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Resumen Ejecutivo

Battu, ropa para bebés es un proyecto que la empresa viene pensando hace algun
tiempo ya. Se trata de una coleccion de ropa infantil de 0 a 24 meses, que como
diferencial ofrece disefios innovadores y con cuidadosos detalles, en especial en
el rango etario de 0-9, donde los productos que se encuentran actualmente en el
mercado suelen ser mas basicos, de bajo costo pero igualmente de elevados

precios para el consumidor final.

El horizonte de este plan de negocios es de 5 afos, se planteé en un escenario de

precios relativos constantes (inflacion 0) y con una demanda estable.

Los resultados esperados al final del proyecto son una facturacion anual de $20

millones de pesos y un margen de venta promedio del 80%.

El proyecto estima una inversion inicial de $3.2 millones de pesos, con periodo de

repago de 24 meses y una Tasa Interna de Retorno Modificada del 63%.
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Introduccion

La idea de este caso de negocios se desarrolla en la industria de la indumentaria,

mas especificamente en la ropa infantil.

La empresa que lo desarrollara es una distribuidora de productos relacionados con

el cuidado del bebé y la mama embarazada.

La misma comercializa productos de terceros y esta explorando el desarrollo de
una marca propia con el consecuente desarrollo de lineas de productos en varias

etapas.

En una primera etapa se centr6 en la produccioén de articulos de cuidado personal
y accesorios para bebé de marca propia. En una segunda etapa, la cual da origen
a este caso de negocios, la empresa se plantea la posibilidad de comenzar una
nueva linea de productos de ropa para bebés y primera infancia.

La empresa, gracias a la experiencia en el mercado de productos infantiles, not6é
que los principales competidores no desarrollaban ropa de elaborados disefios
para el rango etario de 0-9 meses, con lo cual podrian alli encontrar un nicho y

abrir una oportunidad con una oferta innovadora.

La empresa trata con dos clientes: el Revendedor, constituido por las pafalerasy
casas de articulos para bebés, al cual le brindara un nuevo producto con altos
margenes comparados con los que usualmente se encuentran comercializando y
el Consumidor Final: madres, padres y familiares directos realizan la compra para
los nuevos integrantes de su familia los cuales son atraidos por los innovadores y
coloridos disefios para un rango etario que se caracteriza por colores y disefios

bésicos.

Captaremos la demanda a través de 3 canales: a) showrooms de la distribuidora,

b) portal de e-commerce y c) locales propios (en la Ultima etapa).
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La empresa posee mas de 25 afios de experiencia en el rubro, con una base de
clientes establecida y dos showrooms. Ademas, cuenta con un equipo de 25

vendedores, una flota de logistica y una administracion central en marcha.

Se sumara al proyecto un Gerente de Marketing y Producto que se encargara de
desarrollar la marca y los productos de este plan de negocios, asi como generar
nuevas oportunidades entre las cuales se encuentran una posible expansion de
los articulos de cuidado personal, accesorios y juguetes de marca propia, asi

como a su vez, el posible desarrollo de productos e indumentaria para la mama.

Buscamos en este proyecto desarrollar un plan de negocio de nos permita a fin del
5 afio generar ingresos por temporada de $20 millones de pesos y la apertura de 2
locales propios para la venta de productos al consumidor final.
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La Oportunidad

Descripciéon de industria: macro y micro entorno

La industria de la indumentaria se ha movido siguiendo los vaivenes de la
economia argentina. En tiempos de apertura comercial, la industria nacional ha
sufrido caidas debido al ingreso de productos provenientes de Asia con precios
substancialmente mas bajos que los de la industria local, pero con un nivel de

calidad menor al que se puede producir en el pais.

En tiempos de cierre en la importacion, la industria de la indumentaria ha sabido
recuperarse para substituir productos importados y a su vez, crear nuevas marcas.

Asimismo, el tipo de cambio relativo ha sabido influir en esta industria.

En tiempos donde el tipo de cambio relativo es bajo se nota un amplio incremento
del turismo de compras donde, sobre todo, extranjeros de los paises lindantes al
territorio nacional, ademas de visitar nuestro territorio por su atractivo turistico,
aprovechan la diferencia de precios para regresar con valijas llenas de productos

del pais, sobre todo de indumentaria.

Caso contrario sucede cuando los precios relativos son altos, donde el afluente de
argentinos regresa del exterior a nuestro pais con productos producidos en otras

latitudes.

Independientemente de la situacion econdémica general, varias empresas del rubro
han sabido superar estos vaivenes y continuar su operacion, ya sea a través de la

produccion local como a su vez tercerizando la produccién en el exterior.

La industria en general se encuentra actualmente en recesion con un panorama
prometedor a futuro. Si bien la politica del gobierno actual es mas abierta a las
importaciones, el alto tipo de cambio actual hace que el producto importado sea
“caro” para el mercado local, lo cual indicaria que es un buen momento para

producir en el pais.
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El actual gobierno ha visto el potencial de la industria y ha firmado varios acuerdos
con las camaras del rubro para afianzarla bridando subsidios a la tasa para la
compra en cuotas, incrementos de los reintegros a la exportacion y creando
mesas de diadlogo para responder rapidamente a cambios negativos en la

industria.

El ciclo productivo/financiero es largo. Para poder satisfacer la demanda de la
préoxima temporada el ciclo debe comenzar al menos entre 9 y 6 meses antes del
inicio de la temporada y recién se cierra el ciclo con el cobro a los 9-10 meses del
lanzamiento de la temporada. Si bien el ciclo es largo, los margenes netos son

altos y fluctian entre el 30% y 40%.

En cuanto a la legislacion pertinente en la industria, la misma no es muy distinta a
la de otras industrias. En lo referido a los impuestos se destacan el impuesto a las
ganancias, los ingresos brutos y el impuesto al valor agregado. El primero es de
caracter anual del 35% sobre las ganancias de acuerdo a las leyes impositivas,
con un pago en abril del afio siguiente al del ejercicio fiscal y 10 anticipos cuando
el impuesto a las ganancias del afio anterior ha dado a pagar. Respecto a ingresos
brutos, el mismo es de caracter mensual sobre las ventas, pagadero al mes
siguiente. El impuesto al valor agregado es de caracter mensual y se calcula como
la diferencia entre los créditos obtenidos en las compras y los débitos obtenidos

por las ventas, pagadero a mes vencido.

Donde se ha visto mayor legislacion, debido a su caracter de mano de obra
intensiva, es respecto a la legislacion laboral. Por lo general, dichas leyes tienen
como efecto reducir la precarizacion laboral a través de cronogramas de

formalizacién de empleo y subsidio a los costos laborales.

Mercado

Segun el ultimo censo poblacional realizado en 2010 por el Instituto de
Estadisticas y Censos, en la Ciudad Autonoma de Buenos Aires la cantidad de
mujeres mayores de 14 afios con hijos es 805.303, siendo la tasa de fecundidad
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promedio 1,3 hijos por mujer. Al mismo tiempo, en los 24 partidos del Gran
Buenos Aires, las mujeres mayores de 14 afios con hijos son 2.781.359, por lo que

el promedio es de 1.9 hijos por mujer.

En cuestidn de la cantidad de bebés de 0 a 2 afios, edad a la que apuntan
nuestros productos, en la Ciudad Autbnoma de Buenos Aires, llega a 102.190
bebés y el 34,4% de los hogares particulares (395.646) cuentan con nifios. En el
Gran Buenos Aires la cantidad de bebés es de 511.199 y en el 56.9% de los
hogares (1.669.658) hay nifios.

En la Ciudad Autébnoma de Buenos Aires, el total de hogares particulares con un
NSE cercano a nuestro mercado es 508.359 hogares y la cantidad de mayores de
18 afios en la misma situacion es de 43,3% de la poblacién de esa edad
(1.006.776 habitantes de NSE Medio Alto en la Ciudad Autonoma de Buenos
Aires). En Gran Buenos Aires, el total de hogares particulares con NSE Medio Alto
es 569.268 hogares y la cantidad de mayores de 18 afios del mismo estrato es
1.295.379.

Estos datos nos permiten dimensionar el mercado target de nuestra marca, pero lo
importante es comprender el mercado de la moda infantil, ya que cuenta con
caracteristicas relevantes que varian segun el pais y la cultura, pero ademas
cuenta con el rasgo particular que el “Usuario” de la ropa no es el mismo que el

Target.

La comunicacion, la idea de la marca y la ropa debe ser atractiva para los
padres/familiares, quienes cuentan con el poder adquisitivo para obtener nuestros

productos, mientras que los bebés son quienes los usan.

El mercado nacional tiene un potencial de crecimiento notable, debido al tipo de
cambio alto que hara disminuir las importaciones de ropa infantil del exterior, en
especial de China, inyectando de trabajo al gremio de la produccién y

favoreciendo la creacion de nuevas marcas.

De acuerdo a la encuesta de centros de compras del mes de Mayo del 2018, las

ventas totales de indumentaria, calzado y marroquineria en miles de pesos fueron
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1.421.652 para la Ciudad Autonoma de Buenos Aires y de 2.490.937 para el Gran
Buenos Aires.

Es de destacar que estas son las ventas totales de productos de Indumentaria,
Calzado y Marroquineria que incluye tanto productos importados como de
produccién nacional.

Ademas, la demanda presenta cierta demanda estacional durante el mes de

diciembre, por las celebraciones de fin de afio.

Indumentaria, calzado y marroquineria
(Encuesta de centros de compras INDEC)

7,000,000

6,000,000

5,000,000 |

4,000,000 | ] ¢

3,000,000 | b | i I | . ’ 0 |

i
2,000,000 \"\'l' ‘I '|I"‘(
HIHUH L T
O - B i =
BEERESIS58E858 2285755858288 22
2016 2017 2018
Gran Buenos Aires mmmmses Ciudad Auténomade Buenos Aires

Linear (Ciudad Auténomade Buenos Aires)

Aunqgue las caracteristicas son propicias, aun el segmento del mercado al cual
apuntamos no cuenta con marcas que rompan el molde por su disefio y calidad.
Ese es el espacio que nosotros queremos ocupar, mirando las tendencias no sélo

de disefios, sino también de confeccion de las mejores marcas de Europa.

Nuestro objetivo a 9 temporadas (Enero 2024) es llegar a una facturacion de
$20.000.000 por temporada en el mercado interno, lo que representa s6lo un 1%

del total de los ingresos promedio del sector.
Respecto a los principales competidores se encuentran:

¢ MIMO & CO.: la marca mas tradicional dentro del segmento y con mayor
trayectoria en el mercado. Es una marca de ropa, calzado, accesorios y

perfumes para chicos de 0 a 12 afios. La ropa de Mimo & Co es practica,
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moderna, de calidad, de disefio. Sus prendas que se comercializan en mas
de 100 puntos de venta exclusivos y mas de 300 en canal mayorista.
Cuenta con una planta de produccion propia, con talleres de disefio, corte,
depadsitos, oficinas administrativas, atencién al cliente, comedores, playa de
estacionamiento, etc. La firma cuenta con stock permanente en fabrica
ademas de unidades moviles complementando el sistema de pronta
entrega a todos los locales.

Dentro del segmento de ropa para bebés, sus precios van de los $415,
correspondiente a un body simple, hasta los $1380, correspondiente a un
vestidito para beba o camperita para bebé. El precio promedio es de $750.
Estimamos que posee el 12% del mercado, vendiendo anualmente $1.4 mil
millones lo que se traduce en unas 1.8 millones de unidades.

e CHEEKY: es una marca argentina de indumentaria para chicos de 0 a 12
afos de edad. Su propuesta incluye calzado, accesorios y cosmética. Su
fuerte expansion con tan sélo 20 afios en el mercado, convirtié a la marca
en lider del segmento infantil. Con mas de 180 locales en Buenos Aires,
interior del pais y América, Cheeky cuenta con una planta de produccién de
35.000 mts2, convirtiéndose asi en la fabrica de indumentaria textil mas
importante del mercado argentino.

En el segmento de ropa para bebés, sus precios van desde $389, por un
body de construccion simple, hasta $1090, correspondiente a un
bombachudo de beba o $890 por un jardinero para bebé. El precio
promedio es de $700. Estimamos que posee el 12% del mercado,
vendiendo anualmente $1.1 mil millones lo que se traduce en unas 1.6
millones de unidades.

¢ GRISINO: una de las marcas mas jovenes, pero mas afianzadas del
mercado. Cuenta con un producto colorido y con diferentes texturas. Las
prendas son tematicas segun la coleccion. Tiene una seccidn de disfraces y

una coleccién de accesorios y fragancias.

La marca tiene locales en los shoppings mas importantes del pais y en las

zonas comerciales mas concurridas de la Ciudad de Buenos Aires y Gran
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Buenos Aires. Los locales son grandes, con una gran oferta de productos,
ademas de contar con varios “OUTLET” donde se pueden conseguir

productos discontinuos en perfectas condiciones.

Aunque la marca es “diferente” y cada pieza conlleva mucha creatividad, la
oferta de ropa de 0 a 6 meses es muy clasica, con colores claros y
estampas tipicas de bebé (fondos claros con ositos o patitos, colores
pasteles, etc.). Desde los 6 meses hasta 1 afio los modelos tampoco son

muy llamativos, excepto algunas prendas puntuales.

Los precios de la ropa de bebé son elevados, siendo los items mas simples
los de rango mas econdmico, empezando en los $235 por un pafialero,
mientras que los més elaborados, escalan rapidamente en la lista de
precios hasta $1649 por un conjunto para bebé o beba. El precio promedio
ronda en los $650. Estimamos que posee el 8% del mercado, vendiendo
anualmente $0.8 mil millones lo que se traduce en unas 1.1 millones de
unidades.

e PIOPPA: Tiene locales en 4 shoppings (Paseo Alcorta, Galerias Pacifico,
Dot y Palmas del Pilar), asi también, cuenta con 4 locales exclusivos en
CABA y GBA.

La marca apunta a Bebés, Nifios y Nifias hasta los 10 afios. El disefio de
sus colecciones es muy delicado, elegante y distinguido. Abundan los
vestidos corte princesa de telas vaporosas y los sacos sastre con mucho

estilo.

En la coleccion de bebé utilizan telas llamativas, rayadas, con colores
fuertes, intervenidas con estampas, pero no cuentan con mucho disefio

desde la molderia y, por su confeccién, son prendas clasicas del rubro.

En definitiva, mientras que la ropa de nifios es muy atractiva, parece
indumentaria confeccionada para adulto en talles pequefios pero las

prendas de bebé son similares a las de cualquier casa de ropa.
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Los precios son elevados en un nivel general, sin importar telas o trabajo de
confeccion, partiendo en los $979 pesos por un body simple y llegando a
los $2200 por un vestidito de beba o $1698 por un sweater de bebé. El

precio promedio es de $1300 pesos.

e GULUBU: No cuenta con locales propios, pero si tiene un sistema de
comercializacion altamente diversificado en todo el pais a través de
negocios minoristas multimarca. Las colecciones que manejan son de Bebé
(0-24/36 meses), Nene y Nena (2/3 a 10 afios).

Si bien sus prendas cuentan con detalles divertidos y de disefio, la
confeccién es simple. Las telas que usan son coloridas y alegres. Utilizan
muchas estampas y colores para tratar de diferenciarse de otras marcas de

indumentaria de bebé.

Los precios son accesibles, pero en todo caso, no podemos olvidar que sus
modelos siguen siendo los tipicos items que cualquier otra marca ofrece,
sin ningun tipo de diferencial en la confeccion. Sus precios comienzan en
los $397 por un body basico llegando a los $768 por un buzo. El precio
promedio es de $550.

Tamarfo del Mercado y Principales Actores

dentro del Segmento
(Encuesta de centros de compras INDEC y Estimaciones Propias)

65%

S

C

*Mimo = Cheeky = Grisino * Otros

Dentro del Mercado de la indumentaria, calzado y marroquineria correspondiente

a las zonas en las cuales se va a desarrollar el negocio estimamos que un 20%
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corresponde al segmento de venta de ropa de bebé, lo cual se traduce en un
mercado de 9.3 mil millones de pesos anuales, siendo Mimo & Co. y Cheeky los

principales actores con un 20% Yy el resto dividido entre otros competidores.

Tomando como referencia el censo mencionado anteriormente tenemos un total
de 600.000 bebés de 0 a 2 afios en el Gran Buenos Aires y Ciudad Autébnoma de
Buenos Aires, con lo cual podemos inferir que el gasto promedio anual por bebé

es de $23 mil pesos, alrededor de $2 mil pesos por mes.

Estimamos que un total de 48 millones de prendas conforman el mercado al afio,

lo que se traduce en un total de 80 prendas anuales por bebé.

Descripcién detallada del cliente

Para el presente caso de negocios apuntamos a un horizonte de 5 afilos y son, en
un principio, las pafialeras y casas de ropa de bebé (Revendedores) de zona norte
del Gran Buenos Aires y de la Ciudad Auténoma de Buenos Aires.

Con la apertura del e-commerce y los locales comerciales, apuntamos a llegar

directamente a los Consumidores Finales.

A mediano plazo, queremos efectuar la apertura de mas locales comerciales en
Gran Buenos Aires y de la Ciudad Autdbnoma de Buenos Aires y lograr un alcance
nacional a través de los revendedores. Actualmente la empresa cuenta con una

base de 120 revendedores.

A largo plazo deseamos expandirnos para ingresar en los mercados uruguayo y
chileno, posicionandonos como una marca fuerte dentro del Mercosur, con

caracter internacional.

Si bien nuestros consumidores son los bebés de entre 0-2 afios, nuestros clientes
finales son hombres y mujeres de un NSE ABC1 de Ciudad Autonoma de Buenos
Aires y Gran Buenos Aires que desean ropa de calidad y disefio para sus hijos,
sobrinos o nietos, diferente a la que se comercializa en las principales marcas de

bebé actuales.
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Propuesta de valor
Nuestras lineas cuentan con un cuidado gusto en su disefio, ademas de una
combinacion de texturas, colores y estampas muy exclusivo y caracteristico de la

marca. Esto constituye la propuesta de valor para el Consumidor Final.

Hemos encontrado que sobre todo en el rango etario de 0-9 meses los disefios de

los principales competidores son bastante basicos.

Es alli donde hallamos la diferenciacion en nuestros productos: un producto
diferenciado mediante el uso de texturas y creatividad en el disefio de las prendas,
que va desde la busqueda de la tela perfecta hasta los mas pequefios detalles de
confeccion. Esto nos permite satisfacer las necesidades de los clientes finales.

La gran mayoria de las marcas de bebé usa una coleccion clasica de ropa (body,
ranita, batita, cardigan, etc.) y la repite en todas las temporadas, sélo haciendo
algunas modificaciones a los modelos y cambiando telas y estampas segun la

tendencia, pero sin innovar en disefio o funcionalidad.

La idea madre del negocio es ser una marca que, aunque pueda tener ciertas
prendas que se conviertan en clasicos, todos los modelos se basen en la
creatividad, los juegos y el color. Pasando de piezas para el dia a dia del bebé,

hasta conjuntos mas elaborados para ocasiones especiales.
Las colecciones de la marca se separan de la siguiente manera:

LINEA MINI BEBE: Ropa de nene desde 0 a 9 meses, dividida en 0-3 meses, 3-6
meses, 6-9 meses. Cuenta con 8 articulos: 2 conjuntos de 3 piezas y 1 conjunto

de 2 piezas.

LINEA MINI BEBA: Ropa de nena desde 0 a 9 meses, dividida en 0-3 meses, 3-6

meses, 6-9 meses. 8 articulos: 2 conjuntos de 3 piezas y 1 conjunto de 2 piezas.

LINEA BABY BOY: Ropa de nene de 9 a 24 meses, dividida en 9-12 meses, 12-18
meses, 18-24 meses. 8 articulos: 2 conjuntos de 3 piezas y 1 conjunto de 2

piezas.
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LINEA BABY GIRL: Ropa de nena de 9 a 24 meses, dividida en 9-12 meses, 12-
18 meses, 18-24 meses. 8 articulos: 2 conjuntos de 3 piezas y 1 conjunto de 2

piezas.

Respecto de los clientes Revendedores, la propuesta de valor radica en productos
de gran disefio con alto margen de rentabilidad.
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Plan de Negocio

Equipo

El caso de negocio se desarrollara en el centro de una empresa ya afianzada, la
cual posee las unidades basicas para el desarrollo del negocio.

En la actualidad la empresa posee una Gerencia conformada por los duefios de la
Distribuidora, que cuentan con mas de 30 afios de experiencia en el rubro de

venta de pafales y articulos para el cuidado del bebé y la embarazada.

A su vez, dispone de una Jefa de Administracion y Finanzas, la cual es
responsable de la administracién general de la empresa, tesoreria y cobranzas.
Cuenta a su cargo con 4 personas: 2 en el area de tesoreria, 1 en cobranzasy 1

asistente de administracion.

La empresa posee ademas un Jefe de Ventas, supervisando 25 vendedores, y dos
locales comerciales locales mayoristas ubicados en Troncos del Talar, Partido de

Tigre, y Bernal, Partido de Avellaneda, Provincia de Buenos Aires.

Asimismo, dispone de una flota propia de 9 camionetas Traffic para la distribucién
de los pedidos efectuados por los clientes y un Director de Logistica a cargo. Cada
camioneta cuenta con un chofer y un ayudante para descarga. En cada showroom

contamos con un Jefe de Almacén y 10 operarios.

Como adicionales al proyecto se sumarian: Gerente de Marketing y Producto y
una Disefladora de Indumentaria bajo su supervision, la cual sera contratada
inicialmente por temporada, hasta que la marca se consolide y se analicen otros

potenciales negocios.
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Empresa
La empresa nacié como una distribuidora de productos de terceros. Durante el
trascurso de su existencia acumuld gran conocimiento acerca del mercado y los

clientes, tanto finales como revendedores.

Asimismo, aprendio que si realmente quiere crecer como empresa debia
desarrollar productos de marca propia para poder lograr un mayor margen por
unidad. Con ese objetivo en mente, la empresa se embarcé en un programa de
desarrollo de productos propios en varias etapas, siendo una de ellas el desarrollo

de ropa para bebés.

La empresa noto6 que la gran mayoria de los competidores desarrollaban
productos basicos en las edades 0-9 meses, con telas y patrones simples. Aqui es

donde sus articulos van a ofrecer una caracteristica diferenciadora.

Respecto a su modelo de negocio, la empresa decidid, al menos en esta primera
etapa, tercerizar la produccién de los productos. Esto le permitird ajustarse
rapidamente a los cambios en la demanda, aunque sabe que estara resignando

algo de margen.

Es idea de la empresa el establecer contratos con los principales proveedores que
establezcan rangos de produccion con precios establecidos en cada uno de ellos.
De esta manera, se establecera una estructura de costos semi-fijos que nos
permitirdn mejorar nuestros margenes finales a medida que la empresa vaya

captando market share.
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Plan de Produccidn

ACTIVIDAD Dec-18 Jan-19 Feb-19 Mar-19 Apr-19 May-19 Jun-19 Jul-19
0 1 2 3 4 5 6 7

Relevo de Tendencias
Adquisicion de Telas

Disefio de Prendas

Molderia

Adquisicion de Avios

Disefio de Etiquetas

ler Muestra

Cortes de Tela a Estampar
Estampado

2da Muestra

Corte de Otras Telas

Confeccion

Adquisicion de Etiquetas y Mat de
Empaquetado

Terminacion

Lanzamiento de la primer Coleccion

= ® 3 — = T

®» O -~ 0T 3 0 -

El proceso de produccion de las prendas comienza con el relevo y estudio de las
tendencias de la préxima temporada de la mano de la Disefiadora de
indumentaria, observando los mercados exteriores de Paris, Londres y Nueva
York, entre otros, para ilustrar los colores, formas e inspiracion para la nueva

coleccion.

Una vez presentadas las tendencias por linea (Mini Beba, Mini Bebé, Baby Girl y
Baby Boy) y aprobadas por el Gerente de Marketing y Producto, comienza el
proceso creativo relativo al disefio de las prendas y se confecciona el primer

boceto.

Al mismo tiempo, se comienza con la blsqueda de las telas para ver colores,
estampas y tejidos disponibles en el pais y semejantes a lo planteado
anteriormente. Este proceso puede consumir bastante tiempo, ya que muchos
distribuidores de tela no venden todos los tipos necesarios. Existen distribuidores
de tejidos de algoddn, de telas organicas, de denim y corderoy, de friza o abrigo,
entre otros. También existen distribuidores textiles especializados en telas para
nifios y bebés, lo que hace que a veces sea dificil conseguir telas exclusivas, ya
gue todas las marcas utilizan el mismo distribuidor, y para lograr que una empresa

textil manufacture una estampa o color especial y exclusivo se debe adquirir el
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minimo de produccion, que por lo general es muy alto para el estimado consumo

de nuestros productos.

Las empresas que cuentan con un catalogo de telas mas completo suelen vender
sus productos solamente a marcas reconocidas y en un volumen sustancialmente

superior al que nuestra marca requiere.

Es por ello que en un principio utilizaremos varios proveedores, inclusive

revendedores mas pequefios, para ciertos tejidos.

Una vez seleccionadas las telas, comienza la etapa 2 del proceso de disefio,
donde la disefiadora presenta los disefios finales. La presentacion de las
colecciones se realiza de manera escalonada segun linea, para poder empezar

con la molderia una vez aprobada o realizados los cambios correspondientes.

Simultdneamente, se deben definir los avios, encontrarlos, presupuestarlos y
comprarlos. Los avios, cierres, broches, botones, apliques, cordones, elasticos,
cintas, son necesarios para el proceso de terminacion de las prendas, pero
cuentan con un largo seguimiento ya que se fabrican en colores y texturas basicas
y deben ser tefiidos, pintados o producidos segun las necesidades puntuales del

cliente.

Al mismo tiempo se deben disefiar y producir etiquetas de tela y hang tags, bolsas

de ropa, bolsas cristal, perchas y todo lo relativo al packaging del producto.

A medida que se aprueban los moldes, se van realizando las muestras de la ropa,
gue pueden confeccionarse con las telas finales, si se adquirieron, o con telas

similares, siendo lo primero altamente recomendado.

Se suele realizar una segunda muestra con las modificaciones que se realizaron a
la muestra original, para buscar una aprobacién mas cercana a lo que sera el

producto final.

Al aprobarse las muestras comienza la produccioén, el proceso mas largo vy dificil,

el cual seréa tercerizado. Primero se realizan los cortes que iran estampados para
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enviar al taller de serigrafia y bordado, para que las piezas intervenidas estén
listas y a la par de los cortes completos para la confeccion.

En el proceso de confeccidn es donde las prendas comienzan a tomar forma. Se

unen los diferentes cortes estampados y no estampados para formar la prenda.

Cuando las prendas estan confeccionadas, pasan a Terminacion, donde son
colocados los broches, botones, apliques, se hacen los ojales, se plancha, se
ponen las etiquetas y se embolsa o cuelga en perchas.

Plan de Marketing

Para el desarrollo de esta seccion utilizaremos las Cuatro P’s del Mix de Marketing
(Borden, 1964) (McCarthy, 1953).

a. Producto:

Todas las lineas cuentan con un cuidado gusto en su disefio, ademas de una
combinacion de texturas, colores y estampas exclusivo y caracteristico de la

marca.
Las colecciones de la marca se separan de la siguiente manera:

e LINEA MINI BEBE: Ropa de nene desde 0 a 9 meses, dividida en 0-3
meses, 3-6 meses, 6- 9 meses. 8 articulos: 2 conjuntos de 3 piezasy 1
conjunto de 2 piezas.
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o LINEA MINI BEBA: Ropa de nena desde 0 a 9 meses, dividida en 0-3
meses, 3-6 meses, 6- 9 meses. 8 articulos: 2 conjuntos de 3 piezasy 1

conjunto de 2 piezas.
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e LINEA BABY BOY: Ropa de nene de 9 a 24 meses, dividida en 9-12

meses, 12-18 meses, 18-24 meses. 8 articulos: 2 conjuntos de 3 piezasy 1

conjunto de 2 piezas.
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LINEA BABY GIRL: Ropa de nena de 9 a 24 meses, dividida en 9-12

meses, 12-18 meses, 18-24 meses. 8 articulos: 2 conjuntos de 3 piezasy 1
conjunto de 2 piezas.
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b. Precio:

Los precios de la marca seran acordes con la calidad y confeccion de las prendas
y teniendo en cuenta el cliente al que apuntamos.
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Las listas de precios se diferenciaran en revendedores (los que a su vez contaran
con una lista de precios sugeridos) y consumidores finales los cuales son 30%

mas caros que los establecidos para los revendedores.

Se realizaran ofertas especiales de descuento en prendas puntuales a lo largo de
las temporadas y liquidaciones finales.

Antes del inicio de la temporada se establecera un precio de descuento por

lanzamiento de la temporada que comienza.

Durante los meses altos de la temporada, se establecera un precio un 10%
superior al del lanzamiento a la temporada. En el momento de liquidacién se

establecera un precio 20% menor al de los meses altos de temporada.

Nuestros precios finales seran similares a los de nuestros competidores en
comparacion, pero contaran con un trabajo de disefio y confeccién con los que la
ropa de la competencia no cuenta y que usaremos como diferenciador,

enfatizandolo en la comunicacion de las colecciones.

El precio promedio para consumidor final ronda en los $580, el cual nos ubica en
un lugar muy competitivo en el mercado. Asimismo, debido al amplio margen que
tienen nuestros productos, aun si tuviesemos que liquidar stocks podriamos aun
recuperar lo invertido en la temporada, cubriendo los costos fijos inclusive como se

demuestra en la seccion Andalisis Econdmico Financiero.

Comparativo de Precios Promedios

$1,400 51,300

]
$1,200

$1,000

$750
|

$600 | [

$400
$200

S0
Pioppa Mimo Cheeky Grisino Battu Gulubu
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c. Plaza/Canales:

Los revendedores podran conseguir las colecciones en nuestros showrooms,
mientras que los consumidores finales podran comprarlas a través de la website

de la marca, en nuestros showrooms y en los locales de los revendedores.

A su vez, los consumidores finales podran obtener nuestros productos en el primer

local propio que sera lanzado a comienzos del 2020.

Este primer local exclusivo se encontrard en Zona Norte del Gran Buenos Aires,
debido al nivel socioeconémico de la zona y por su cercania con la Ciudad
Autonoma de Buenos Aires. El local también podra ser utilizado como centro de
mando de la marca y punto de distribucion/retiro de las compras on-line de los

consumidores finales.

A finales del 2021 comenzara la basqueda del segundo local, el primero dentro de

la Ciudad Autdbnoma de Buenos Aires.

d. Publicidad y Promocion
Publicidad
e REVENDEDORES

Se incluird la marca en las publicaciones internas de la distribuidora. También se
contara con informacién en la web del Mayorista, e-newsletters, catalogos

impresos y comunicacion en los showrooms.
e CONSUMIDOR FINAL

La comunicacion on line de la marca sera a través de una curada presencia en las
redes sociales (Facebook, Instagram, Snapchat, Twitter, Pinterest, etc), una
atractiva pagina web con e-commerce apuntada al consumidor final, ad-banners
en webs asociadas con la tematica de la maternidad y la crianza de nifios,
promocion a través de asociacion con personalidades nacionales e “Influencers”
en blogs, redes sociales y eventos especiales y e-newsletters con promociones

exclusivas.
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En el off line se realizaran graficas en publicaciones zonales y revistas teméticas
nacionales, asi como posters y displays para revendedores y graficas en la via
publica localizados en alrededores de jardines, escuelas privadas y centros de
actividades extracurriculares de la zona seleccionada para abrir nuestro local

exclusivo.

Promociones
e REVENDEDORES

Para que los revendedores adquieran la cartera de productos, generaremos
reuniones de presentacion del producto, promociones de precio y entrega de

materiales para promocionar la nueva coleccién de la marca.

|| LANZAMIEGFOL

e CONSUMIDORES FINALES

Se generaran acciones de promocion con brigadas de comunicacion en diferentes
zonas y eventos que apunten a la interaccion con los consumidores y sus hijos.
También habra promociones de descuentos, beneficios por fidelidad (descuento

especial después de un monto pautado), dias de precios especiales, etc.
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Analisis Econdmico Financiero

Estado de Resultados Resumido

2019 2020 2021 2022 2023
Unidades 12,813 46,009 62,835 75,421 77,509
Total Ventas 6,195,090 24,355,130 33,949,760 42,009,979 43,048,944

Total Costo de Ventas (2,102,075) (7,028,854) (9,864,659) (11,802,585) (11,829,259)
Costo xUn
Total Gastos (1,673,062) (5,177,641) (6,500,825) (9,002,825) (9,085,565)
Margen x Un 352.93 416.82 436.84 437.64 438.19
Margen %
Impuesto a las Ganancias (846,984) (4,252,022) (6,154,496) (7,421,599) (7,746,942)

1,572,970 7,896,612 11,429,779 13,782,969 14,387,178
Margen Neto % 25% 32% 34% 33% 33%

La industria de la indumentaria se caracteriza por ciclos largos
productivos/financieros donde la preparacion para la temporada inicia al menos 6
meses antes del lanzamiento. Es por ello que el negocio comenzaria con la

preparacion de la Temporada Primavera/Verano 2020 en Enero 2019.

En el afio 2019, por ser el afio de lanzamiento de la marca tan sélo se venderian
12.813 unidades a un precio promedio de $483,50. Principalmente se vendera al
mercado de los Revendedores por lo que el margen por unidad es de tan solo
73%. Asimismo, por ser el primer afio de produccion, el costo por unidad es de
$164,06.

Los principales costos este afio son el Gerente de Marketing y Producto, quien
cobraria $ 50.000 pesos por mes, seguido por los Ingresos Brutos establecidos

como el 6% sobre las ventas.

A su vez, a finales del afio 2019 se alquilaria el primer local propio para la venta
directa, lo cual implica un desembolso mensual de $45.000, mas una inversion
inicial de remodelacion y puesta a punto del local de $150.000. Los costos
mensuales de servicios son $3.600.

En el mismo periodo se contratarian 4 vendedores para el local a un sueldo

promedio de $25.000 y se establecera un sistema de comisiones del 3% sobre la
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venta devengado al momento del cobro de la misma. Se establecen todas las
cargas sociales sobre sueldos y comisiones en 23%. Las unidades no vendidas al

momento de la liquidacion de la temporada seran donadas.

Por dltimo, el primer afio de desarrollo de la actividad arroja un Resultado Neto de
$1.5 millones de pesos, el cual tiene neto un Impuesto a las Ganancias de $846

mil pesos.

En el segundo afio, 2020, se lanzaran dos temporadas de la marca alcanzando la
venta de 46 mil unidades, duplicando la venta por temporada respecto a la del afio
anterior a un precio promedio de $529.26. Este incremento interanual se explica
por la apertura del local comercial que permite aumentar la venta a consumidores
finales, la cual tiene un precio de venta 30% superior al de los Revendedores. Por

esto ultimo, el margen de venta es de 79%.

Mejoras en la produccién hacen que el costo promedio por unidad disminuya a
$152,77. Los gastos totales son de $5.2 millones de pesos, cuyo incremento
respecto del afio anterior es debido principalmente, a ser el primer afio completo
de sueldos y comisiones a vendedores y alquiler y gastos del local comercial. El

resultado final es de $7.9 millones de pesos.

Los afios posteriores se estima un crecimiento de las unidades vendidas del 3%

inter temporada arrojando los siguientes resultados:

2021: 63 mil unidades vendidas a un precio promedio de $540,30, con un margen
del 81% y un Resultado Neto de $11.4 millones.

2022: 75 mil unidades vendidas a un precio promedio de $557,01, con un margen
del 79% y un Resultado Neto de $13.8 millones. Se realiza la apertura de un
segundo local comercial para la venta a consumidores finales utilizando las

mismas variables que se establecieron con la apertura del primero.

2023: 78 mil unidades vendidas a un precio promedio de $555,41, con un margen
del 79% y un Resultado Neto de $14.4 millones.
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En el afio 2023, con el lanzamiento de la “Temporada Otono/Invierno 2023” se

alcanza un total de ventas de 23 millones de pesos, llegando al objetivo de 20

millones.

Estado de Flujo de fondos

Flujo de Fondos

Inversién Inicial

30 primer compra/60 resto

Revendedores 60 dias
Monto
IVA
Consumidor Final Cdo
Monto
IVA
Disenadora 30 dias
Telas Monto
IVA
Avios Monto
IVA
Corte y Confeccién Monto
IVA
Estampado Monto
IVA
Terminacion Monto
IVA
Etiquetas Monto
IVA
Bolsas Monto
IVA
Total Gastos Laborales 30 dias

Total Gastos de Administracion  KOKs[ES

Monto

IVA
11BB 30 dias
Otros 30 dias
IVA 30 dias

Ingreso/(Egresos)

3,200,000

3,200,000

2019

3,539,667
743,330

1,143,698
240,177

(40,000)

(1,936,000)
(406,560)
(484,000)
(101,640)

(1,672,000)
(351,120)
(484,000)
(101,640)
(264,000)

(55,440)
(48,400)
(10,164)
(48,400)
(10,164)

(806,254)
(56,320)
(11,827)

(334,470)

(22,000)
(122,091)

(1,699,619)

2020

15,156,225
3,182,807

7,687,179
1,614,308

(40,000)

(3,872,000)
(813,120)
(968,000)
(203,280)

(3,344,000)
(702,240)
(968,000)
(203,280)
(528,000)
(110,880)

(96,800)
(20,328)
(96,800)
(20,328)

(3,001,074)
(752,970)
(158,124)

(1,421,982)

(24,000)

(2,745,357)

(1,524,571)

6,025,385

2021

23,465,791
4,927,816

10,381,904
2,180,200

(40,000)

(4,294,400)
(813,120)
(1,073,600)
(203,280)
(3,708,800)
(778,848)
(1,073,600)
(225,456)
(585,600)
(122,976)
(107,360)
(22,546)
(107,360)
(22,546)

(3,459,327)
(603,000)
(126,630)

(2,033,046)

(24,000)

(4,800,259)

(6,976,053)

9,753,906

2022

24,257,133
5,093,998

17,643,515
3,705,138

(40,000)

(4,646,400)
(813,120)
(1,161,600)
(203,280)
(4,012,800)
(842,688)
(1,161,600)
(243,936)
(633,600)
(133,056)
(116,160)
(24,394)
(116,160)
(24,394)

(5,222,017)
(1,336,200)
(280,602)
(2,499,607)
(24,000)
(6,183,155)
(7,676,476)

13,304,541

2023

25,093,493
5,269,634

17,846,120
3,747,685

(40,000)

(4,646,400)
(813,120)
(1,161,600)
(203,280)
(4,012,800)
(842,688)
(1,161,600)
(243,936)
(633,600)
(133,056)
(116,160)
(24,394)
(116,160)
(24,394)

(5,271,801)
(1,186,200)
(249,102)
(2,580,927)
(24,000)
(6,499,274)
(8,533,243)

13,439,198

La politica de cobranza es de 60 dias para Revendedores y al contado para

Consumidores Finales.

Los Gastos Laborales, los de Administracién e Impuestos tienen un plazo de pago

de 30 dias.

Los principales egresos sin embargo, estan en los insumos y gastos necesarios

para la produccién de la ropa para bebé. La Disefiadora tiene un costo de $20 mil

pesos por temporada pagadera a 30 dias de la entrega de los disefios. El resto de
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Universidad dv

SanAndrés

los insumos y materiales tienen un plazo de pago de 30 dias para la primera

compra y de 60 dias para el resto.

Los Costos de Inventario son los que mas capital insumen fondos dentro de

nuestra estructura de costos, siendo las Telas y el Corte y Confeccién quienes

totalizan casi el 80%.

Costos de Inventario

0.97%
80%
60% 33.57%
40% 9.72%
20% 38.87%
0% ose

Primavera/Verano

Disenadora ' Telas
Corte y Confeccién m Estampado

m Etiquetas m Bolsas

Analisis de sensibilidad

Tasas Anuales
ROI

ROA

ROS

TIR Modificada (15%
financiamiento, 20% reinversion)
VAN

Periodo de Repago

0.97%
33.62%
9.73%
38.93%
W 0.72%

Otofio/Invierno

m Avios

# Terminacion

207%
205%
29%

63%

$20,229,636
24 meses

El punto de equilibrio del proyecto se alcanza al mes 7 de iniciada la actividad, el

cual concuerda con el mes de lanzamiento de la primera temporada. Al ser

nuestra estructura de costos principalmente variable y los margenes de ventas

altos, tan solo se requiere la venta de 2770 unidades para alcanzar dicho punto.

Respecto al periodo de repago, el recupero de la inversion inicial de $3.2 millones

de pesos se alcanza a los 24 meses de iniciada la actividad. Esto teniendo en
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cuenta que no haya ningun retiro de utilidades por parte de los socios durante el

transcurso de este plan de negocios.

Por otro lado, la Tasa Interna de Retorno Modificada es de 63% con un Valor
Actual neto de $20,229,636, aplicando una Tasa de Descuento del 20%. La Tasa
de Retorno de la Inversién es de 207% y la Tasa de Retorno sobre los Activos es
del 205%. La rentabilidad o margen neto sobre las ventas promedio durante el

transcurso de este proyecto es del 32%.

En el extremo escenario en el que tengamos que liquidar la completa coleccién,
debido a los amplios margenes con los cuales contamos, podriamos recuperar lo
invertido en inventario y hasta cubrir los gastos de estructura venciendo hasta el
mas bajo de nuestros competidores como se demuestra a continuacion con la

liquidacion a costo de la Temporada Otofio/Invierno 2022.

Y ¥ J M Costo Temporada
(x7)

Gastos Laborales
Gerente de Marketing y Producto Base $ 50,000 $ 350,000
Cargas $ 11,500 $ 80,500
Vendedores Local x 4 Base $ 100,000 $ 700,000
Cargas $ 23,000 $ 161,000
Vendedores Local x 4 Base $ 100,000 $ 700,000
Cargas $ 23,000 $ 161,000
Comisiones por Ventas Base $ 40,037 $ 280,256
Cargas $ 9,208 $ 64,459
Total Gastos Laborales $ 356,745 $ 2,497,215
$ -
Gastos de Administracion $ N
HOSTING/PORTAL ECOMMERCE $ 150 $ 1,050
PUBLICIDAD $ 3,600 $ 25,200
TELEFONIA $ 1,200 $ 8,400
INTERNET $ 1,200 $ 8,400
POSNET $ 1,800 $ 12,600
ALQUILER LOCAL $ 90,000 $ 630,000
ENERGIA $ 600 $ 4,200
GAS $ 300 $ 2,100
AGUA $ 300 $ 2,100
LIMPIEZA $ 1,800 $ 12,600
Unidades Producidas para la temporada 37,600
Precio de Venta al Costo $ 257.62
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Analisis de Riesgos:

Riesgos del Mercado:

Ingresos menores a los esperados (bajo): si bien el negocio tendré una
estructura de costos fijos, la misma es baja relativa a los ingresos y la
mayoria de los costos son variables, por lo cual adaptarnos a cambios en la
demanda sera relativamente facil.

Costos mayores a los presupuestados (bajo): contamos con margenes lo
suficientemente altos como para soportar cambios en la estructura de
costos, aunque el bottom line se vera afectado, dado que no podemos
incrementar demasiado los precios.

Desfasajes financieros (bajo): contamos con respaldo de la otra unidad de
negocio para sobrellevar cualquier descalce financiero que podramos tener.
A su vez, tendremos pactado con el banco que operemos préstamos cortos
para cubrir desfasajes de caja.

Falta de conocimiento en el mercado (medio): si bien no poseemos
experiencia en la produccién de ropa, el planteo del plan de negocio hace
gue vayamos encarando el negocio en diferentes etapas a medida que
vayamos obteniendo el conocimiento.

Inseguridad (medio): un gran problema en la Argentina y sobre todo fuera
de la Ciudad Autbnoma de Buenos Aires. No hay demasiado que se pueda
hacer para combatirlo, pero para mitigar los efectos instalaremos sistemas
de CCTV y alarmas. A su vez contrataremos seguros para cubrir

mercaderias e instalaciones.

Riesgo de proveedores:

Pérdida de proveedores clave (alto): para mitigarlo, desarrollaremos al
menos 2 proveedores en cada una de las etapas para desarrollar diferentes

lineas de productos.
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e Problemas de calidad en los productos (bajo): mediante un sistema de
muestreo de los productos tenderemos a detectar problemas en las

diferentes etapas de la produccion.

Riesgo de la competencia:

e Aparicion de nuevos competidores (bajo): para el desarrollo de una nueva
empresa en el mercado se necesitan altos niveles de inversion para
soportar los costos y los plazos largos de produccidn-ingresos.

e Copia de productos (bajo): las lineas de productos se renuevan por

temporada, lo cual hace que la copia de productos no sea un riesgo tan
alto.

Plan de Salida

El plan de salida dependera de en gué momento sea necesario ejecutarlo:
Plan de Salida dentro de los primeros dos afios:

e Liquidacion del inventario en showrooms.
e Liquidacion de equipamiento de los locales comerciales.

¢ Indemnizacién al personal de los locales.
Plan de Salida luego de los dos afios:

e Liquidacion del inventario en showrooms.
¢ Venta de fondo de comercio de los locales comerciales y en caso de que
esto no puede realizarse
o Liquidacion de equipamiento de los locales comerciales.
o Indemnizacion al personal de los locales.

e Pagos de facturas pendientes

Plan de Salida después de los 5 afios:
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¢ Venta de la Marca, Planes de Produccion y Disefios de temporadas
anteriores. Distribucion de resultados a los socios. En caso de que esto no
pueda efectuarse:
o Liquidacion del inventario en showrooms.
o Venta de fondo de comercio de los locales comerciales, caso
contrario se realizaran
» Liquidacion de equipamiento de los locales comerciales.
» |ndemnizacion al personal de los locales.

o Pagos de facturas pendientes
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Utilizando el modelo Canvas (Osterwalder & Pigneur, 2010), encontramos a
continuacion un resumen del Plan de Negocio:
Aliados Clave | Actividades | Propuesta Relaciones Segmentos
e Disefadora Clave de Valor con el Cliente | de Clientes
de ¢ Disefio de e Para el ¢ Asistencia e Hombres
Indumentaria productos consumidor personal en y Mujeres
e Proveedores atractivos final: ropa los locales de un
de insumos e Produccion bebé con de venta de NSE
para la e VVenta en disefo, productos ABC1 de
produccion los confeccion, propios. Ciudad
¢ Proveedores diferentes telas, e Generacion Auténoma
de serigrafia, canales apliques e de de
corte y impresiones | propuestas Buenos
confeccion atractivos de ventas al Aires y
e Para el cliente Gran
cliente revendedor. Buenos
revendedor: | e Servicio Aires
productos automatizado
con alto en el caso
margen de del e-
rentabilidad commerce
Recursos Canales
Clave e Showrooms
¢ Disefios de la
atractivos Distribuidora
e | ocales e |ocales de
comerciales venta al
e Personal consumidor
e Marca final
Registrada e E-commerce
/ Pagina
Web.

compras

Estructura de Costos

e Inventario: telas, avios, corte y
confeccion, estampado, terminacion,
etiquetas y bolsas cristal y bolsas de

e Gastos de Personal
e Gastos de Locales Comerciales

Flujo de Ingresos

¢ Venta de ropa de bebé

¢ Venta de articulos para el
cuidado del bebé y la mama

¢ Venta de rodados para el bebé
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Plan de Implementacion

Al ser una empresa ya consolidada, para este caso de negocios no es necesario
efectuar algunas de las tareas ineludibles para comenzar una empresa desde

cero.

Lo dUnico que estableceremos es una nueva unidad de negocio dentro del sistema
de gestidn de la empresa para poder llevar un registro diferenciado respecto de la
actividad de la distribuidora.

A su vez, la empresa ya ha efectuado la inscripcion de la marca en el Registro de
Marcas y Patentes bajo Clase 25, Prendas de Vestir y Calzado y Clase 3, Articulos

de Tocador.

El objetivo del siguiente diagrama de Gantt, es mostrar cuales son las etapas
necesarias para la produccion de las temporadas e indicar el solapamiento que
existe entre las distintas temporadas al punto tal que al momento de lanzarse la

coleccién ya hay que comenzar a planificar la siguiente.

La Gerencia de Marketing y Producto estara a cargo del planeamiento de la
produccion y logistica de la cadena de produccién. Contara con la ayuda de la
Logistica de la Distribuidora para el movimiento de insumos, productos semi-

elaborados y productos elaborados.
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ACTIVIDAD Dec-18 Jan-19 Feb-19 Mar-19 Apr-19 May-19 Jun-19 Jul-19 Sep-19 Oct-19 Nov-19 Dec-19 Jan-20 Feb-20
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 13 14

Relevo de Tendencias
)| Adquisicion de Telas
‘3| Disefio de Prendas
" Molderia
1wl Adquisicion de Avios
=} Disefio de Etiquetas
& ler Muestra
Cortes de Tela a Estampar
Estampado
2da Muestra
Corte de Otras Telas

| Confeccion

'8 Adquisicién de Etiquetas y Mat de
Il Empaquetado

N Terminacion

a Lanzamiento de la primer Coleccion

Busqgueda Local Comercial y Empleados

5 Relevo de Tendencias

| Adquisicion de Telas

)| Disefio de Prendas

I Molderia

4l Adquisicion de Avios

cHl Disefio de Etiquetas

Y ler Muestra

Cortes de Tela a Estampar
Estampado

2da Muestra

Corte de Otras Telas

Confeccién

'8 Adquisicion de Etiquetas y Mat de
Il Empaquetado

Ll Terminacion

a Lanzamiento de la segunda Coleccion

Los lanzamientos de las temporadas se efectdan en Julio, para las Temporadas

Primavera/Verano y en Enero, para las Temporadas Otofio/Invierno.
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Inversion Necesaria

La inversion inicial proveniente de la reinversion de capitales propios del negocio
principal es de $3.2 millones de pesos, necesaria principalmente para poder

financiar el capital de trabajo preciso para efectuar la compra y produccién de la
primera temporada y la compra de los materiales necesarios para financiar parte

de la segunda temporada.

Dado que este caso representa una nueva linea de negocios dentro de una
empresa en marcha, la misma podria ser efectuada a medida que se va
necesitando financiar el capital de trabajo. Para efectos de la valuacion sin
embargo se estimo que la inversion inicial seria efectuada totalmente al momento

del inicio.

Los duefios de la distribuidora poseeran el 70% de la participacion de esta nueva
unidad de negocios dentro de la distribuidora. El 20% de la participacion estara en
manos del Gerente de Marketing y Producto y se le otorgara a la Disefiadora el
restante 10% como parte de una estrategia de retencion. En el caso de los ultimos
dos participantes recién podran vender sus acciones a los 5 afios del inicio de la

actividad.

Ademas se iniciard la busqueda de un préstamo contingente a las necesidades del

capital de trabajo.
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Conclusiones Finales

De lo desarrollado anteriormente podemos concluir que Battu, ropa para bebés,

tiene el potencial para ser un negocio exitoso.

Dentro de un mercado en el cual la mayoria de los competidores ofrece productos
mas simples en el rango etario de 0-9 meses la marca encuentra su competencia
diferenciadora, con disefios mas llamativos para satisfacer las necesidades mas

sofisticadas de nuestros consumidores.

A su vez, del plan de econémico se desprende que es un negocio atractivo, con un
gran potencial de crecimiento y con la posibilidad de expandirse a otras gamas de
productos de la misma industria, como por ejemplo, ropa para el bebé prenatal y la

mama embarazada.
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Anexos

Ventas

Ventas 2019 2020 2021 2022 2023
unidades 10893 33969 46875 48471 50139
Temporada Otofio/Invierno 2019 unidades

Total Temporada Otofio/Invierno 2019

Temporada Primavera/Verano 2020 unidades 10893 645

Total Temporada Primavera/Verano 2020 5,051,392 228,862

Temporada Otofio/Invierno 2020 unidades 11538

Total Temporada Otofio/Invierno 2020 6,336,305

Temporada Primavera/Verano 2021 unidades 21786 1290

Total Temporada Primavera/Verano 2021 10,102,784 457,724

Temporada Otofio/Invierno 2021 unidades 23076

Total Temporada Otofio/Invierno 2021 12,672,610

Temporada Primavera/Verano 2022 unidades 22509 1343

Total Temporada Primavera/Verano 2022 10,437,522 476,711

Temporada Otofio/Invierno 2022 unidades 23852

Total Temporada Otofio/Invierno 2022 13,097,080

Temporada Primavera/Verano 2023 unidades 23276 1396
Total Temporada Primavera/Verano 2023 10,792,673 495,698
Temporada Otofio/Invierno 2023 unidades 24672
Total Temporada Otofio/Invierno 2023 13,546,045
Temporada Primavera/Verano 2024 unidades 24071
Total Temporada Primavera/Verano 2024 11,161,080
Total Revendedores 5,051,392 16,667,951 23,567,855 24,366,463 25,202,824
Consumidores Finales unidades 1,920 12,040 15,960 26,950 27,370
Temporada Otofio/Invierno 2019 unidades

Total Temporada Otofio/Invierno 2019

Temporada Primavera/Verano 2020 unidades 1920 320

Total Temporada Primavera/Verano 2020 1,143,698 146,334

Temporada Otofio/Invierno 2020 unidades 4490

Total Temporada Otofio/Invierno 2020 3,189,253

Temporada Primavera/Verano 2021 unidades 7230 530

Total Temporada Primavera/Verano 2021 4,351,592 246,834

Temporada Otofio/Invierno 2021 unidades 7760

Total Temporada Otofio/Invierno 2021 5,518,112

Temporada Primavera/Verano 2022 unidades 7670 530

Total Temporada Primavera/Verano 2022 4,616,958 246,834

Temporada Otofio/Invierno 2022 unidades 13660

Total Temporada Otofio/Invierno 2022 9,714,083

Temporada Primavera/Verano 2023 unidades 12760 910
Total Temporada Primavera/Verano 2023 7,682,598 421,044
Temporada Otofio/Invierno 2023 unidades 13670
Total Temporada Otofio/Invierno 2023 9,724,370
Temporada Primavera/Verano 2024 unidades 12790
Total Temporada Primavera/Verano 2024 7,700,707

Total Consumidores Finales 1,143,698 7,687,179 10,381,904 17,643,515 17,846,120

6,195,090 24,355,130 42,009,979 43,048,944

Pag 41 de 43



Hernan Carvi - Trabajo de Graduacidn
“Desarrollo de Marca Propia en Distribuidora de Articulos para Bebes: Battu, Ropa para Bebés”

Costos y Gastos

Costos y Gastos

Costo de Ventas
Revendedores
Temporada Otofio/Invierno 2019

Total Temporada Otofio/Invierno 2019

Temporada Primavera/Verano 2020
Total Temporada Primavera/Verano 2020

Temporada Otofio/Invierno 2020
Total Temporada Otofio/Invierno 2020

Temporada Primavera/Verano 2021
Total Temporada Primavera/Verano 2021

Temporada Otofio/Invierno 2021
Total Temporada Otofio/Invierno 2021

Temporada Primavera/Verano 2022
Total Temporada Primavera/Verano 2022

Temporada Otofio/Invierno 2022
Total Temporada Otofio/Invierno 2022

Temporada Primavera/Verano 2023
Total Temporada Primavera/Verano 2023

Temporada Otofio/Invierno 2023
Total Temporada Otofio/Invierno 2023

Temporada Primavera/Verano 2024
Total Temporada Primavera/Verano 2024

unidades

unidades

unidades

unidades

unidades

unidades

unidades

unidades

unidades

unidades

2019 2020

10893 645
1,787,083 105,817

11538
1,932,116

21786
3,143,368

2021

1290
186,126

23076
4,023,859

22509
3,151,260

2022

1343
188,020

23852
4,112,389

23276
3,276,582

2023

1396
196,516

24672
4,165,148

24071
3,285,813

Total Revendedores

Consumidores Finales
Temporada Otofio/Invierno 2019
Total Temporada Otofio/Invierno 2019

Temporada Primavera/Verano 2020
Total Temporada Primavera/Verano 2020

Temporada Otofio/Invierno 2020
Total Temporada Otofio/Invierno 2020

Temporada Primavera/Verano 2021
Total Temporada Primavera/Verano 2021

Temporada Otofio/Invierno 2021
Total Temporada Otofio/Invierno 2021

Temporada Primavera/Verano 2022
Total Temporada Primavera/Verano 2022

Temporada Otofio/Invierno 2022
Total Temporada Otofio/Invierno 2022

Temporada Primavera/Verano 2023
Total Temporada Primavera/Verano 2023

Temporada Otofio/Invierno 2023
Total Temporada Otofio/Invierno 2023

Temporada Primavera/Verano 2024
Total Temporada Primavera/Verano 2024

Total Consumidores Finales

Total Costo de Ventas

unidades

unidades

unidades

unidades

unidades

unidades

unidades

unidades

unidades

unidades

1,787,083 5,181,302

1920 320
314,991 52,499

4490
751,881

7230
1,043,172

314,991 1,847,552

2,102,075

7,028,854

7,361,245

530
76,470

7760
1,353,144

7670
1,073,800

2,503,414

9,864,659

7,576,991

530
74,200

13660
2,355,158

12760
1,796,236

4,225,594

11,802,585

7,647,477

910
128,101

13670
2,307,781

12790
1,745,900

4,181,782

11,829,259
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Otros Gastos

Gerente de Marketing y Producto
Vendedores Local x 4
Vendedores Local x 4

Comisiones por Ventas

Total Gastos Laborales

Gastos de Administracion

HOSTING/PORTAL ECOMMERCE
PUBLICIDAD

TELEFONIA

INTERNET

POSNET

ALQUILER LOCAL

ENERGIA

GAS

AGUA

LIMPIEZA

Total Gastos de Administracion

Impuestos y Otros Gastos

Impuesto a los Ingresos Brutos
Donaciones

Otros

Total Impuestos y Otros Gastos

Base
Cargas
Base
Cargas
Base
Cargas
Base
Cargas

600,000
138,000
100,000

11,500

140,501
32,315

1,022,316

41,440
15,000
600

600

900
195,000
300

150

150

900
255,040

371,705

24,000
395,705

1,673,062

600,000
138,000
1,200,000
276,000

685,302
157,619

3,056,922

1,800
18,000
7,200
7,200
10,800
540,000
3,600
1,800
1,800
10,800
603,000

1,461,308
32,412
24,000

1,517,720

5,177,641

600,000
138,000
1,200,000
276,000
100,000
23,000
1,015,431
233,549

3,585,980

1,800
18,000
7,800
7,800
11,700
735,000
3,900
1,950
1,950
11,700
801,600

2,036,986
52,260
24,000

2,113,246

6,500,825

600,000
138,000
1,200,000
276,000
1,200,000
276,000
1,257,019
289,114

5,236,134

1,800
18,000
14,400
14,400
21,600

1,080,000

7,200

3,600

3,600
21,600

1,186,200

2,520,599
35,892
24,000

2,580,491

9,002,825

600,000
138,000
1,200,000
276,000
1,200,000
276,000
1,288,188
296,283

5,274,472

1,800
18,000
14,400
14,400
21,600

1,080,000

7,200

3,600

3,600
21,600

1,186,200

2,582,937
17,956
24,000

2,624,893

9,085,565

Total Costos y Gastos

3,775,136

12,206,495

16,365,485

20,805,410

20,914,823
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