no la empresa coworking.

o Desde una aplicacién movil con pago online se podra pedir un jugo
armado de una mezcla de hasta cuatro ingredientes seleccionados
por el cliente.

o Este jugo Premium sera entregado dentro de los 24 horas

realizado el pedido.

37 Ver Anexo V
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Las heladeras de Juice Break serdn de libre acceso a los usuarios del espacio,
con los jugos premium teniendo los nombres de sus duefios escritos a mano a la
hora del embotellamiento. Esto se alinea con el Ethos del coworking en el cual

se respeta y cuida los bienes y el espacio de los demas.

Se implementara esta estrategia de negocios en etapas comenzando con un
caso testigo que permita comprobar en campo la solidez de la estrategia. Se
establecera la presencia de los productos Juice Up primeramente en Huerta
CoWorking ya que esta empresa esta en proceso de abrir un bar en el dltimo
piso de su edificio en la cual se venderan almuerzos de caracter saludables.
Esto y los pasos siguientes del negocio seran detallados en el Capitulo 9 - Plan

de Implementacion y Riesgos.

1.3 Herramientas para el analisis

La oportunidad de negocio descrita en este trabajo se basa primeramente en
una investigacion primaria de mercado, habiendo entrevistado a usuarios y
empresarios de espacios coworking, duefios de empresas de jugos y otros
actores claves de mercado, que permitié realizar un analisis del mercado actual.
Luego se realiz6 una investigacion exhaustiva via internet, buscando articulos
digitales de periédicos como La Nacion, Clarin e Infobae ademas de sitios
referentes de espacios coworking. Trabajos finales de MBA, maestria y grado

complementaron la investigacién del Capitulo 1.

En el Capitulo 2 se utiliza el Framework de las Cinco Fuerzas de Porter,
presentado por primera vez en 1979 por Michael Porter de Harvard Business
School. En las palabras de Porter, “entendiendo las fuerzas competitivas y sus
causas subyacentes revela la raiz de la rentabilidad actual de una industria. A su
vez provee un marco para anticipar e influenciar competencia (y rentabilidad)
con el paso del tiempo. Una estructura de industria saludable deberia ser una
preocupacion competitiva para estrategas tan importante como la posicion de su

misma empresa.”s8

38 Traducido por autora: “Understanding the competitive forces, and their underlying causes, reveals the roots of an
industry's current profitability while providing a framework for anticipating and influencing competition (and profitability)
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El andlisis FODA (fuerzas, oportunidades, debilidades y amenazas) se lleva a
cabo en el mismo capitulo con el propésito de entender las variables endégenas
y exdgenas que pueden impactar al negocio. Surgié entre 1960 y 1970 en el
Stanford Research Institute del equipo de investigacion de Marion Dosher, Dr
Otis Benepe, Albert Humphrey, Robert Stewart y Birger Lie. Las variables
endogenas son propias de la empresa y del proyecto (fortalezas y debilidades)
mientras que las variables exdégenas son propias del ambiente (oportunidades y

amenazas). Con esto se analiza el potencial del negocio propuesto.

Luego, para definir todos los elementos claves del negocio, en el Capitulo 3 se
detalla un Business Model Canvas (Lienzo de Modelo de Negocios). Esta
herramienta de analisis permite presentar un modelo de negocios de manera
simple y visual. Se enfoca en crear un plan estratégico de accién para el
desarrollo de un negocio nuevo en una séla pagina. Se acreditan a Osterwalder

y Pigneur como autores de esta herramienta.

El Plan de Marketing del Capitulo 4 se basa en los elementos de marketing
llamados el Marketing Mix. Estos son producto, precio, ubicacion y promocion,
llamados los 4 Ps por sus siglas en inglés. Fueron presentados por E. J.

McCarthy en su libro “Basic Marketing - a Managerial Approach” (1960).

Capitulo 6 incluye distintas herramientas de finanzas: un cash flow (flujo de
fondos) y cuadro de resultados, detallando las proyecciones financieras de la
empresa. Estas se haran para los proximos cinco afios, de 2019 a 2023. El Valor
Actual Neto y Tasa Interna de Retorno (VAN y TIR respectivamente) se utilizaron
para obtener una medicion concreta de la viabilidad financiera del proyecto.

Los aspectos legales del Capitulo 8 se construyeron a partir de consultas online
y a fuentes académicas universitarias. Por ultimo se aplicé el criterio propio de la
autora, combinando las fuentes primarias, secundarias y del ambito universitario

para construir supuestos y sacar conclusiones en este trabajo de graduacion.

over time. A healthy industry structure should be as much a competitive concern to strategists as their company's own
position." https://hbr.org/2008/01/the-five-competitive-forces-that-shape-strategy, ultimo acceso 18/9/2018
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Capitulo 2: Analisis del sector e investigacion de

mercado

2.1 El mercado portefio de jugos saludables

Los portefios disfrutan de jugos saludables en lugares y situaciones varias.
Desde la compra de jugos envasados y sachets en polvo en géndolas de
supermercados hasta la preparacion en el momento de licuados en locales
especializados. Restaurantes de marcas conocidas como La Panera Rosa, Le
Pain Quotidien y Tea Connection ofrecen licuados y jugos saludables con sus
comidas. En Green Eat, Big Bambu y Hierbabuena esta oferta de jugos
acompafa una propuesta de comida verde y saludable. Negocios cuyo producto
principal es el jugo son cada vez mas numerosos, en donde el prensado en frio
se utiliza cada vez con mayor frecuencia por su elemento diferenciador en
cuanto a lo nutricional. Este trabajo de graduacion se enfocara en estos ultimos

como competidores directos al modelo de negocio Juice Break.

Aquellos espacios coworking que se identificaron en este trabajo como posibles
interesados en el consumo de jugos naturales y saludables estan delimitados
por la zona de Palermo. En primer lugar por la concentracion de los negocios
que trabajan con esta modalidad y la presencia en la misma zona de los jugos
prensados en frio. Para Juice Break, entonces, serian posibles proveedores los

siguientes locales:
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Fig. 1: Palermo, Locales de Jugos. Google Maps, 11 octubre 2018. www.google.ca/maps
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7. Be Juice

8. Harper Juice & Coffee

9. Curuba Lab

10.The Factory

11.Sparaw Jugos Organicos

12.Juice Market Buenos Aires

Hoy en dia estos emprendimientos venden sus jugos en locales propios, hacen
delivery periddico a gimnasios, restaurantes locales y entregas particulares por
pedido personalizados. Para el prensado en frio una maquina tiene una
capacidad de produccion de aproximadamente 1500 jugos de un mix fijo o, como
en el caso de Juice Up, 500 jugos de 6 sabores variados. Estos jugos se llaman:
SUNLIGHT, DOCTOR GREEN, PURPLE RAIN, SWEET GREEN, FOREVER
YOUNG y PINEAPPLE EXPRESS. En promedio estos locales venden 80 jugos
por dia, haciendo delivery de otras 80 unidades a gimnasios y compradores

individuales.

2.2 Los espacios coworking de Palermo

De los espacios coworking en capital nos enfocaremos en aquellos de Palermo
para proyectar las ventas futuras. The Maquinita, Indus, Huerta Coworking,

Manawa Coworking Creativo, The Secret Hub, AreaTres entre ellos:
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Manawa Coworking Creativo

En Huerta Coworking se encuentran 250 espacios de trabajo, desde mesas
compartidas en la planta baja a oficinas privadas y equipadas de hasta 20
personas. Segun Agustin D’Elio, uno de los duefios de Huerta, en una entrevista
telefénica para este trabajo a diciembre 2018 cuenta con aproximadamente 150
personas que pagan de manera mensual los planes. No vienen todos los dias,

pero dentro de la rotacién de personas suelen haber alrededor de 100 individuos
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de manera diaria en el espacio de Huerta.

De los planes mas populares, Flex®*® y Desk*, Flex se encuentra saturada y
Desk a un 77% de ocupacion con la proyeccion de estar al 100% para febrero
2019. Ademéas de esto, 10 de las 12 oficinas privadas disponibles estan
alquiladas y estos equipos suelen venir todos los dias. En total son 50 puestos
ocupados de manera diaria por estos jovenes profesionales, lo cual lleva a un
mercado potencial de 150 clientes en Huerta Coworking por dia*!. Entrevistas
con representantes de La Maquinita Soho confirmaron estos nimeros?,
estimando la presencia de 100 personas de manera diaria en sus oficinas, de
tamafio menor que Huerta Coworking. Como caso de ejemplo este espacio se

pueden considerar como representativo de los coworking de la zona.

Por mas que las personas que traen comida de su casa estaran interesados en
la propuesta saludable del negocio y aquellos que compren comida en el nuevo
bar de Huerta estaran interesados en el snack como alternativa disponible,
podemos asumir que no todos estaran interesados en un jugo prensado en frio.
Algunos traeran licuados o planes detox de otro lado y algunos directamente no
estaran interesados en la propuesta de un jugo de snack. Por esto se presumira
una captacion inicial del 30% del mercado con los jugos base y un 10% de los
jugos premium. Luego, para el afio siguiente esto se transforma en 40% y 20%
respectivamente, para finalmente proyectar captar 70% del total con 45% y 25%
de jugos base y premium. De estos clientes proyectados, se supone un consumo
mayor de jugos en los meses calurosos que los frios, lo que resultaria en cinco

jugos por semana en verano y tres por semana en invierno.

39 Plan de alquiler de espacio que incluye: uso de todos los espacios comunes, Todos los
servicios incluidos, 5 créditos de sala de reunion y acceso a lockers.

40 plan de alquiler de espacio que incluye: escritorio fijo, todos los servicios incluidos, 8 créditos
de sala de reunion y acceso a lockers.

41 ver Anexo IlI

42 v/er Anexo IV
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2.3 Las Cinco Fuerzas de Porter

Las cinco fuerzas de Porter componen un framework que mide la competitividad
de un mercado y por ende permite realizar un analisis de la atractividad del
mismo para los negocios. El analisis subsiguiente de las cinco fuerzas aplicadas
a la industria de jugos saludables fue basada en el articulo “How Competitive

Forces Shape Strategy” (Porter, 1979).

Amenaza de Nuevos Entrantes

v ;
Poder de : Ri\ralidac‘i entre : Poder de
Negociacién de Competidores Negociacién de
Existentes

Proveedores ) - Consumidores

Product

Fig. 3: Las Cinco Fuerzas de Porter aplicado al caso de negocio Juice Break

En verde, poder bajo. En naranja, poder o amenaza media. En rojo, amenaza alta.

2.3.1 Amenaza de Nuevos Entrantes - MEDIA

Las barreras de entrada al negocio de jugos envasados son bastante bajas,
tomando en cuenta el ingreso de numerosos competidores nuevos en los ultimos
afos. Al estar en espacios coworking y no habiendo una competencia directa en
la propuesta de jugos diferenciados (frutas y vegetales o jugos detox) y ser el

first mover en este espacio este riesgo se ve limitado a medio. Se podra instalar
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la marca de Juice Break no sélo en términos intangibles sino en términos fisicos
de tener la heladera en el espacio cowork - seria razonable asumir el bajo riesgo
de tener dos heladeras de jugos por el espacio que ocuparian en una misma

cocina.

2.3.2 Poder de Negociacion de los Proveedores - MEDIO

En la primera etapa del negocio se busca establecer una relacidon con un
proveedor de jugos saludables, Juice Up. Al tener una relacién de confianza con
el duefio se conoce que la empresa tiene planes de expansioén en otras partes
de la ciudad, lo cual deja sin fricciones el desarrollo de Juice Break en la zona de
Palermo. Por la relativa homogeneidad de los productos que ofrecen vy la
existencia de varios competidores directos se mitiga este poder frente a la
posibilidad de cambiar de proveedor si es necesario. Esto ademas sera resuelto
a los pocos afos de actividad ya que una vez establecido el éxito del producto
se realizara una integracion vertical y pasara a producir Juice Break los jugos

exprimidos en frio.

2.3.3 Poder de Negociacion del Comprador — BAJO

Al ser un producto diferenciado de los jugos exprimidos ofrecidos hoy en algunos
espacios coworking y la primera propuesta dentro del mismo espacio de trabajo
coworking, con la comodidad que implica el servicio de compra in situ el poder
de negociacién del comprador se puede considerar bajo, pero solo en la medida
que el precio esté en una franja razonable de no empujar al consumidor a

alternativas.

2.3.4 Amenaza de productos y servicios sustitutos — ALTO

En los espacios coworking muchos de los usuarios llevan comida y jugos
propios. En muchos espacios ya se cuenta con dispensers de agua, jugos
exprimidos y en algunos casos maquinas expendedoras con jugos. Si el
consumidor no estd conforme con el producto o el precio puede elegir ir a un

local de jugos de frutas en la zona (especialmente en la Ciudad de Buenos Aires
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donde se concentran los espacios coworking de Palermo). En caso que accedan
a los servicios de entrega a domicilio como PedidosYa, Glovo y Rappi pueden
pedir los jugos a sus oficinas, aunque con un precio de delivery agregado. Esto

hace que la amenaza de productos y servicios sustitutos sea alto.

2.3.5 Rivalidad entre Competidores Existentes — MEDIA

Los jugos saludables y detox existen en locales por todo Buenos Aires, y a la
fecha algunos se encuentran en los espacios coworking. Sin embargo no tienen
monopolio ni pareciera haber resistencia de parte de los espacios cowork en
ofrecer mas de una marca de jugos. De los que hoy se encuentran vendiendo
sus productos en Huerta Coworking, por ejemplo, no ofrecen un servicio de

entrega en 24 hs del jugo solicitado al espacio laboral del consumidor.

2.3.6 Conclusiones

Las fuerzas del mercado son relativamente fuertes para un emprendimiento
entrante. La diferenciacion del producto y el apalancamiento sobre la tendencia
popular y creciente es lo que permitira que Juice Break establezca presencia en
este mercado nicho. Tendra que hacer hincapié en marketing, ya que la llegada
del producto diferenciado a un cliente altamente fidelizable (por estar una gran
parte de su tiempo en estos espacios coworking) permitira superar la fuerza mas
predominante del mercado, la amenaza de productos sustitutos. Ademas de esto
permitira la integracion vertical para realizar la produccién de los jugos,
mitigando la fuerza media de proveedores. Una vez acordada las pautas de
abastecimiento entre productores y espacios coworking, Juice Break necesitara
extender su presencia a la mayor cantidad de espacios en el menor tiempo
posible para mitigar la fuerza de negociacién de proveedores y disminuir la
capacidad de influencia de la rivalidad entre competidores existentes. Este
analisis de las cinco fuerzas de Porter permite a la gestion del proyecto ser
precavidos en estas areas y concentrar sus esfuerzos a la hora de dictar una

estrategia para enfrentarlos.
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2.4 Matriz FODA

Midiendo las variables enddgenas y exdgenas que afectan al negocio con la
matriz FODA se permite comprender los riesgos y las posibles oportunidades en
el mercado actual. Estos se pueden aprovechar, ajustando la estrategia del

negocio en la medida correcta. Para Juice Break, el FODA se ve asi:

2.4.1 Fortalezas

Comprensién de las
necesidades del consumidor y
orientacion de propuesta a las
mismas

Oferta saludable hecho a
pedido segun requerimiento del
cliente (jugos premium)

Alta comodidad con la
propuesta de valor ofreciendo
jugos in situ

Diversidad en propuesta de
valor, desde linea base vy
premium al paquete de
servicios alrededor,
permitiendo mayor captacion
de mercado

Ventaja de ser un first mover
Capacidades de negocio del
equipo

2.4.3 Debilidades

Negocio inicialmente no
integrado  verticalmente con
costo de compra del producto
alto llevando a margenes
pequenos

Poca flexibilidad de precio al
tener un margen acotado por
costo de compra del producto
Productos sustitutos altamente
sensibles a precios (snacks
caseros, alternativas en zona,
deliveries)

2.4.2 Oportunidades

Tendencias de mercado
saludables

Crecimiento de conciencia
saludable en el mercado
portefio con willingness-to-pay
Crecimiento de uso de
espacios coworking

Posibilidad de integracion
vertical (compra de productos)
Baja presencia actual de jugos
prensados en frio en espacios
coworking

2.4.4 Amenazas

Aumento de costos de
proveedores

Una marca ya establecida de
jugos de frutas podria empezar
a proveer el mismo producto
con una capacidad mayor de
enfrentar los costos fijos altos
Cambios en tendencias de
consumidores

Cambios de regulacién de la
venta de productos similares
Creacion de un método distinto
de extraccion de jugos mas
eficiente y barato con los
mismos beneficios saludables
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2.4.5 Conclusiones

Al realizar el anélisis FODA se puede observar que en este negocio las
fortalezas no se mantienen en el tiempo sin un esfuerzo interno de negocio: ser
first mover solo dura el primer ciclo de actividad comercial. La comprensiéon de
necesidades del cliente debe ser un proceso continuo, ademas de la
capacitacion y ajuste de habilidades del equipo para responder a ellos. La
comodidad de ofrecer in situ rapidamente se da por hecho para el cliente, y
como negocio Juice Break debe seguir buscando el proximo elemento

diferenciador o herramienta de promocidn que renueve el interés por el producto.

Observando las oportunidades existen razones para creer que hay material para
innovar y mantener a Juice Break como negocio rentable. Una vez superada la
innovacion de ser un negocio in situ se podra aprovechar el establecimiento de
la marca para ofrecer una nueva gama de productos, por ejemplo. Estos
productos podran ser definidos a partir de la investigacion continua de mercado

realizada por la empresa respecto a sus clientes.

Las debilidades de falta de integracion vertical podran ser anulados con el
correcto ajuste de estrategia llevando a la acumulacion suficiente de fondos para
avanzar el modelo de negocios. Las amenazas se podran mitigar también con la
estrategia de negocios, pero en vez de por vias financieras por vias de
relaciones personales y comerciales. Tener un termdémetro preciso del mercado
y las tendencias tecnolégicas dentro de ello es de suma importancia para poder

prever estos cambios de paradigma.
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2.5 Conclusiones del analisis de mercado

El andlisis de mercado demuestra que, a pesar de estar entrando en un mercado
nicho creciente y con oportunidades de éxito, Juice Break necesita ser muy
precavido con su estrategia de negocios. Debe estar preparado para innovar en
su marketing, actividades de promocion y llevar una medida precisa de las
tendencias en los gustos de sus clientes. Palermo ofrece una concentracion de
este mercado que se podra aprovechar para el establecimiento de la marca
Juice Break, manteniendo la estructura de costos que es bajo (detallado en

Capitulo 6) para el lanzamiento del negocio.

Es decir: pareciera tener espacio para establecerse y crecer en el mercado con
la planificacion correcta. Esa planificacion comienza con la descripcion del
modelo de negocio que se vera en el préximo capitulo con un CANVAS

Business Model.
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Capitulo 3: CANVAS

3.1 El Lienzo de Modelo de Negocio

Al plantear un modelo de negocios, la manera mas concisa y visual de hacerlo

es utilizando el Business Model Canvas. Al identificar de manera clara los

partners, actividades, recursos y propuestas de valor se puede empezar a

analizar y reformular las relaciones entre si,

factibilidad de una estrategia.

ya comenzando a revisar la
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Key Activities ﬁ@}é

Entrega jugos

» Accesibilidad y

Value Propositions )

Customer RelationshiQ

Relacion
personalizada

Customer Segments E;

» Espacios

« Linea base facilidad de con coworking ,
¢ Proveedor de , . . B2B coworking
, * Linea Premium acceso jugos
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heladeras. *  Empresas,
. saludable. B2C L
* Logistica. " ., ) emprendimientos|
. Key Resources d i Personalizacion Channels — (%
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Heladeras
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3.1.1 Socios claves

Para identificar a los socios claves uno debe pensar en la cadena de valor del
jugo de Juice Break. En primer lugar, entonces, esta el proveedor de jugos.
Como socio clave y unico, Juice Up tendra una relacion mas bien cercana a la
empresa. Esto se buscara mantener para obtener precios descontados (2.44
USD ($95) por jugo base y 2.56 USD ($100) por jugo premium en vez de 2.97
USD ($116) que es el precio al cual vende por mayorista) y por la caracteristica

de armado personalizado del jugo premium.

En las entrevistas con el co-duefio de Juice Up se descubrio que el
emprendimiento tiene otros planes de expansion a la zona de Nordelta y otros
segmentos que les resultan atractivos. Con este contexto, no tendrian

inconvenientes en colocar la marca Juice Break a sus jugos.

Con los jugos producidos en Juice Up se deberan trasladar a los espacios
coworking. Los duefios de las camionetas que usaremos de logistica seran otros
individuos con los cuales se buscara crear una relacion cercana ya que se
dependera de ellos dos veces por semana para realizar un recorrido singular y
con un producto sensible a las temperaturas y tiempos. El servicio Glovo que se
usara para los deliveries de jugos premium fuera de los dias de logistica

programada de las camionetas no se incluye en

Una vez que se lleven los jugos a los espacios coworking se colocaran a las
heladeras en donde se guardaran los jugos. El proveedor de heladeras sera de
suma importancia al inicio cuando se realiza la compra inicial para la instalacion
en los espacios coworking. Luego, para la mantencion de las heladeras se
buscara entablar una relacion profesional eficiente. Si surge alguna problematica
con las méaquinas es importante realizar las reparaciones dentro de la misma

jornada por el caracter perecedero del jugo prensado en frio.

Los ultimos socios claves en los cuales se apoyara Juice Break son los espacios
coworking en si. Se dedicara una gran parte de las relaciones institucionales a

mantener una buena relacion con ellos ya que son los clientes B2B que pagaran
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mas del 60% de la venta total de productos (ver Capitulo 6). Cuidar los intereses
del espacio respecto a la mayor fidelizacion de los que ocupan los puestos de
trabajo que ofrecen se relacionara intrinsecamente con mantener actualizadas

las necesidades del consumidor final.

3.1.2 Actividades claves

La entrega de jugos saludables a espacios de coworking consiste de varias sub-
actividades: el pedido de los jugos, la compra, delivery y colocacion en las
heladeras de los mismos, ademas de las actividades de administrar y mantener
actualizados todos estos procesos. Las actividades claves se centran en el
delivery de los jugos base y jugos premium. Los primeros se entregaran dos
veces por semana, reponiendo las heladeras en los espacios, y los segundos se
entregaran todos los dias con el mismo servicio que los jugos base los lunes y
miércoles o utilizando Glovo los martes, jueves y viernes. Los jugos premium se
hardn a través de una aplicacion movil en la cual el cliente selecciona de una
lista de ingredientes los que quiere consumir y la actividad empresarial detras de
esto seria coordinar el pedido, la produccion y la entrega del jugo. La
mantencion de la aplicacion mévil sera con un servicio tercerizado informatica
(Capitulo 7), utilizando las estadisticas arrojadas por las mismas para mejorar de

manera continua el servicio de la empresa.

3.1.3 Recursos claves

Jugos de alta calidad y materia prima de calidad: para acompafar la propuesta
de jugos saludables se necesitara asegurar la calidad de la materia prima y el
producto final. Consiguiendo un productor de jugos prensados en frio que pueda
entregar de manera consistente un snack de alta calidad es de suma
importancia y por esto se considera un recurso clave. Luego, con la integracion
vertical de produccion esto pasaria a ser responsabilidad de Juice Break. Sin
heladeras para guardar y mantener el producto no se puede llevar a cabo esta
actividad. Este recurso requiere asignarle importancia ya que depende de ello
gue el producto le llegue al cliente en estado y forma.
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Por el lado administrativo, los recursos claves se resumen en finanzas,
competencia y comunicacion. En primer lugar, se necesitan los fondos para
invertir en la creacion y consolidacion inicial de marca. Una vez establecida la
marca en el transcurso de vida de la empresa esto podra convertirse en un
recurso clave por si sola. Un equipo dedicado al desarrollo de la empresa y la
estrategia es central al éxito del negocio. Por dltimo, pero no menos importante,
la aplicacion y comunicacion fluida entre el consumidor y la empresa. Del
segmento B2B entre los espacios coworking y Juice Break, al B2C a través de la
aplicacion movil para los consumidores finales. Esto permitird a Juice Break
penetrar el mercado cada vez en mayor medida y ajustar estrategias segun surja

en contacto constante con el mercado.

3.1.4 Proposicion de valor#3

Juice Break busca ofrecer un snack bebible saludable, natural y disponible a
toda hora en los espacios coworking. A su vez, ofrece una herramienta de
fidelizaciébn como iniciativa de wellness para los espacios coworking que es
coherente con las tendencias saludables de los grupos de trabajadores que se
encuentran en sus puestos de trabajo. A su vez, la propuesta busca ser flexible
frente a estas tendencias y ajustarse a las preferencias personales de

ingredientes que piden los clientes de jugos premium.

Los elementos de valor agregado serian entonces:

e La accesibilidad y facilidad de acceso de los jugos en el espacio laboral.

e La marca establecida alrededor del snackeo saludable.

e La calidad del producto ofrecido.

e La personalizaciéon de los jugos premium.

e La atractividad agregada al espacio coworking de proveer productos

saludables.

43 Segun Osterwalder, (2004), esto es lo que diferencia la empresa de sus competidores. Puede ser la novedad de la
propuesta, el rendimiento, la personalizacién, desempefio, disefio, marca / estado, precio, reduccién de costos, reduccion
de riesgos, accesibilidad y comodidad / facilidad de uso entre otros.

https://es.wikipedia.org/wiki/Lienzo_de_modelo_de_negocio ultimo acceso 18/11/2018
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3.1.5 Relacién con consumidores

Al tener dos clientes distintos (los espacios coworking de B2B vy los clientes de
jugos premium B2C) se diferenciaran las relaciones entre Juice Break y cada

uno de ellos:

1. Con espacios coworking: relacibn personalizada con elementos
automatizables. Una vez que se establece la venta de la linea base y la
instalacion inicial de las heladeras, se pueden programar las entregas de
las reposiciones de productos base. La mantencion de estas relaciones
es prioritaria ya que nos otorga acceso a nuestros clientes directos.

2. Con clientes directos: comunicacion a través de la aplicacion movil o (a
falta de desarrollo del mismo) comunicacion por medios sociales.
Relacion de mayor automatizacion y estandarizacion de entrega de
servicio solicitado. Interaccién a nivel empresarial hacia grupo de clientes
con, por ejemplo, promociones orientados a ciertos espacios coworking o

a todos los clientes.

3.1.6 Canales de distribucion

Los canales de distribucion serédn una mezcla de dos servicios: camionetas dos
veces por semana y Glovo en las otras jornadas en las cuales hayan pedidos
premium para entregar. En el primer afio de operaciones se espera hacer
entregas todos los dias, ya que una caracteristica del producto premium es su
entrega a las 24hs de haber sido hecho el pedido y para este entonces la
penetracion de mercado y presencia en espacios coworking sera tal que
requerira esta frecuencia elevada. Las camionetas haran entregas los lunes y los
miércoles, realizando un recorrido a todos los espacios coworking dentro de las
tres horas del inicio de la jornada. Se pagaran $200 por hora, 5 USD, llevando a
un total semanal de 30 USD por semana en delivery por camionetas.
Principalmente realizaran el delivery de los jugos base, pero se agregaran los
pedidos del dia de jugos premium. Martes, jueves, viernes e incluso sabados (ya
gue los espacios coworking abren seis dias a la semana), de acuerdo a los jugos

premium solicitados se haran una o dos deliveries de Glovo por dia. Cada viaje
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de estos costard un promedio de 2.5 USD.

Al mantenerse dentro del area de Palermo no se buscara crear o adquirir un
servicio propio de logistica, pero a largo plazo podria ser una cuestion a plantear

para la estrategia futura del negocio.

3.1.7 Segmentacién de mercado

Se puede segmentar el mercado segun distintas variables, y en el caso de Juice

Break estas se detallan a continuacion:

1. Geografica: Barrio de Palermo, Ciudad Autbnoma de Buenos Aires. Los
espacios coworking detallados en Capitulo 2 son entonces los clientes
potenciales del negocio.

2. Demografica: Profesionales o freelancers de ambos géneros de las
generaciones millennial y Z.

3. Psicogréafica: Personas quienes trabajan en espacios coworking
comparten una mentalidad y filosofia de compartir y colaborar.
Responden a las tendencias mundiales y regionales de buscar consumir
comida saludable y, como se detalla en el Capitulo 1, estan dispuestos a
pagar un precio premium por un snack saludable.

4. Socioeconomicos: siendo consumidores dentro de un espacio cowork,
estos son individuos educados, trabajadores. También al estar ubicados
en Palermo, se pueden considerar un segmento laboral con los medios
necesarios para consumir un snack saludable de las caracteristicas de
Juice Break.

5. Conductual: son personas quienes buscan enfocarse en sus negocios y

evitar distracciones. Productos in situ son altamente atractivos por esto.

Todo esto resulta en un nicho de mercado, término que se refiere a porcion de
un segmento de mercado (trabajadores millennials y de generacion Z en
espacios coworking) de caracteristicas y necesidades homogéneas. que no
estan del todo cubiertas por la oferta general del mercado*. Un nicho de

44 https://es.wikipedia.org/wiki/Nicho_de_mercado Ultimo acceso 02/12/2018
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mercado es un término de mercadotecnia utilizado para referirse a una porcion
de un segmento de mercado en la que los individuos poseen caracteristicas y
necesidades homogéneas, y estas ultimas no estan del todo cubiertas por la

oferta general del mercado.

3.1.8 Estructura de costos

Los costos principales del negocio se resumen como:

e Costos de producto - compra de jugos prensados a Juice Up.

e Costos de delivery - camionetas y Glovo

e Mantenimiento heladeras.

e Promocion - inversion en marketing, medios sociales y aplicacion movil.

e Sueldos equipo Juice Break.
Estos costos se plasman en el Capitulo 7 con mayor detalle.
3.1.9 Ingresos
Los ingresos se dividen entre los dos productos - Jugos Base y Jugos Premium.
Estos se venderan a $120 y $160, es decir, 3.1 USD y 4.1 USD
respectivamente. Al igual que la estructura de costos, las proyecciones de

ventas se muestran en el Capitulo 7, estimando una facturacion de mas de
250,000 USD en el primer afio de actividad.
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3.2 Plan de Negocios

El modelo de negocios Juice Break tiene una estructura que cuenta con
complejidades y sensibilidades altas a cambios en el mercado. Se debe llevar
con suma atencién al detalle la medicion de los cambios en gustos de los
consumidores y resguardar las relaciones institucionales con los proveedores y
espacios coworking. La identificacion clara de los elementos que componen el

negocio son importantes para complementar la investigacion de mercado.

Estos analisis definen al negocio Juice Break: la entrega de jugos saludables a
espacios coworking dividido en una linea de productos B2B y B2C. En el B2B,
Juice Break le vende tres tipos de jugos a precio breakeven a los espacios
coworking y en el B2C le ofrece a los consumidores la opcion de pedir jugos
premium customizables a través de su aplicacion mavil. Esto responde al interés
creciente de los millennials de pagar por los alimentos y snacks saludables. A
futuro se buscara la integracién vertical del negocio produciendo los jugos
prensados en frio con marca propia, pero para el lanzamiento se proveera de la
empresa Juice Up, situada en Palermo. Al estar en Palermo se limitara proveer a
los espacios coworking de la zona, hasta tanto establecerse la marca y permitir

expansion a otras areas de CABA y Zona Norte.

Con esto ya establecido, se pasard a la estrategia del negocio: el Plan de

Marketing y el Plan de Operaciones.
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Capitulo 4: Plan de Marketing

Este plan se enfoca en contestar la pregunta ¢cémo convencemos a nuestros
consumidores comprar? A partir de los capitulos anteriores ya se identific6 un
modelo de negocios con productos B2B y B2C, vendiendo a los espacios
coworking de Palermo y aquellas personas quienes ocupan los espacios de
trabajo dentro de ellos. Para definir en mayor detalle los elementos del plan de
marketing necesario para el negocio, un método reconocido de estructurar esto

es a través del marketing mix, también conocido como las 4P’s.
En el caso de Juice Break, estos serian:

e Producto (o servicio):
o B2B - entrega de 3 lineas base de jugos saludables a espacios
coworking
o B2C - servicio de pedidos de jugos linea premium con entrega a
los espacios coworking dentro de las 24hs
e Precio: linea base $120, linea premium $160, 3.10y 4.10 USD
e Ubicacion: Palermo, Ciudad Auténoma Buenos Aires
e Promocion: Evento lanzamiento, promocion en el espacio cowork, via

medios sociales y a través de la aplicacion movil.
4.1 Producto

Como se present6 en el Capitulo 1 de este trabajo, con Juice Break se buscara
satisfacer el interés creciente en el mercado nicho de snackeo saludable. Los
jugos estan prensados en frio para retener las nutrientes en mayor medida que
otros métodos de exprimir. Los ingredientes seran de indole saludable, frutas y

verduras sin agregados endulzantes ni conservantes.

Para el jugo base se utilizaran mezclas pre-armadas por Juice Up (SUNLIGHT,

DOCTOR GREEN, PURPLE RAIN, SWEET GREEN, FOREVER YOUNG vy
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PINEAPPLE EXPRESS).

En el caso del jugo premium el cliente podra elegir hasta cuatro de la lista de

ingredientes de la marca:

1. Anana 7. Kiwi 12. Pepino

2. Apio 8. Limdn 13. Perejil

3. Carcuma 9. Manzana roja 14. Pomelo

4. Espinaca 10. Manzana 15. Remolacha

5. Jengibre verde 16. Zanahoria
6. Kale 11. Naranja

Los jugos se embotellaran y etiquetaran por Juice Up con la marca Juice Break y
se entregaran dentro de las 24hs de realizar el pedido, en caso del jugo
premium, o en el mismo dia para los jugos base. Al ser un producto sin
conservantes, si no fueron consumidos dentro de los tres dias de su
embotellamiento seran removidos de las heladeras en los espacios coworking en
una de las dos deliveries semanales de jugos base. Se podra asumir una
pérdida del 15% del producto total anual, por ciclos de consumo estacional y

particularidades no generalizables.

Estas heladeras se compraran como inversion inicial y seran instalados en cada
espacio coworking. En Huerta Coworking esta heladera se ubicara en el nuevo
bar para ubicarse en proximidad a la venta de comidas, y en otros espacios
coworking en las cocinas compartidas del piso. Se estima que los clientes
consumiran tres o cinco jugos por semana, como snack a media-mafiana/tarde,
almuerzo liviano o snack post-entrenamiento en caso de ir a un gimnasio

durante el dia.

Al proveer las tres lineas base de manera “gratuita” para el consumidor final, se
buscara establecer la marca y acercar el producto al consumidor generando
también un mayor vinculo con el espacio cowork quien le ofrece un servicio
diferenciado de jugos saludables.

Los jugos se entregaran con la marca Juice Break en botellas de 450ml. En las

etiquetas también se detallaran las frutas y verduras del producto y la fecha de
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produccion. En caso de jugos premium armado por el consumidor estos

ingredientes seran escritas a mano en una etiqueta de “jugo premium”.

4.2 Precio

Al estar vendiendo en dos partes (B2B de la linea base y B2C de la linea
premium) se fijardn dos precios distintos. Para la linea base se vendera
practicamente al costo. Juice UP nos vende cada jugo a $95 y $100, y el costo
de distribuciéon por semana es aproximadamente $800%°. Sumando los costos
fijos, el costo por jugo base es $117, por ende el precio venta de la linea base
seria de $120. Traducido a dolares, estos son 3.10 USD. Esto seria cost-based
pricing en el cual miramos los costos de produccién y entrega y se le agrega un
porcentaje de margen. Al estar queriendo utilizar las lineas base para promover
la marca y conseguir ventas de la linea premium este porcentaje sera muy bajo,
del 2%.

En Palermo los distintos locales de jugos saludables prensados en frio venden
sus productos a un precio promedio de $120%, 3.07 USD. Al apuntar a un
segmento de mercado dispuesto a pagar un precio premium por sus snacks
saludables (tendencia vista en los snacks de comida en dietéticas de la zona) no
se buscara diferenciarse en un precio menor. Esto también porque, al estar en la
misma zona varios locales de jugos junto a los espacios cowork, el consumidor
podria optar por salir del espacio a comprar a mejor precio en un local de la

vecindad.

Para la linea premium se vendera a $160 cada jugo, 4.10 USD, buscando
superar el precio de mercado por ser un producto diferenciado de dos maneras:
por permitir al consumidor recibir el jugo dentro del mismo espacio de trabajo y
por tener la opcién de elegir los sabores del jugo. Aqui tendriamos

aproximadamente 25% de margen por jugo vendido.

45 Dos deliveries semanales por camioneta con un servicio de $200 x hora, minimo 3 horas, con una proporcion

porcentual de jugos base/premium calculado en Capitulo 6

46 ver Anexo VI, considerando aumento de precios de agosto-diciembre.
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4.3 Ubicacion

Este modelo de negocio se centrara en la localidad de Palermo, Ciudad
Auténoma de Buenos Aires. La locacion son los espacios coworking a los cuales
Juice Break atendera: Huerta Coworking, La Maquinita (Palermo Hollywood y
Palermo Soho), AreaTres (El Salvador y Soho), Capsula Coworking, Manawa

Coworking Creativo, The Secret Hub e Indus Coworking.

Tras realizarle una entrevista al duefio de Huerta Coworking, se descubrié que
esta abriendo un bar en su ultimo piso para vender comidas (tartas, ensaladas,
sandwiches etc.) a principios de 2019 y estaria dispuesto a permitir a Juice
Break lanzar su producto alli. Durante los primeros tres meses entonces se
podra aprovechar esta oportunidad para un caso testigo que permita comprobar
en campo la solidez de la estrategia y ajustar precios, procesos e incluso el
producto segun corresponda. Luego se podra incursionar en el resto de los

espacios de la zona.

4.4 Promocion

La promocion inicial del producto se hara con un evento de lanzamiento en
Huerta Coworking. Si se puede, se hara en conjunto con Eco House, una ONG
de ecologia y educaciéon que utiliza un espacio en el techo de Huerta para sus
actividades. En este evento de lanzamiento se buscara presentar por primera
vez a Juice Break, ofreciendo jugos gratis a todos los participantes. Un viernes
con musica, arte en vivo y presentaciones de Eco House junto a espacios de
fotografia y un hashtag de Juice Break para ayudar promocionar a través de
medios sociales. Esto sera idealmente a principios del verano, para una

propuesta refrescante acompanando el calor.

Una vez establecidos dentro de los espacios coworking, la heladera y los jugos
mismos formaran parte de la promocion del producto, siendo visualmente
atractivos y coloridos como los jugos que empaquetan. Presencia en medios
sociales como Instagram y Facebook sera importante para generar y mantener

interés. Se buscaria incorporar Juice Break a los medios sociales de los
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espacios de coworking, la idea siendo utilizar directamente el canal que ellos ya
tienen armado y sobre eso montar eventos promocionando los productos. Por
ejemplo, si se llegase a incorporar jugos detox a futuro, se podrian realizar

desayunos detox una vez a la semana o una vez al mes en las oficinas.

Al estar concentrados en espacios coworking las promociones directas se haran
en los mismos espacios, poniendo carteles o dejando folletos con las heladeras
de Juice Break. Se buscara integrarse a las otras actividades ofrecidas en los
espacios cowork para reforzar su presencia y participacion en la comunidad
cowork. Una vez lanzado la aplicacion movil, se podran enviar notificaciones y

elementos promocionales por ese mismo medio.
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Capitulo 5: Plan de Operaciones

¢ Como se llega de la fruta y verdura a la entrega del producto final de Juice
Break? En este capitulo se realizara el recorrido de negocio de principio a fin,

detallando las distintas actividades de cada etapa.

En primer lugar esta el contacto y establecimiento de relacion laboral con el
espacio coworking y el proveedor. Con el espacio coworking se debe acordar la
compra de los jugos - el precio y cantidad de las tres lineas base. Con el
proveedor, el precio y los ingredientes de las mismas. Una vez acordado esto se
realiza la instalacion Unica por primera vez de la heladera en el espacio junto al
proveedor de heladeras. Esta maquina sera de Juice Break, comprado como
parte de la inversion inicial en el negocio. La ubicacion se definira en conjunto al
espacio coworking buscando posicionar el producto en el lugar mas conveniente
para el consumidor. Para comenzar se limitaran las operaciones en Palermo,

utilizando de proveedor a Juice Up.

Una vez instalada la heladera se debe coordinar la reposicion del producto.
Cada tres dias los jugos de la linea base se produciran en Juice Up. En caso
que se haga un pedido premium se remite el pedido al proveedor para
producirse a la mafiana siguiente junto a la produccion normal diaria. Al tener
costos fijos altos y un costo variable casi insignificante*’ los pedidos particulares
se podran realizar incluso en dias que no se esté preparando el pedido principal
de las lineas base. Luego se coordina el delivery a los espacios coworking
pertinentes con camionetas o, en caso de un delivery premium un dia sin
delivery base, con Glovo. En el mismo delivery de cada tres dias se quitan jugos
no vendidos en los Ultimos dias. Para esto un representante de Juice Break
viajara en los camiones, también aprovechando establecer un punto de contacto

para los clientes con la empresa.

47 \er Anexo |
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El objetivo principal es mantener excelentes relaciones con los proveedores y
espacios cowork para que los primeros no nos modifiquen los precios ni
productos. Esto se basaria en un compromiso de parte de Juice Break de
comprar ciertos volimenes y de parte de Juice Up mantener los precios
constantes. En caso de querer incorporar un ingrediente nuevo a la mezcla,
también se buscara establecer una relacion en la cual sean flexibles frente a
esta posibilidad. Con los segundos interesa mantener una relacion de
proveedores unicos de jugos saludables en su espacio. Para esto se buscara
cuidar y enfatizar las necesidades de cada espacio cowork, incluso integrandose

a actividades que se ofrezcan en el mismo espacio.

Luego, para la promocion de la marca, se necesitarAd programar eventos,
campafas publicitarias y renovaciones de disefio y producto utilizando el
feedback dado por nuestros clientes. En caso que para este entonces no se
haya creado la aplicacion mdvil, se tendra que disefiar y, una vez lanzado,

realizarle mantenimiento y actualizaciones.

Mientras estas operaciones se realizan de manera ciclica cada 3 dias (en caso
que el primer dia caiga un dia no laborable se pasa al primero inmediatamente
después) de manera independiente se realizaran investigaciones de expansion e
integracion vertical del negocio. Esto se hara buscando nuevas oportunidades,

productos y métodos de produccion.
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Capitulo 6: Costos, Finanzas e Inversion

6.1 Supuestos

Para poder comenzar a realizar proyecciones financieras es importante
establecer ciertos supuestos del mercado futuro en el cual se movera el negocio.
En el caso de Juice Break, esto seria la cantidad de espacios coworking en
Palermo, la penetracion del mercado (diferenciado entre las dos lineas de
jugos), el consumo semanal, la cantidad de semanas de operaciones anuales y
los supuestos de costos de logistica. Por mas que se espera poder llevar las
actividades de Juice Break a distintas zonas de Buenos Aires, este capitulo se
enfocara en la zona de Palermo como caso ejemplar para poder estimar cual
seria el comportamiento de consumo de la empresa en todos los barrios
portefios. Luego todos los precios y valores estan convertidos a ddlares
americanos (USD) asumiendo un cambio de $39. En el Anexo VII se ven los

calculos completos en pesos a valor constante noviembre 2018.
6.1.1 Espacios coworking en Palermo al 2023

La popularidad de los espacios coworking en Buenos Aires esta en crecimiento.
WeWork proyecta abrir nuevas sedes en Buenos Aires, La Maquinita espera
ampliar su red de operaciones en distintos lugares del pais y Huerta Coworking
abre oficinas de hasta 20 personas en el afio entrante. Entrevistando a una
community manager de La Maquinita, se confirmd que en distintas zonas de
Buenos Aires existen proyecciones de nuevas franquicias para el 2020. Al
enfocarse en Palermo, para los estados contables se empieza con 9 espacios en
el barrio que aumenta a 12 en 2019. A pesar de ser un mercado creciente, por el
tamafio de la zona se estima este niumero como un maximo. La limitacion
geografica implica una saturacion de mercado cercana a esta cantidad. La
poblacién promedia diaria por coworking crece de 190 a 250 ya que, a pesar de
llegar al maximo de cantidad de espacios, se proyecta un crecimiento gradual de

ocupacion en los mismos.
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6.1.2 La penetracion de mercado proyectada

En la siguiente tabla se detallan los supuestos de penetraciéon de mercado futura
de Juice Break. Se comenzara con 50% de los espacios coworking y luego de
dos afios de crecimiento se establecera una presencia en aproximadamente tres
cuartos del mercado (9 de 12). La poblacién promedia diaria, comentada en la
seccion anterior, tiene un crecimiento proyectado del 30% (de 190 a 250

personas).

La penetracion de mercado se diferencia entre los dos jugos, ya que la
percepcion del producto cambia entre uno y el otro. Al ser un producto “gratis”
para el consumidor final, por ende un incentivo para probar una marca nueva, se
comenzara con un 30% de los usuarios de coworking consumiendo jugos de la
linea Base y s6lo un 15% con jugos Premium. Con el transcurso del tiempo la
marca Juice Break se hara cada vez mas conocido y se propagara en mayor

medida la aplicacién, aumentando la penetracion de jugo Premium a 25%.

Agrupando todos estos supuestos (el aumento de espacios coworking, las
personas trabajando en ellos y la penetracion de mercado creciente de las lineas
de jugos) se proyecta un crecimiento en el total de consumidores Juice Break de
428 en 2019 a 1.463 en 2023.

Estos supuestos se ilustran a continuacion resaltados en amarillo:

ARo 2019 2020| 2021| 2022| 2023
Espacios coworking en Palermo 9 12 12 12 12
Penetracién estimada espacios coworking 50% 60% 67% 67%| 67%
Nro de espacios Coworking 5 7 8 9 9
Poblacién promedia diaria por espacio

coworking 190 200 220 240 250
Penetracion consumidores jugo base 30% 35% 40%| 40%| 40%
# consumidores Jugo Base 285 490 704 864 900
Penetracién consumidores jugo premium 15% 15% 20% 25%| 25%
# consumidores Jugo Premium 143 210 352 540 563
Total consumidores Juice Break 428 700| 1,056/ 1,404| 1,463
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6.1.3 El consumo semanal de jugos y las semanas de operaciones anuales

Como se explicita en el Capitulo 1, el consumo de jugos prensados en frio no se

estima como una costumbre diaria. En la semana se puede esperar que una

persona consuma dos O tres jugos de este tipo. Ya que se presume

estacionalidad en la demanda (por el factor clima caluroso en verano, cinco por

semana y por el factor clima frio en invierno, tres por semana) se realiza un

promedio para los estados contables. Se supone un consumo semanal de 4

jugos por semana.

De las 52 semanas del afio se restan dos semanas de feriados y cuatro

semanas de vacaciones para el consumo, ya que presumimos que en estos dias

los clientes no estaran en los espacios coworking y por ende no consumiran

jugos Juice Break.

Consumo jugos por cliente 2019 2020 2021 2022 2023
#Jugos Base por semana

/consumidor

Jugo Base 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0
Jugo Premium 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0
Semanas consumo 46 46 46 46 46
# Jugos Base por anual

/consumidor

Jugo Base 184 184 184 184 184
Jugo Premium 184 184 184 184 184
Total consumo semanal

Jugos

Jugo Base 1,140 1,960 2,816 3,456 3,600
Jugo Premium 570 840 1,408 2,160 2,250
Total demanda jugos

semana 1,710 2,800 4,224 5,616 5,850
Total consumo anual Jugos 78,660 128,800 194,304 258,336 269,100
Jugo Base 52,440 90,160 129,536 158,976 165,600
Jugo Premium 26,220 38,640 64,768 99,360 103,500
Porcentajes

Jugo Base 66.67% 70.00% 66.67% 61.54% 61.54%
Jugo Premium 33.33% 30.00% 33.33% 38.46% 38.46%
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6.1.4 Costos de logistica

En el calculo de costos de logistica sélo se restan las semanas de feriados en el
afio ya que, como proveedor de un producto a un espacio con clientes que
manejan tiempos distintos, debe estar disponible siempre que hayan personas
en el espacio coworking. Esto lleva a un total de 50 semanas de operaciones de

logistica en el afio.

Las dos lineas tienen una estructura de costos distinta en este rubro, ya que
Unicamente el jugo Premium utiliza el servicio Glovo fuera de los dos dias de

entrega programados con el servicio de camionetas.

2019 2020 2021 2022 2023
Cantidad entregas
camioneta/semana 2 2 2 2 2
costo de cada entrega ( 3
horas recorrido) $15.38 $15.38 $15.38 $15.38 $15.38
Total costo camionetas por
semana $30.77 $30.77 $30.77 $30.77 $30.77
Total costo camionetas por
jugo base $20.51 $21.54 $20.51 $18.93 $18.93
Total costo camionetas por
jugo premium $10.26 $9.23 $10.26 $11.83 $11.83
Cantidad entregas
Glovo/semana 4 4 4 4 4
costo de cada entrega $2.56 $2.56 $2.56 $2.56 $2.56
Total costo Glovo por semana $10.26 $10.26 $10.26 $10.26 $10.26
semanas de servicio logistico 50 50 50 50 50
Costos logisticos totales $2,051 $2,051 $2,051 $2,051 $2,051
Costos logisticos base
anual $1,026 $1,077 $1,026 $947 $947
Costos logisticos Premium
annual $1,026 $974 $1,026 $1,105 $1,105

6.1.5 Inversiones iniciales

Las tres inversiones principales que se estima que Juice Break tendra que
realizar al comienzo de la actividad serian: la compra de heladeras para los
espacios de coworking, la constitucion de la empresa y la creacion de la
aplicacion movil. Estimando un costo de 300 USD por heladera, 135 USD por la
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creacion de la Sociedad Simplificada de Acciones y 4600 USD para la aplicacion
movil. Esto suma a 5035 USD en 2019.

Luego a lo largo de los cinco afios proyectados se agregan mayores inversiones
en las heladeras, por aumento de ventas y mayor cantidad de espacios
coworking. En cada heladera entran como méaximo 30 jugos. Por ende, para
poder situar la creciente oferta de jugos en los espacios coworking se tendran
gue comprar tres heladeras en 2020 (por el aumento de cantidad de espacios
coworking en Palermo de 9 a 12) y luego en 2021 duplicarlos, ya que el
consumo anual de jugos justificaria la duplicacion de heladeras en los espacios.
Por altimo en 2023 se aumentara la presencia de heladeras en los espacios a 3,

invirtiendo en 12 heladeras nuevas:

2019 2020 2021 2022 2023

Total demanda jugos 1,710 2,800 4,224 5,616 5,850
semana
Total consumo anual 78,660 | 128,800 | 194,304 258,336 269,100
Jugos
Total heladeras 9 12 24 24 36
Jugos x heladera x afio 8,740 10,733 8,096 10,764 7,475
Jugos x heladera x dia 24 29 22 29 20
Costo heladeras extras x $2,770 $923 $3,690 $0.00 $3,690
afio
6.1.6 Capital de Trabajo
Para el capital de trabajo se calculd6 lo siguiente:

1 2 3 4 5
Capital de
trabajo $14750 $930,871 $23,870 $49,710 $51,800
+Cuentas a
cobrar $22,400| $1,416,800 $55,400 $74,730 $77,850
+Ilnventario $551 $35,288 $1,360 $1,800 $1,890
- Cuentas a
pagar $8200 $521,217 $20,150 $26,840 $27,950

Para las cuentas a cobrar se dividieron las ventas anuales por 12, ya que se
presume cobrar a fin de mes las ventas de jugos base y premium. El inventario
surge de dividir la cantidad de jugos vendidos por afio por 365, ya que es el

costo diario que se debe incurrir para mantener los niveles de jugos por
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heladera. Las cuentas a pagar se presume que la logistica y costos de

mercaderia vendida (es decir pago a proveedores) se realizan cada 15 dias.

6.1.7 Costos Fijos

Costo

Sueldo Cargas [empleador Costo
COSTOS FIJOS Mes Soc por mes annual
Manager del negocio $1,026 1.56 $1,600.00| $20,800.00
Responsable Operaciones $769 1.56 $1,200.00{ $15,600.00
Servicio 30 Contable Financiero $128 $128.21|  $1,538.46
Servicio 30 Legal $103 $4,000.00| $48,000.00
Servicio 30 IT $103 $4,000.00| $48,000.00
Gastos mantenimiento
heladeras $26 $25.64 $307.69
Gastos publicidad $7,000.00| $84,000.00
Costos fijos totales $218,246.15

Los costos fijos se detallan en esta tabla. Los sueldos se calculan a partir de los

roles definidos en el Capitulo 7, tercerizando los servicios contables, legales y de

informatica para la aplicacion moévil. Los gastos de mantenimiento y publicidad

se agregan estimando baja tasa de falla en las heladeras por ser nuevas. Las

publicidades se buscaran hacer en conjunto con las iniciativas presentes en los

espacios coworking (ej. Eco House en Huerta Coworking, ejemplo dado en

Capitulo 4) pero es un elemento sumamente importante a la hora de establecer

y promover la marca Juice Break, por ende se le otorgara un presupuesto de

180 USD al mes.
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6.2 Cuadro de Resultados

Este cuadro de resultados demuestra un resultado neto porcentual del 15% final,

una vez establecida la marca y su presencia en los espacios coworking de

Palermo. Se podria asumir tener margenes parecidas en distintas areas de la

Ciudad Autébnoma Buenos Aires, hasta tanto no realizar una integracion vertical.

Asi Juice Break seria productor de los jugos y lograria captar un margen mayor

a la hora de producir.

La depreciacion de las heladeras se hace a 10 afios, con el impuesto a las

ganancias calculado en un 35%.

Cuadro de Resultados

Afo 2019 2020 2021 2022 2023
Ventas $268,923.08| $435,938.46| $664,287.18| $896,787.69| $934,153.85
Costo mercaderia

vendida $197,020.51| $320,748.72| $483,659.49| $644,069.74| $670,820.51
Resultado bruto $71,902.56( $115,189.74| $180,627.69| $252,717.95| $263,333.33
Gastos Admy

Vtas $42,861.54 $42,861.54 $42,861.54 $42,861.54 $42,861.54
Resultado

operativo $29,041.03 $72,328.21| $137,766.15| $209,856.41| $220,471.79
Depreciacion

heladeras $276.92 $369.23 $646.15 $646.15 $923.08
Resultado Neto

a/lmp $28,764.10 $71,958.97| $137,120.00| $209,210.26| $219,548.72
Resultado Neto

a/lmp % $0.11 $0.17 $0.21 $0.23 $0.24
Impuesto a las

Ganancias $10,067.44 $25,185.64 $47,992.00 $73,223.59 $76,842.05
Resultado Neto $18,696.67 $46,773.33 $89,128.00| $135,986.67| $142,706.67
Resultado Neto

% 7% 11% 13% 15% 15%
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6.3 Cash Flow

El flujo de fondos de Juice Break seria la siguiente:

0 1 2 3 4 5
Flujo de
Fondo
Operaciones $0( $18,974 $47,143 $89,677 $136,536 $143,436
CAPEX $7,522 $0 $923 $3,692 $0 $3,692
Promocion
inicial $385 $0 $0 $0 $0 $0
Cambio en
capital de
trabajo $0| $14,754 $9,115 $27,455 $22,256 $29,530
Flujo neto -$7,906 $4,220 $37,105 $58,530 $114,280 $110,214
VAN $130,000
TIR 223.95%
Flujo neto
125,000
5100,00
=
o 450000
o -

A
(a1

_&TE NN

Fig. 4: Grafico de lineailustrando evolucién de flujo neto Juice Break (USD)

on

Péagina 49




6.4 Financiacion

Para calcular la financiacion requerida en el primer afio se suman los siguientes

items:

Inversiones iniciales $7,522
Capital de trabajo afio 1 $14,754
Gasto marketing inicial $385
Total $22,660

Este monto sera suficiente para:

1.

Comprar las heladeras

2. Crear la Sociedad Simplificada de Acciones y la aplicacién movil
3.
4

Contar con los fondos suficientes para el capital de trabajo del primer afio

Invertir en gastos iniciales de marketing

A la hora de solicitar un préstamo, una financiacion o hablar con un inversor, sin

embargo, se pediran 25,000 USD. Esto seria para contar con fondos en caso de

imprevistos sin endeudarse con un monto que requerira un periodo de recupero

mayor a los dos afios.
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Capitulo 7: Equipo

7.1 Los roles

Para la entrega de jugos saludables, como negocio se necesitan cubrir ciertos
roles. En primer lugar la coordinacion de operaciones diarias. Esto incluye
control de inventario, pedidos de produccion, coordinacion de logistica y manejo
operativo del equipo administrativo. Sera responsable de entregar los jugos
pedidos a los espacios cowork correspondientes, estando atento a cambios de
dltima hora y reclamos. Tendra que realizar seguimiento de los pedidos
mensuales o anuales a medida que pase el tiempo para poder realizar

estadisticas y analisis estratégico para la empresa a futuro.

En segundo lugar se necesita de un rol financiero. Su funcion seria llevar los
nameros de la empresa, desde los pagos a proveedores y cobro a clientes hasta
el pago de sueldos y consolidacion de reportes requeridas por ley. Este rol
también sirve de medidor de éxito de la empresa, siendo este agente
responsable de identificar puntos criticos de mejora o instancias claves de
necesidad de intervencién. También sera la persona quien analiza desde una
perspectiva financiera cualquier propuesta de desarrollo de negocio presentada

por otros agentes de la empresa.

Por otro lado, al ser un producto fuertemente relacionado a su marca, se
necesitara un embajador para relaciones institucionales. Este rol también incluye
el desarrollo de plan de marketing y eventos promocionales. Lo mas
fundamental aqui es el establecimiento y cuidado de las relaciones entre los
proveedores, clientes y Juice Break y esta persona sera responsable de mitigar
errores, reclamos o pedidos especiales. En caso que hubieren elementos
criticos a revisar o modificar, sera rol de este agente presentar y sugerir una

solucién para la empresa.

En el caso de Juice Break que busca acercarse a sus clientes directos a traves
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de una aplicacion movil, también se necesitard de un perfil técnico en materias
de informética - software y programacion. Por ultimo, un rol legal es necesario en
la creacion y mantencion de actividades de una empresa, pero este rol y el
anterior de informatica no necesariamente debe ser parte del equipo full time de

la empresa. Estos son perfiles técnicos que podran ser tercerizados.

A futuro, si se llegase a realizar una integracion vertical, a esta lista de roles se
debera agregar un perfil técnico capaz de utilizar la maquina de prensado en frio
ademas de un equipo para realizar el prensado, embotellamiento y presentacién

del producto.

7.2 El equipo

A pesar de tener cinco roles claramente diferenciados, al comienzo del negocio
se necesitara multiplicidad de roles en una misma persona. Se propone
comenzar con un equipo de dos personas profesionales y tres servicios

tercerizados:

e Manager del negocio: la fundadora del negocio tendra este titulo,
ocupandose de la parte comercial del negocio. Esto seria la negociacion
de contratos, precios y presencia en espacios coworking. Ademas se
ocupara de las actividades promocionales y a su vez gestionara toda la
actividad de la empresa. $40.000 + cargas sociales

e Responsable de operaciones: este sera un perfil profesional quien se
ocupara de toda logistica, desde la coordinacion de las camionetas y
Glovo a la reposicion en las heladeras de los productos, llamados de
clientes y relacion con los proveedores. $30.000 + cargas sociales

e Servicios tercerizados

o Contable - una vez al mes para cumplir con requisitos legales
financieros. $5.000, 128 USD

o Software - una vez al mes para ajustar cuestiones de la aplicacion
movil. $4.000, 103 USD

o Asuntos legales - para realizar actividades formales que se

requieren de la empresa $4.000, 103 USD
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Capitulo 8: Aspectos Legales

8.1 Establecimiento de la empresa e inscripciones legales

necesarias

Para empezar a facturar, se debera elegir una forma juridica para la constitucion
de la empresa Juice Break. En este caso, se utilizara la Sociedad por Acciones
Simplificadas*®, es decir una Sociedad Anénima Simplificada (S.A.S.). Esta
alternativa de constitucion de sociedad se permite en Argentina a partir del 1° de
septiembre, 2017, y cuenta con varias ventajas frente a los otros tipos
societarios existentes, segun Alejandro Ramirez, Profesor de Derecho Societario
de la Universidad Austral. En un articulo de opinion para Télam explica que la
S.A.S. “...viene a facilitar una esquema sencillo, flexible y digital...sin resignar la
seguridad juridica, [para] favorecer y desburocratizar la creacion de empresas, y

su posterior existencia.”*®

A la hora de inscribirse, la S.A.S. cuenta con varios requisitos (publicados en

argentina.gob.ar):

1. La sociedad debera estar radicada en la Ciudad Autonoma de Buenos
Aires o la Provincia de Buenos Aires.

2. La persona quien crea la sociedad debe tener CUIL, CUIT o CDI.
Debe tener clave fiscal nivel 2 o més.

4. Se debe designar un Administrador Titular que debe contar con CUIT,
clave fiscal nivel 3 y sera el administrador de relaciones frente a la AFIP.

5. El estatuto debera estar firmado. Se utilizara firma digital para Juice

Break, por ende todos los socios deben estar adheridos a TAD.°

48 | ey N° 27.349
49 http://www.telam.com.ar/notas/201704/186931-opinion-emprendedor-economia.html Ultimo acceso 25/11/2018

50 https://www.argentina.gob.ar/sas Gltimo acceso 09/12/2018
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Luego, ingresando a TAD se realiza la tramitacion de la constitucion, pagando el
25% de dos salarios minimos, vitales y moéviles®'. Contempla los gastos de
inscripcion y publicacién automatica en el Boletin Oficial, y a septiembre de 2018
ese monto era de $5.350,00. Traducido a dolares, 137 USD. A esto se
agregarian los costos adicionales de escribania en caso que fueran necesarios.

Para constituir Juice Break se necesitard un capital minimo equivalente a 2
salarios minimos vitales y moviles, a septiembre 2018 esto seria $21.400,00 o
550 USD.

Luego, para cumplir con los requisitos legales respecto a la comercializacion de
alimentos, se deberéa registrar a Juice Up en el RNPA, Registro Nacional de
Productores Alimenticios, requisito habilitante para poder producir jugos en caso

que se quiera realizar la integracion vertical mencionada anteriormente.

51 salario minimo mensual a 1° septiembre 2018 = $10.700, https://elsalario.com.ar/Salario/salario-minimo/ ultimo
acceso 25/11/2018
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Capitulo 9: Plan de Implementacion y Riesgos

9.1 Plan de Implementacion

9.1.1 Etapa 1: Caso testigo Huerta Coworking

En los primeros meses de actividad se buscaré realizar un caso testigo en el
cual se puedan realizar ajustes a la cadena de produccion o estrategia segun
sea necesario. Se aprovechara la apertura de un bar en el Ultimo piso de Huerta
Coworking para instalar la primera heladera de Juice Break y analizar la
efectividad del modelo de negocios. Esto serd una etapa de tres meses.

9.1.2 Etapa 2: Rollout de Juice Break a coworking Palermo

Se hara un rollout de la entrega de jugos Juice Break a espacios coworking de
Palermo. Se proyecta que en los proximos afos habra un crecimiento en la
cantidad de espacios, pasando de 9 a 12, pero al limitarse geograficamente a
Palermo esto no afectara la logistica en los primeros afios de actividad. El

proveedor principal de los jugos prensados en frio sera Juice Up.
9.1.3 Etapa 3: Integracion Vertical y otros pasos

Al establecer la marca en Palermo y ahorrar suficiente fondos se analizara
realizar una integracion vertical comprando una maquina de prensado en frio.
Esto permitira al negocio tomar los medios de produccion y asi generar
margenes mayores con los jugos. Se calcula que seria a partir del tercer afio, e
implicaria una modificacion fundamental al negocio. Involucraria la creacion de
una cadena de produccion desde relaciones con proveedores de materia prima y
contratacion de un equipo para el embotellamiento, ademés del alquiler de un
espacio para crear los jugos.
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Luego se apuntard a una expansion de la entrega de Juice Break a otros
espacios de coworking en la toda la ciudad de Buenos Aires. También se podran
analizar alternativas para el negocio segun las tendencias de mercado del
momento. El uso de botellas de vidrio haciendo hincapié en una propuesta
ecolégica podria ser una opcién. La produccion de otros productos
complementarios o la integracion con otro negocio que produce comidas o

shacks comestibles saludables también se podra evaluar.

9.2 Riesgos

Como en todo negocio, el primer riesgo que toma Juice Break es de
caracteristica financiera. La inversién inicial y el comienzo de actividades
implica trabajar a pérdida y existe la posibilidad de no poder recuperar estos
fondos. Aprovechar consultas profesionales, llevar las cuentas con precision y
analizar con cautela los contratos, precios e inversiones sera sumamente
importante. Si se pide financiacion de un fondo o ente financiero se debera
priorizar los requisitos de la misma para no caer en falta con las

responsabilidades que conlleva aceptar un contrato de esa indole.

El analisis de mercado del Capitulo 2 relevo cinco amenazas posibles que son

riesgos a tomar en cuenta:

1. Aumento de costos de proveedores - con el contexto econdmico inestable
argentino es una posibilidad muy factible. Entrevistando al duefio de Juice
Up reveld que los precios que hoy maneja la empresa son menores a los
gue maneja un producto de las mismas caracteristicas en Estados
Unidos.

2. Una marca ya establecida de jugos de frutas podria empezar a proveer el
mismo producto con una capacidad mayor de enfrentar los costos fijos
altos - si una empresa como Citric, Tang o semejante decidiera invertir en
el negocio de prensado en frio habria una enorme competencia dificil de
enfrentar. Aqui se debe apalancar Juice Break sobre la marca y lograr
penetrar el mercado de coworking lo mas rapido y en la mayor cantidad

de oficinas posibles para generar lealtad de marca. El Ethos de coworking
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podria acompafar frente a esta amenaza, por las generaciones jovenes
queriendo apoyar empresas pequefas locales, pero no se deberé confiar
en esto y tomar medidas apropiadas.

3. Cambios en tendencias de consumidores - es un riesgo que se aplica a la
mayoria de las industrias, para mitigar esta posibilidad se deberd llevar un
seguimiento cercano a las tendencias de los que trabajan en espacios
coworking y aprovechar la accesibilidad al feedback a través de la
aplicacion movil.

4. Cambios de regulacién de la venta de productos similares - un riesgo
externo sobre el cual no tiene control la empresa, pero que podra prever
identificando oportunidades nuevos de mercado de manera constante.

5. Creacion de un método distinto de extracciéon de jugos mas eficiente y
barato con los mismos beneficios saludables - Juice Break debera estar
atento a los cambios tecnolégicos en mercados de referencia como
Estados Unidos y Europa, estando preparado para evaluar pedir un

préstamo para invertir en un método nuevo Si  surge.

Entre todos estos riesgos, el que se manifesté durante la redaccion de este

trabajo final fue el del contexto financiero.

En el transcurso del 2018 Argentina ha caido en una recesiébn econdémica
importante. Esto hace que las prioridades financieras de los espacios coworking
se re-acomoden. A la fecha de entrega del trabajo, los espacios pequefios e
independientes de Palermo no estarian dispuestos a otorgar presupuesto a la
compra de jugos prensados en frio hasta tanto no pasar esta parte del ciclo
econdémico. A pesar de estar sumamente abiertos a otorgar un espacio para
ubicar los productos Juice Break y ceder las salas disponibles para eventos de
promocién, no estaban dispuestos a incurrir en el costo de comprar un producto
perecedero de caracter premium y la compra del producto tendria que hacerse

Unicamente B2C.

Aqui se manifiesta una diferencia importante entre estos espacios y los espacios
coworking corporativos multinacionales como WeWork. Estos segundos son

empresas quienes cuentan con un presupuesto mucho mayor para las iniciativas
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de retencion del cliente y menos dependiente del contexto econdmico argentino.
La venta B2B de tres lineas base de jugos entonces seria factible Unicamente en

los espacios WeWork de Barrio Norte y Vicente Lépez.
Con esto en mente, se sugeriria posponer el lanzamiento de Juice Break hasta

tanto no poder ofrecer sus servicios en Palermo, o realizar un nuevo analisis de

factibilidad de negocio con el cliente inico WeWork de los jugos B2B.
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Capitulo 10: Conclusiones

Juice Break es un negocio que se basa en tres pilares principales: el snackeo
saludable, el crecimiento de los espacios coworking y la oportunidad otorgada

por la concentracion del mercado segmento en una zona local de la ciudad.

El snackeo, identificado como habito instalado de una ‘quinta comida’, es
comunmente asociado con la vida “ocupada”. Esto requiere que el producto
cuente con inmediatez, accesibilidad y practicidad a la hora de consumo. Los
consumidores cada vez mas predominantes de este tipo de producto son las
generaciones jovenes. El snack saludable es el preferido a la hora de consumir
esta llamada ‘quinta comida’, en linea con las tendencias mundiales de
millennials y generacion Z siendo dispuestos a pagar mas por un producto con
este elemento diferenciador. En comparacién a otros paises, Argentina aun tiene
oportunidades de crecimiento en este sector, lo cual se identifica en la

proliferacion de la presencia de snacks saludables en locales especializados.

El snack que se decidio proveer fue el jugo prensado en frio - producto basado
en frutas y vegetales, exprimidos de esta manera particular para retener sus
nutrientes en mayor medida. Locales dedicados a la produccion de este tipo de
jugo se han multiplicado en los ultimos afios, siendo Juice Up el mas grande de

ellos en términos de facturacion y venta numérica de jugos.

Luego de haber identificado a los clientes target, se realizé un andlisis para
identificar donde podrian estar ubicados en el dia a dia. EI emprendedurismo,
estiio de trabajo freelance y el establecimiento de pequefias y medianas
empresas se concentran cada vez mas en este segmento de consumidores.
Varias fuentes de investigacion llevaron a la conclusion que estos proyectos
buscan establecerse laboralmente en espacios coworking en vez de oficinas

tradicionales.

En la zona de Palermo se encuentra la mezcla perfecta de todos estos
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elementos: el productor mas grande de jugos prensados en frio, nueve espacios
coworking (con proyeccion de crecimiento y mayor penetraciéon de mercado de
los mismos) y un segmento de jévenes profesionales con los medios necesarios
para pagar precios premium para productos diferenciados. Estos parecerian
tener el interés en lo saludable y los ingresos suficientes para consumir el jugo

de Juice Break.

La logistica y planificacion de operaciones se basaron en la entrega actual de
jugos a distintos negocios, agregando elementos particulares del modelo Juice
Break. Los mérgenes, aunque pequefios, prometen ser consistentes a medida
qgue el mercado crece en la zona de Palermo. Al tener costos de logistica bajos
en relacidén a los costos totales, se podria evaluar la posibilidad de expandir la
propuesta a otros barrios portefios (Recoleta, Barrio Norte, incluso barrios de
Zona Norte), si se logra conseguir financiacion y manejar bien las relaciones

institucionales para establecer la marca del producto Juice Break.

Este trabajo de graduacién ha sido un proceso de aprendizaje sumamente
enriquecedor para quien escribe. Desde la investigacion académica a la
investigacion en el campo hay un proceso largo de analisis, discusion y
definicion de supuestos que luego con dos horas de conversaciones pueden ser
totalmente desmantelados. El armado de un modelo de negocios se asemeja
mMAas a un mosaico de elementos pre-existentes y ninguno fijo en su lugar. Hay
gue ser sumamente flexible y adaptable a los cambios de contexto, habitos de
consumo y métodos de operacion. Un negocio no se basa en una Unica rama de
conocimiento sino en una mezcla de gestion, finanzas, conocimiento técnico,
relaciones interpersonales o institucionales e intuicion de mercado basada en la

investigacion y actualizacion constante de supuestos.
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Anexos

Anexo |: Entrevista Juice Up

Nicolas Ivan Koffsmon, co-duefio empresa Juice Up. Entrevista realizada el
11/7/2018, 18:00hs. Transcripcion de grabacion.

Haceme vos el enganche. Ahora te explicaria por que quizas no va. Porque todo
termina siendo una cuestion de margen entonces cuando lo pones en un
espacio cowork ellos quieren ganar algo. Esto seria en fidelizacion. No seria una
compra mayorista o quizas si le podria poner un precio que les convenga, lo hice
con Maquinita un tiempo pero ellos tenian su carnet y venian a pedirlo aca. Yo
tener que estar haciendo la logistica, hoy en dia lo hago los lunes y jueves de
pedidos por la ciudad en camionetitas. Se podria armar. Hay que ver. Pero
bueno, los jugos quien se hace responsable de la perdida? Yo no. Te acompafio
pero vos hace tu margen y soporta la perdida en caso que no se vendan.

Arrangue en el 2014 con un amigo, mercado central, nos prestaron una cocina,
botellitas de vidrio, etiqueta, fanpage en facebook y empezamos a vender hasta
que llegdb un momento que laburabamos por nuestra parte y decidimos
dedicarnos full time pero para eso lo pensamos y lo rearmamos como Juice Up
gue abridé en 2016. Muy a pulmén, remandolo, hoy viene estable en términos de
ventas y va creciendo.

SON ACA O AFUERA?

Aca se hace un gran parte, acd se produce, las ventas principales serian aca.
Antes se hacia sfiolo 2 dias por semana ahora todos los dias salvo miércoles
CUANTOS POR DIA

500 masomenos, un poquito menos.

CUANTO TE SALE?

Costo mercaderia 30% pero mucho costo fijo, maquina de inversién, empleados,
local, concesion de gimnasio que llevamos todos los dias. En caja te queda $700

por 6 jugos, como el plan detox de 1 dia, 3 dias 1900, 5 dias 2900.
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MIRAR LA PAGINA

Los jugos se llevan desde ahi a Nordelta. 6/7 dias produciendo. Me vendria
fenédmeno hacer 500 por dia, pero no es lo que produce hoy.

A LOS GIMNASIOS CUANTOS?

Todos los dias o cada 2 dias los jugos. Por gimnasio 30-40 por dia segun la
cantidad de gente que va.

No hacen mucha promocion, recién empezaron por Facebook

Margen ajustado aun. Hoy esta en un 10-15%, super bajo. Llega a pasar algo y
esto se transforma en nada. Facturacién es buena pero lo fijo nos mata, cargas
sociales, todo. Atrasados en los precios también - hasta hace un mes estdbamos
en $100, y este jugo te cuesta 8-9-10 ddlares con lo mismo todo. Otro mercado,
obvio, aca recién arranca asi que hay buen potencial, somos de los primeros,
casi seguro que somos los que mas vendemos en prensado en frio.

PLANTEO DE IDEA EN LA CABEZA

Todo depende del volumen, quien se hace carga de la logistica, quien hace el
pedido.

Numeros: pagamos masomenos 200 por hora que te cobran minimo 3 horas. Me
manejo con Glovo que te cuesta entre 80 y 100 el pedido, generalmente 2/3
cajas. Esta subiendo el precio pero rinde. Rappi tenemos también estamos

suscriptos, a mi me cobran un 20% - de 130 te cobran 26. Mas IVA.

Podria venderle el jugo a $100 al espacio coworking y que ellos lo vendan a
$130. Si ellos quieren ganar. Si quieren ofrecerle algo como heladera, pero el full
price es para mi. Sino que el coworking me cobre a mi el 20% del precio como

me hace Rappi.
Precio venta en local: $130
Precio por caja: $116,66

Precio por cowork: $100

Vital Juice: $110
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Anexo Il: Preguntas via Whatsapp a Juice Up

Preguntas a jugos

Conversacion Whatsapp 24/11/2018 y
[12:14, 11/24/2018] Virginia: Hola Nico! Espero andes bien, te escribo que estoy
con la tesis en frente pero no te preocupes en contestar ya que no te quiero

molestar el fin de semana!!

1. Me habias dicho que el local es donde mas vendés - cuantos jugos por dia se
venden?

2. En los gimnasios dijiste que se venden aprox. 30 por dia, me confirmas?

3. El minibar que tenés en el local, cuanto te salio, tenés idea? Es el Unico que
tenés?

4. El servicio de camionetas ($200 x hora, minimo 3 horas) como se llama?

5. De qué tamafio son las botellas Juice Up? XXcc, AAcms x BBcms x CCcms

[19:48, 11/29/2018] Nico Juiceup: 1. Vendemos aprox 70/80 jugos

[19:48, 11/29/2018] Nico Juiceup: 2. Asi es

[19:50, 11/29/2018] Nico Juiceup: 3. A que te referis con minibar? La heladeria
de exhibicién chica?? 12k aprox

[19:50, 11/29/2018] Nico Juiceup: 4. No tiene un nombre son dos hermanos con
sus caminonetitas

[19:51, 11/29/2018] Nico Juiceup: 5. 450ml, nos hicimos nuestra propia matriz
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Anexo lll: Entrevista Huerta Coworking

Agustin D’Elio, co-duefio empresa Huerta Coworking. Entrevista realizada el
11/10/2018, 15:00hs. Anotaciones entrevista no grabada.

Cerca de 150 personas que pagan mensual, no vienen todos los dias en
promedio en Huerta son 100 personas por dia. Plan FLEX en frente de la cocina,
max 28 sillas en el dia. Desk estan apenas en la entrada, 77% de ocupacion con
proyeccién 100% a febrero, plan muy fidelizable y no suelen cambiar. Oficinas
privadas 12, 10 alquiladas que si vienen todos los dias y suelen venir todos. En

total son como 90 puestos, restale 40 que aun no estan alquilados.
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Anexo IV: Entrevista La Maquinita Palermo Soho

Aritzaith Rodriguez Raymond, Community Manager La Maquinita Palermo Soho.
Entrevista realizada el 04/12/2018, 15:00hs. Anotaciones entrevista no grabada.
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Anexo V: Fotos snacks y bebidas disponibles en espacios

coworking

Fotos sacadas por autora, diciembre 2018. Comida en La Maquinita Palermo
Soho

vvvvv

| f} LAMAQUINITA

Heladera con bebidas gaseosas, stands de snacks en un honesty market (uno

agarra y paga en caja sin controles externos).
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Heladeras con jugos y comida de particulares. Dispenser de agua y maquina de

café.
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Anexo VI: Jugos en géndolas supermercados Palermo

Fotos sacadas por autora, diciembre 2018. Local de comida saludable en

Palermo.

Precios a diciembre 2018:
e BeNatural: $120
e Juice Up: $135
e Curuba Lab: $150
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Anexo VII: Excel completo cuentas

Excel completo de cuentas realizadas por autora, a pesos constantes noviembre 2018.

2019 2020 2021 2022 2023
ARS ARS ARS ARS ARS
Resultado Neto d/Imp 729,170| 1,824,160| 3,475,992| 5,303,480| 5,565,560
Resultado Neto % 7% 11% 13% 15% 15%
Espacios coworking en area
target (Palermo) 9 12 12 12 12
Penetracion espacios
coworking 50% 60% 67% 67% 67%
Nro de espacios Coworking 5 7 8 9 9
Poblacion promedio diaria por
coworking space 190 200 220 240 250
Penetracion consumidores
jugo base 30% 35% 40% 40% 40%
# consumidores Jugo Base 285 490 704 864 900
Penetracion consumidores
jugo premium 15% 15% 20% 25% 25%
# consumidores Jugo Premium 143 210 352 540 563
Total consumidores  Juice
Break 428 700 1,056 1,404 1,463
Consumo jugos por cliente
# Jugos Base por semana
/consumidor
Jugo Base 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0
Jugo Premium 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0
Semanas consumo 46 46 46 46 46
# Jugos Base por anual
/consumidor
Jugo Base 184 184 184 184 184
Jugo Premium 184 184 184 184 184
Total consumo semanal Jugos
Jugo Base 1,140 1,960 2,816 3,456 3,600
Jugo Premium 570 840 1,408 2,160 2,250
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Total demanda jugos semana 1,710 2,800 4,224 5,616 5,850
Total consumo anual Jugos 78,660 128,800 194,304 258,336 269,100
Jugo Base 52,440 90,160/ 129,536/ 158,976 165,600
Jugo Premium 26,220 38,640 64,768 99,360 103,500
Porcentajes
Jugo Base 66.67% 70.00% 66.67% 61.54% 61.54%
Jugo Premium 33.33% 30.00% 33.33% 38.46% 38.46%
Precios Venta
ARS ARS ARS ARS
Jugo Base ARS 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00
ARS ARS ARS ARS
Jugo Premium ARS 160.00 160.00 160.00 160.00 160.00
ARS ARS ARS ARS ARS
Facturacion 10,488,000( 17,001,600( 25,907,200| 34,974,720| 36,432,000
ARS ARS ARS ARS ARS
Jugo Base 6,292,800( 10,819,200| 15,544,320/ 19,077,120| 19,872,000
ARS ARS ARS ARS ARS
Jugo Premium 4,195,200 6,182,400(10,362,880|15,897,600| 16,560,000
Costo Total por unidad
ARS ARS ARS ARS
Jugo Base ARS 117.01 108.44 103.91 101.70 101.43
ARS ARS ARS ARS
Jugo Premium ARS 122.78 113.96 109.22 106.90 106.63
Margen por unidad
Jugo Base ARS 2.99| ARS 11.56| ARS 16.09( ARS 18.30| ARS 18.57
Jugo Premium ARS 37.22| ARS 46.04| ARS 50.78| ARS 53.10( ARS 53.37
Jugo Base % 2% 10% 13% 15% 15%
Jugo Premium % 23% 29% 32% 33% 33%
ARS ARS ARS ARS ARS
Margen (ARS) 1,132,600 2,820,800| 5,372,880 8,184,400( 8,598,400
ARS ARS ARS ARS ARS
Jugo Base 156,600| 1,041,880 2,084,000| 2,908,800| 3,074,400
ARS ARS ARS ARS ARS
Jugo Premium 976,000 1,778,920| 3,288,880| 5,275,600| 5,524,000
Costo Producto anual ARS ARS ARS ARS ARS
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7,603,800| 12,429,200 18,782,720| 25,038,720| 26,082,000
ARS ARS ARS ARS ARS
Jugo Base 4,981,800| 8,565,200|12,305,920|15,102,720| 15,732,000
ARS ARS ARS ARS ARS
Jugo Premium 2,622,000| 3,864,000 6,476,800/ 9,936,000| 10,350,000
Costo Producto por unidad
Jugo Base ARS 95 ARS 95 ARS 95 ARS 95 ARS 95
ARS ARS ARS ARS
Jugo Premium ARS 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00
ARS ARS ARS ARS
Costos logisticos base anual |[ARS 40,000 42,000 40,000 36,923 36,923
Costos logisticos Premium ARS ARS ARS ARS
annual ARS 40,000 38,000 40,000 43,077 43,077
Costo logistico jugo base por
unidad 0.76 0.47 0.31 0.23 0.22
Costo logistico jugo premium por
unidad 1.53 0.98 0.62 0.43 0.42
2019 2020 2021 2022 2023
Cantidad entregas
camioneta/semana 2 2 2 2 2
costo de cada entrega ( 3 horas
recorrido) ARS 600 ARS 600 ARSG600| ARS 600, ARS 600
Total costo camionetas por
semana ARS 1,200| ARS 1,200| ARS 1,200 ARS 1,200 ARS 1,200
Total costo camionetas por jugo
base 800 840 800 738 738
Total costo camionetas por jugo
premium 400 360 400 462 462
Cantidad entregas Glovo/semana 4 4 4 4 4
costo de cada entrega 100 100 100 100 100
Total costo Glovo por semana ARS 400 ARS 400 ARS 400, ARS400| ARS400
semanas de servicio logistico 50 50 50 50 50
ARS ARS ARS ARS
Costos logisticos totales ARS 80,000 80,000 80,000 80,000 80,000
ARS ARS ARS ARS
Costos logisticos base anual |ARS 40,000 42,000 40,000 36,923 36,923
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Costos logisticos Premium ARS ARS ARS ARS
annual ARS 40,000 38,000 40,000 43,077 43,077
Costos Fijos

ARS ARS ARS ARS ARS
Por afio 1,671,600( 1,671,600| 1,671,600( 1,671,600( 1,671,600
por unidad 21.25 12.98 8.60 6.47 6.21

Cargas Costo
COSTOS FlJOS Sueldo Mes [Soc empleador mes |Costo annual
Manager del negocio 1| ARS 40,000 1.56 ARS 62,400 ARS 811,200
Responsable Operaciones 1| ARS 30,000 1.56 ARS 46,800 ARS 608,400
Sevicio 30 Contable Financiero ARS 5,000 ARS 5,000 ARS 60,000
Sevicio 30 Legal ARS 4,000 ARS 4,000 ARS 48,000
Servicio 30 IT ARS 4,000 ARS 4,000 ARS 48,000
Gastos mantenimiento
heladeras ARS 1,000 ARS 1,000 ARS 12,000
Gastos publicidad ARS 7,000 ARS 84,000
Costos fijos totales ARS 1,671,600
Cuadro de Resultados
2019 2020 2021 2022 2023

Ventas 10,488,000 17,001,600 25,907,200 34,974,720 36,432,000

Costo mercaderia
vendida

ARS 7,683,800

ARS 12,509,200

ARS 18,862,720

ARS 25,118,720

ARS 26,162,000

Resultado bruto

ARS 2,804,200

ARS 4,492,400

ARS 7,044,480

ARS 9,856,000

ARS 10,270,000

Gastos Adm y Vtas

ARS 1,671,600

ARS 1,671,600

ARS 1,671,600

ARS 1,671,600

ARS 1,671,600

Resultado

operativo ARS 1,132,600 ARS 2,820,800 ARS 5,372,880 ARS 8,184,400 ARS 8,598,400
Depreciacion

heladeras ARS 10,800 ARS 14,400 ARS 25,200 ARS 25,200 ARS 36,000
Resultado Neto

a/lmp ARS 1,121,800 ARS 2,806,400 ARS 5,347,680 ARS 8,159,200 ARS 8,562,400
Resultado Neto

a/lmp% 11% 17% 21% 23% 24%
Impuesto a las

Ganancias ARS 392,630 ARS 982,240| ARS 1,871,688| ARS 2,855,720 ARS 2,996,840
Resultado Neto ARS 729,170\ ARS 1,824,160| ARS 3,475,992 ARS 5,303,480 ARS 5,565,560

Resultado Neto %

7%

11%

13%

15%

15%
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2019 2020 2021 2022 2023
Compra heladeras (12000 x
heladera) 108000 36000 108000 0 108000
Constitucién de empresa
inversion amortizable 5350
113350 36000 108000 0 108000
Compras iniciales $113,350.00
Compra mercaderia primeros $1,900,950.
tres meses 00
Costos logistica afio 1 $80,000.00
$2,094,300.
00
3 meses sueldo 417900
$2,512,200.
00
Aino - 2019 2020 2021 2022 2023
Ingresos totales S0 | $12,988,00 | $17,001,60 | $25,907,20 | $34,974,72 | $36,432,00
0 0 0 0 0
+ Financiacién S0 | $2,500,000 SO SO SO SO
recibida
+ Ventas SO | $10,488,00 | $17,001,60 | $25,907,20 | $34,974,72 | $36,432,00
0 0 0 0 0
Gastos totales $113,350 | $9,748,030 | $15,199,04 | $22,514,00 | $29,646,04 | $30,938,44
0 8 0 0
- Establecimiento SAS S5,350 SO S0 SO SO SO
- Compra heladeras $108,000 SO $36,000 $108,000 SO $108,000
- Costos fijos anuales $0 | $1,671,600 | $1,671,600 | $1,671,600 | $1,671,600 | $1,671,600
- Compra mercaderia S0 | $7,603,800 | $12,429,20 | $18,782,72 | $25,038,72 | $26,082,00
0 0 0 0
- Costos logistica S0 $80,000 $80,000 $80,000 $80,000 $80,000
- Impuestos SO $392,630 $982,240 | 51,871,688 | $2,855,720 | $2,996,840
Cashflow anual -$113,350 | $3,239,970 | $1,802,560 | $3,393,192 | $5,328,680 | $5,493,560
TIR 28.17
VAN $8,524,566
.99
0 1 2 3 4 5
capex -$113,350 S0 -$36,000 | -$144,000 S0 | -$144,000
Promocion inicial -$15,000
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Capital de trabajo $575,392 $930,871 | $1,426,221 | $1,938,724 | $2,019,643
\cuentas a cobrar $874,000 | $1,416,800 | $2,158,933 | $2,914,560 | $3,036,000
Inventario $21,551 $35,288 $53,234 $70,777 $73,726
cuentas a pagar $320,158 $521,217 $785,947 | $1,046,613 | $1,090,083
2019 2020 2021 2022 2023
Total demanda jugos 1,710 2,800 4,224 5,616 5,850
semana
Total consumo anual 78,660 128,800 194,304 258,336 269,100
Jugos
Total heladeras 9 12 24 24 36
Jugos x heladera x 8,740 10,733 8,096 10,764 7,475
aiho
Jugos x heladera x 24 29 22 29 20
dia
Costo heladeras $108,000.0 | $36,000.00 | $144,000.0 $0.00 | $144,000.0
extras x afo 0 0 0
12,000
0 1 2 3 4 $5.00
Flujo de Fondo
Operaciones ) $739,970| $1,838,560| $3,497,412| $5,324,900| $5,594,000
capex $293,350 S0 $36,000 $144,000 SO $144,000
Promocion inicial $15,000 SO SO S0 S0 SO
DELTA Capital de
trabajo SO $575,392 $355,479| $1,070,742 $867,982| $1,151,661
Flujo neto -$308,350 $164,578| $1,447,081| $2,282,670| $4,456,918| $4,298,339
$5,026,228.
VAN 15
TIR 223.95%
Inversiones iniciales $293,350
Capital de trabajo aiio
1 $575,392
Gasto marketing inicial $15,000
$883,742
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Anexo VIII: Borrador ideas iniciales Juice Break

Dos lineas de productos, linea base y linea premium. App que tiene listado
de los productos disponibles y manera de pedido didactico y facil. Para
proveedor primera es reposicion de stock, segunda es armado en 48hs
desde pedido de cliente.

Dos etapas:
1. Distribuir y ocupar espacio de mercado.
a. B2B - cowork compra X lineas base para breakeven mis
costos, linea premium B2C.
b. B2C - alquilo heladera, vendo lineas con precios distintos.
2. Integracion vertical, me dedico a producir para mis heladeras y paso
a 24hs la entrega desde pedido.

Jugos saludables a espacios de coworking.

¢ Quién/es seria/n mi/s proveedor/es?

Jugos en Buenos Aires- supermercados, licuados, jugos exprimidos (cafes y
restaurantes), jugos prensados en frio. De estos ultimos, distintos locales. The
Factory, Harper Juice & Coffee, Curuba Lab, Mango Bambo, R4pidos y Jugosos,
Saparaw Jugos Organicos, TOMO Juice Bar, Juice Market, Ju Cold Press, Be

Juice y Juice Up. Enfocaré en Juice Up para usar de referencia precios/costos.

¢A quién le estaria vendiendo?

Clientes con interés en vida/comida sana. Personas con disposable income
suficiente para pagar precio Premium jugos. Acercamiento a espacio laboral
para aprovechar snackeo. Espacios coworking en capital. Palermo. The
Maquinita, Indus, Huerta Coworking, Manawa Coworking Creativo, The Secret
Hub, Area Tres. Huerta esta abriendo un bar en su ultimo piso para vender
comidas (tartas, ensaladas, sandwiches etc.) y estaria dispuesto a permitirnos
proveer los jugos alli. Se podra usar como caso de estudio para los niumeros
mas adelante. No proveeria heladera sino simplemente dejaria el espacio y

aseguraria exclusividad de producto los primeros 6 meses.
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¢, Qué exactamente estamos ofreciendo?

Jugos prensados en frio de una lista de frutas y vegetales:

Anana
Apio
Cdrcuma
Espinaca
Jengibre
Kale

Kiwi

Limon

© 00 N o 00 bk 0 DNBR

Manzana roja

[ERN
©

Manzana verde

[ERN
=

Naranja

[ERN
N

Pepino

[ERN
w

Perejil

[ERN
-

Pomelo

[ERN
o1

Remolacha

[ERN
o

Zanahoria

En Juice Up estos se mezclan en 6 jugos distintos: SUNLIGHT, DOCTOR
GREEN, PURPLE RAIN, SWEET GREEN, FOREVER YOUNG y PINEAPPLE
EXPRESS.

Buscariamos proveer un jugo prensado en frio (con todos los beneficios
nutricionales de este proceso) ademas de un servicio de resposicion particular
en la cual se puede solicitar un jugo en particular y sera provisto al dia siguiente.
PAGOS? ONLINE SERIA IDEAL, ALGUN TIPO DE APARATO CON CODIGO
QUE EL CODIGO TE LO DA EL APP O VENTA DIRECTAMENTE EN EL BAR?

Quizas iteracion futura.

¢Como les llega fisicamente el producto?
Logistica — modelo de Juice Up hoy con camiones peridédicos a gimnasios,

logistica de Nacho Amui (el que le da jugos hoy a Huerta) comparar niameros.
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Utilizar Glovo para pedidos particulares de jugos especiales.

Heladeras — Nacho Amui nimeros (me los manda por mail)

¢,Como les llega conceptualmente?

Marketing, evento lanzamiento con Eco House en el cual aprovechamos el
imagen de esta marca de ecologia con el lado verde y sano del producto.
Trabajan en Huerta, cerca de donde se abrira el bar, evento Gnico con
reiteraciones futuras posibles acompafiando y piggybacking marca Eco House.
Facebook, Instagram, medios sociales. Alta presencia. Adherirse a eventos
como maratones, BA Market, eventos en el hipédromo de Palermo etc. Sorteos,

posibilidades de crear nuevos jugos, nuevas mezclas.

¢Cuales son las cosas que se querrian incorporar a futuro?
Heladeras propias con marca y cajones diferenciales, acceso electronico a
cajones. App para hacer pedidos y realizar pagos. Prensado propio (costos fijos

muy altos). Expansion a espacios coworking en todo CABA. WeWork?

¢ Qué gente necesitaria para llevar esto a cabo?
Coordinador, alguien para los niumeros, alguien para las relaciones (porque hay
bastante elemento de ser conocido o de confianza) minimo. Si después

desarrollamos app, programador y web manager.

¢, Qué permisos, temas legales y contingencias debo tener en cuenta?
Qué pasa si alguien se enferma? Qué pasa si una heladera se rompe? Qué
pasa si alguien no paga? Como se arma la empresa, soy MT o armo entidad

juridica?
¢, Cudles serian los fondos necesarios para llevar esto a cabo? ¢Cuales son

mis paradmetros de éxito? Retorno esperado, payback period etc.

Redactar y concretar pasos arriba para poder sacar estos numeros.
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