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Resumen ejecutivo 

La industria del juguete es altamente ineficiente. Los juguetes son caros, los chicos 

se aburren rápido de ellos, quedan almacenados en muy buen estado ocupando 

placares y dormitorios, y la sensación es que nunca es suficiente.  

En Argentina la industria tiene un tamaño de 147 millones de dólares anuales, siendo 

menos del 1% del mercado global que es liderado por Estados Unidos.  

Malawi es un marketplace de juguetes, con triple impacto, que se integra con medios 

de pagos online y con las empresas de última milla para facilitarte la operación. A 

través de Malawi es posible generar el perfil de tu hijo para que con recomendaciones 

de expertos recibas consejos acerca de juguetes para cada etapa del desarrollo de tu 

hijo.  

Malawi promueve salir de un modelo de acumulación de juguetes a uno de 

sustitución, atacando así las ineficiencias de esta industria, donde un producto usado 

se puede pagar a un 30% del valor total nuevo. La tendencia hacia una economía 

colaborativa (Airbnb, Uber, otros) promueve estos modelos de negocios.  

Para su desembarco en Argentina se requiere una inversión de 230 KUSD, dando 

resultados positivos a partir del octavo mes y recuperando la inversión en el tercer 

año. Con una perpetuidad en el año 10 y una tasa de descuento del 40%, se obtiene 

un VAN de 278 KUSD. El modelo de negocio genera ingresos por comisión sobre el 

vendedor, por un modelo “fremium” por publicaciones destacadas, por un negocio 

financiero y por la venta de publicidad. Los últimos dos no están considerados en los 

financieros para hacer más ácido su análisis. 

Los escenarios financieros son con base en Argentina, país donde Malawi va a 

lanzarse para iterar y perfeccionar su plataforma. A partir del 2do año Malawi va a 

hacerlo en Estados Unidos. Este último es el mercado líder mundial de juguetes y es 

130 veces más grande que Argentina, lo que representa el principal atractivo de 

inversión para los socios e inversores, estimado en un VAN de 36M de USD. 
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El equipo emprendedor está formado por socios, diversos y especialistas, siendo 

uno de los atractivos más importantes del proyecto.  

Malawi ya realizó la validación de su idea y modelo de negocio, y se encuentra a la 

espera de un capital semilla que le permita lanzarse al mercado.  
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Introducción a Malawi 

Un día entre a casa y al mirar el living me abrumo la cantidad de juguetes que tenía 

mi hija de 2 años y medio, y lo poco que jugaba con algunos de ellos. Aún así nunca 

era suficiente porque el pedido por nuevos y más juguetes siempre estaba presente. 

Pensé en los que menos tienen y en lo bien que vendrían esos juguetes. También 

pensé en la corta vida útil que tienen esos juguetes para mi hija que tras poquísimo 

uso quedaban en el olvido, pero en excelente estado.  

Concluí que la industria del juguete era extremadamente ineficiente. Los juguetes son 

caros, los chicos se aburren rápido de ellos, quedan almacenados en muy buen 

estado ocupando placares y dormitorios, y la sensación es que nunca es suficiente.  

Malawi promueve salir de un modelo de acumulación a uno de sustitución. Con ello 

promueve que el usuario venda los juguetes que ya no usa y compre los que sí 

necesita para acompañar cada etapa de desarrollo de sus hijos. Con ello extender la 

vida útil de los juguetes y reducir el impacto medio ambiental generado por sus 

materiales, (plástico principalmente), generar impacto económico promoviendo un 

ingreso adicional en los hogares, y un impacto social favoreciendo el acceso a 

juguetes “premium” de los que menos tienen. 

 

Malawi tiene como objetivo principal generar conciencia y dejar una huella para las 

futuras generaciones, modificando hábitos de consumo y rompiendo paradigmas, a 

través de una economía colaborativa. Para su éxito identifica distintos segmentos de 

consumidor y distintas funcionalidades para el éxito del negocio. El nombre, Malawi, 
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deviene de uno de los países más pobres del planeta y busca concientizar sobre la 

asimetría del consumismo de países desarrollados, versus las necesidades más 

básicas que atraviesan otras sociedades o estratos. 

Malawi es un negocio de plataforma que invierte fuertemente en Marketing y 

Comunicación para construcción de marca y para aumentar la utilización del sitio, 

facilitando un sistema capaz de facilitar la gestión comercial de oferentes y 

demandantes. La plataforma se integra con las empresas de la última milla (Glovo, 

Uber, Rappi) para coordinar la entrega e incorpora sistemas de medios de pago 

virtuales para simplificar al máximo la experiencia de compra. Con ello podrías 

comprar un sábado de lluvia un nuevo juguete, usado pero de excelente estado, a 

precios super convenientes para que tu hijo juegue durante el día impulsado por 

disponer de un juguete nuevo para él y que explorará durante el día.  

 

Fuente: Cuadro de elaboración propia (equipo Malawi) 

Malawi cree que sin importar los vaivenes de la economía o clases sociales, el modelo 

es atractivo porque siempre habrá un segmento más vendedor que podrían ser 

aquellos que a través de otros canales siguen comprando juguetes nuevos, y otro 

segmento más comprador que busca hacer compras inteligentes. Entre estos dos 

segmentos se convergirá hacia un segmento que es quien únicamente vaya a 
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comprar y vender juguetes por la plataforma, adoptando a Malawi como un estilo y 

filosofía de vida.  

Por otro lado, está claro que cada vez estamos dispuestos a invertir menos tiempo en 

comprar ciertos bienes en tiendas físicas que nos demandan un esfuerzo de 

desplazamiento, y menos aún si eso no implica probarlo para que nos quede bien. En 

este sentido la estandarización de los juguetes es uno de sus assets, y será a través 

de un sistema de puntuación al usuario a través del cuál se obtendrán las garantías 

del estado del juguete. 

Hoy en Argentina, no existe una solución integral que permita realizar compras 

cómodamente y al mejor precio. Al menos, según un research del equipo fundador de 

Malawi, no existe una marca consolidada, ni aplicaciones disponibles de ningún tipo 

que brinden este servicio. 

 

Fuente: cuadro de elaboración propia (equipo Malawi) 

Por el contrario, en el canal tradicional son muchas las jugueterías que cierran 

anualmente y la Industria se enfrenta a los desafíos de no poder desarrollarse, y con 

problemas respecto a la producción local vs la importación en un país con 

inestabilidad de su moneda local. Este contexto pone en evidencia las ineficientes y 

debilidades del canal tradicional.  
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Mientras que en Argentina ya es posible utilizar Airbnb, Uber y utilizar modelos de car 

sharing, aún no existen economías colaborativas para los juguetes, siendo este un 

bien de gasto frecuente, corta vida útil, y alto almacenamiento.  

Según la Cámara Argentina de Comercio Electrónico (CACE)3, el 64% de los usuarios 

buscan precios y promociones a la hora de comprar online, el 54% busca comparar 

marcas, precios, tiendas y preguntar disponibilidad, y finalmente, el 56% buscan 

comparar un mismo producto o servicio entre distintos sitios. 

Fit con el emprendedor 

Malawi alcanzó el desarrollo de su MVP (producto mínimo viable) a través de 

diferentes fases y etapas de validación que respalda la idea del negocio. Esta etapa 

del proceso estuvo liderada por los socios fundadores (Juan Manuel Porcaro 

Licenciado en Marketing y Magister en Business Administration con amplia 

experiencia en el desarrollo de Marcas y campañas de Marketing, y Ventas; y Alvaro 

del Castillo Licenciado en Economía y Magister en Business Administration con 

amplia experiencia en Recursos Humanos y en las áreas de Administración y 

Finanzas). Como parte del equipo emprendedor para el desarrollo e implementación 

de cara al Go Live se incorporará a un CTO experto en desarrollo de software y 

sistemas, y a una experta en Marketing Digital y User Experience para el diseño y 

comunicación de la plataforma. Estas 4 personas gozarán de las capacidades para 

cubrir la ruta al mercado de Malawi y su primera etapa de asentamiento en el 

mercado. Se espera mucha capacidad de ejecución, tanto de la operación, como de 

lo comercial, como del desarrollo de la tecnología, dentro del equipo fundador. 

 

Presentación y evaluación de la Oportunidad de Negocio 
 
Idea de negocio 

Malawi es una solución digital (apps mobile y sitio web) para comprar y vender 

juguetes al mejor precio sin moverte de tu casa, desde la palma de tu mano, 

mejorando la experiencia del consumidor en tres aspectos: esfuerzo, tiempo y dinero. 

Todo ello generando un triple impacto: económico, social y medio ambiental. 

 

Oportunidad de negocio 
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Según un relevamiento hecho por la International Council of Toy Industries (ICTI) en 

su informe anual “Toy Markets in the World”, la venta mundial de juguetes en 2010 se 

estima en 83.300 millones de dólares con un crecimiento de 4,7% vs año anterior y 

su composición por país se da de la siguiente manera:  

 

 

    Cuadro de elaboración propia sobre el siguiente link:  
https://mercadosydatos.wordpress.com/2012/02/21/el-mercado-mundial-de-juguetes/ 

 

 

Malawi tiene como objetivo lanzarse y desarrollarse en Argentina con el objetivo de 

iterar y perfeccionarse durante el primer año, siguiedo una estrategia de mercado de 

prueba, pero con el objetivo final de desembarcar en USA. Tal como mencionamos 

anteriormente el modelo de plataforma presenta múltiples atractivos y sin dudas su 

facilidad para expandirse es una de ellas. Pensamos particularmente en USA porque 

tenemos las redes de contactos para desembarcar y las conversaciones avanzadas 

con ellos, y porque se trata del mercado más atractivo, representando el 26,3% del 

consumo global de juguetes, siendo casi x4 frente a su seguidor Japón que pesa un 

7,5%. Integran el top five China (6,9%), UK (5,4%) y Francia (4,9%). Estos 5 mercados 

alcanzan el 51% del mercado global de juguetes, en valores. Argentina es tan solo el 

0,2% con un mercado en valores de 147 millones de dólares. Estos son valores del 

mercado global en el 2010. 

En cuanto a la Argentina, hay unas 200 fábricas que producen localmente que 

emplean unas 10.000 personas. Los productos se comercializan a través de cerca de 

3.500 tiendas minoristas en todo el país y se calcula que se hacen cerca de 30.000 

https://mercadosydatos.wordpress.com/2012/02/21/el-mercado-mundial-de-juguetes
https://mercadosydatos.wordpress.com/2012/02/21/el-mercado-mundial-de-juguetes/
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donaciones de juguetes. Tal como podemos ver la oferta de jugueterías se encuentra 

atomizada siendo muchas las marcas en el país con sucursales de presencia regional 

y nacional: 

 

Fuente: 

http://www.funcex.org.br/material/redemercosul_bibliografia/biblioteca/ESTUDOS_ARGENTINA/ARG_76.pdf 

Según el mismo informe, las ventas en tiendas físicas se da principalmente a través 

de los siguientes canales: 44% en jugueterías y cadenas de jugueterías, 24% en 

Mayoristas, 9% en negocios para el hogar, y un 5% en otros.  

 
Cálculo de rentabilidad 
 

Los ingresos están dados por: 

 
• Fee por transacción  posteos gratis, se cobrará una comisión por la venta 

(10%) en concepto del servicio de plataforma y las comunicaciones asociadas 

• Freemium  para lograr publicaciones destacadas se abona un adicional 

para promover la rotación de productos en vendedores urgidos por colocación 

• Negocio financiero  en post de generar un circulo virtuoso de la 

plataforma, Malawi otorgará un descuento en la próxima compra para 

aquellos vendedores que no hayan retirado el dinero. Esto otorga a Malawi un 

negocio financiero por poder hacer plazos fijos con el dinero dentro del sitio 

• Publicidad  al alcanzar un volumen considerable de tráfico (2nd stage) con 

http://www.funcex.org.br/material/redemercosul_bibliografia/biblioteca/ESTUDOS_ARGENTINA/ARG_76.pdf
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cierta escala, se espera poder generar una venta de espacios por publicidad 

 
Los egresos están dados por: 

- Desarrollo de la tecnología (sueldos de developers y diseñadores o 

outsourcing de recursos). 

- Marketing. Posicionamiento online y offline de Malawi 

- Sueldos del equipo comercial, operaciones, administrativo, customer support, 
entro otros (detalles en apartado Financiero) 

 

 

Innovación de Producto 

La plataforma permite que compradores adquieran juguetes siguiendo filtros de 

búsqueda por categorías, la reputación del vendedor, y paguen por ellos a través de 

medios de pago digitales, e integra la logística de la última milla (a cargo del 

comprador) para recibir el producto. En cuanto al vendedor, cuenta con la plataforma 

para postear los juguetes cargando una descripción y precio, y al cobrar por la venta 

de ellos, Malawi retiene un 10% en concepto de comisión (alcanzado un importante 

tráfico de usuarios, existe la posibilidad de aumentar la comisión). Además, el 

vendedor se beneficia de las inversiones en Marketing On y Off line que realiza Malawi 

para aumentar la base de visitantes al sitio que también es accesible a través de un 

Mercado Libre.  

 

Los usuarios del sitio podrán registrar los perfiles de sus hijos como sexo y fecha de 
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nacimiento, con ello la plataforma acompañará el desarrollo de su hijo y sugerirá 

juguetes que lo estimulen en cada etapa a partir de información provista por pediatras 

y expertos varios en el target.  

A su vez se espera que los heavy users en un futuro cercano, ni bien compran 

juguetes nuevos los carguen en el sitio pre determinando una fecha de publicación 

asumiendo que llegará un momento en el cual los chicos se aburrirán de esos 

juguetes y querrán explorar otros. La posibilidad de pre determinar fecha de 

publicación también estará disponible para los compradores que entienden que 

después de un tiempo sus hijos demandarán otros juguetes. Este último caso expone 

mejor que otros la tendencia hacia digitalizar la oferta completamente. 

Si después de algún tiempo un juguete no rota y tuviese un valor bajo, se sugerirá al 

vendedor destinarlo al carrito de donaciones, a través del cual Malawi desarrolló un 

acuerdo con una ONG que colabora con barrios carenciados en situaciones 

vulnerables. Esto genera un doble beneficio en cuanto a la ayuda social y en cuanto 

a quitar de la casa un juguete obsoleto.  

Si bien Malawi nace y se desarrolla en Argentina, el modelo es replicable a otros 

países de la región fácilmente. Basta sólo con incorporar el inventario de aquellos 

jugadores que quieran vender online. 

 

 
Análisis de la industria y mercado objetivo 

 
La industria 

 
Contexto político, económico, social, tecnológico, ecológico y legal 

El análisis está principalmente basado en Argentina como país de lanzamiento y de 

validación de propuesta de valor. Intenta explicar también la manera en la que juega 

y se posiciona Malawi, justamente en un contexto inflacionario como el nuestro es 

beneficioso para el consumidor conseguir precios favorables ya que muchas veces 

por el desconocimiento del precio de las cosas se cae en tramposas promociones 

(2x1 o “segundo al 70%” son solo algunos de los ejemplos con los cuales los 

comercios ocultan o maquillan el precio de sus productos). 
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Contexto político: El contexto político es cambiante e inestable. Es probable que 

alternen las banderas políticas en el poder con frecuencia, aparejado con muchos 

cambios en las reglas de juego. Obviamente, en países emergentes como Argentina, 

la política siempre es un riesgo porque su inestabilidad tiene un impacto directo en las 

expectativas de mercado, las inversiones y el consumo, solo por nombrar algunas 

variables que pueden influir en el desarrollo de Malawi. Aun así los formadores de 

precios permanecen con mucho poder y son siempre difíciles de arbitrar. 

 
Contexto económico: El contexto económico suele intercalar fenómenos de 

inflación, recesión y estanflación permanentes que afectan al consumo. A su vez, la 

inestabilidad de los programas económicos y la fuerte influencia del resto del mundo 

en los mercados emergentes suele generar subas y bajas en las tasas de consumo. 

Todos estos fenómenos se traducen en una volatilidad de precios que hasta resulta 

difícil de ser controlada por los consumidores, y aprovechada por los formadores de 

precios que manejan márgenes casi ridículos. Es por esto que cualquier técnica que 

permita el ahorro en los gastos comunes de la población puede ser muy atractiva. 

 
Contexto social: Argentina cuenta con una pobreza estructural que ronda el 30%4 

con baja aceptación de la tecnología, fuera del sistema formal de consumo, viviendo 

en barrios de bajos recursos. La clase media, sin embargo, en el contexto de 

inestabilidad económica y política busca sostener sus estándares de vida en el ahorro 

del consumo, con la búsqueda de precios competitivos o nuevas plataformas que les 

permita mantener su calidad de vida. La distribución geográfica con áreas metropolitanas 

superpobladas cuenta con mucha oferta de jugueterías, lo que fomenta la competencia de 

precios. Por último mencionar que la sociedad a empezado a modificar sus comportamientos 

de compra, promoviendo un consumo responsable.  

 

4 Fuente: Informe del Observatorio de la Deuda Social de la UCA 

https://www.minutouno.com/notas/3053117-segun-la-uca-mas-del-30-los-argentinos-son-pobres 

 

 

Contexto tecnológico: Las jugueterías tradicionales todavía encuentran muchas 

dificultades para digitalizar sus canales de venta. Incluso, les es complejo cambiar la 

cultura empresarial para enfrentar los nuevos contextos y desafíos del mundo 

https://www.minutouno.com/notas/3053117-segun-la-uca-mas-del-30-los-argentinos-son-pobres
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moderno. Esto se debe principalmente a que los dueños tienen mucha antigüedad y 

son resistentes al cambio en una industria que tiende a ser tradicionalista y por 

herencia familiar. En este sentido la industria se encuentra retrasada a otras que 

lograron digitalizarse con mayor anticipación, como ser el turismo, los clasificados o los 

marketplace de tecnología o compra de electrodomésticos. En la Argentina el desarrollo de 

software esta dolarizado dado que las mayorías de las software factories trabajan para 

mercados externos y sus capacidades se encuentran a más del 90% con lo cual para 

conseguir recursos o desarrolladores hay que pagar a precios internacionales.  

 

Contexto ecológico: si bien en los últimos años la población ha empezado a tomar 

más conciencia respecto de los residuos generados, un informe del Banco Mundial 

estima que los desechos generados en el 2016 alcanzaron los 2.010 millones de toneladas y 

que si las cosas hacia 2050 no cambian, tendremos hasta un 70% más de residuos dado por 

la rápida urbanización y el crecimiento de la población. Los países que menos residuos 

generan hasta 0,49 kg/día, y los que más residuos generan superan el 1,5 kg/día. En América 

Latina, el ranking lo lidera Méjico con 1,16 kg/día, seguido por Chile 1,15, Argentina 1,14, 

República Dominicana 1,08 y por Brasil 1,04.  

Fuente: https://www.bbc.com/mundo/noticias-45755145 

 

Contexto legal: en materia legal destacar que durante los últimos años se ha dado 

un paso hacia adelante para el ecosistema emprendedor, facilitando las altas de las 

sociedades y los tiempos que ello requiere. En este sentido Malawi no encuentra 

cuestiones legales en el camino, pero si es de destacar que la falta de reglas claras 

representan una preocupación constante si se considera desde el punto de vista de 

medidas impositivas. 

 
 
5 Fuerzas de Porter 

1. Competidores: Rivalidad entre los competidores existentes 

 
 
Podríamos identificar a las jugueterías tradicionales como un competidor, sin embargo 

creemos en ello más como un partner con el que se pueden tener acuerdos 

estratégicos para que ellas mismas promuevan un consumo responsable haciendo 

https://www.bbc.com/mundo/noticias-45755145
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campañas en conjunto con Malawi. Con ello pueden promover que los padres sigan 

comprando nuevos juguetes pero que luego puedan recuperar a través de Malawi 

parte de lo invertido para seguir adquiriendo nuevos juguetes para sus hijos en las 

jugueterías, con ello pueden promover que los juguetes no terminen almacenados en 

placares.  

En cuanto a los competidores Digitales, quizás Mercado Libre sea hoy día el más 

fuerte, la ventaja competitiva de Malawi en este caso para por su especialización en 

el área y las recomendaciones de expertos que permiten al target primario (los padres) 

formar parte de una comunidad. Al estudiar las bondades de Mercado Libre, es 

interesante destacar que será importante para Malawi generar acuerdos con los 

bancos para tener planes de cuotas.  

 
2. Nuevos competidores: Amenaza de nuevos ingresos al sector 

 
 
Por otro lado es posible considerar que otros jugadores ingresen al sector con la 

misma propuesta que Malawi siendo que las barreras tecnológicas que se requieren 

son bajas. Quizás por ello sea relevante pegar primero y construir una propuesta de 

valor sólida y una marca con propósito. 

 
3. Compradores: Poder de negociación de Compradores 

 

Los compradores se encuentran atomizados y no concentran poder de negociación. 

Tienen el poder de elegir donde comprar, y Malawi hará los esfuerzos para que la 

propuesta de valor los seduzca para que alimenten el ciclo de compra / venta. 
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Fuente: 

http://www.funcex.org.br/material/redemercosul_bibliografia/biblioteca/ESTUDOS_ARGENTINA/ARG_76.pdf 

 
4. Proveedores: Poder de negociación de los Proveedores 

 
 
Malawi considera que entre sus principales proveedores se encuentra la tecnología y 

que por tal razón la tendrá inhouse dado que es parte del core busines, y los Bancos 

que proporcionarán financiación a través de las cuotas para los clientes. En materia 

de financiación también debemos de considerar prisma, mercadopago, 

mercadoenvios, rappi, ubber, globo, moova, que proporcionan servicios de payment 

gateway y/o logística respectivamente.    

 
5. Sustitutos: Amenaza de productos o servicios sustitutos 

 
 
El principal sustituto que encuentra Malawi es que los padres simplemente elijan no 

hacer nada con los juguetes que sus hijos no utilizan, o bien donar los juguetes o bien 

regalárselos a un primo o amigo cercano. Básicamente el sustituto en este caso es 

no capitalizar el valor del bien a través de Malawi. 

 
En definitiva, como conclusión del análisis de las 5 fuerzas de Porter, contamos con 

un escenario seductor para competir, con el desafío de avanzar con celeridad para 

posicionar a Malawi en el top of mind, logrando que sea mucho más complejo la 

entrada para un segundo jugador con la misma propuesta de valor. Las fuerzas 

http://www.funcex.org.br/material/redemercosul_bibliografia/biblioteca/ESTUDOS_ARGENTINA/ARG_76.pdf
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expuestas merecen ser consideradas en su totalidad como parte de la gestión del 

negocio pero no representan una limitación para el avance de la propuesta. 

 
Análisis FODA 

La siguiente tabla detalla las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas 

detectadas por el equipo de Malawi y que representan una visión del análisis 

interno y externo, clave para el planeamiento estratégico. 

 

 

 

FORTALEZAS  

• El negocio ataca una problemática atemporal, que es parte de la vida 

cotidiana de las personas. 

• Capacidades tecnológicas para capitalizar oportunidades complementarias de 

nuevas unidades de negocio 

• Los skills del equipo fundador, de perfiles diversos y complementarios (más 

adelante profundizaremos sobre cada uno de los perfiles) 

• El proyecto tiene un alto grado de avance en la validación de la propuesta de valor 

desarrollada con la metodología Lean Startup 

• El problema de “chicken and eggs” fue mitigado por el equipo, con la posibilidad de 

abrir ventas con más de 5.000 productos cargados en la plataforma 

• Redes de contacto con el ecosistema emprendedor en Argentina y en USA 

• Malawi cuenta con pediatras y psicopedagogas responsables de las 

recomendaciones a los padres 

 

OPORTUNIDADES 

 

• El ahorro, la reutilización y el cuidado del medio ambiente como una conciencia en 

aumento 

• No existen plataformas similares en la región  

•  La tasa de crecimiento de compras online, más aún en este perfil de productos que 

no requieren ser probados previamente 
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• Las cadenas menos desarrolladas no cuentan con puntos de venta online en la 

actualidad. 

• La desconfianza que existe por parte del consumidor respecto a la disparidad de 

precios para un mismo bien en distintas tiendas 

 

 

DEBILIDADES 

 

• La experiencia de Malawi puede verse afectada por fallas de las empresas de la 

última milla al delegar dentro de su modelo de negocio esta etapa del proceso 

• La experiencia de Malawi puede verse afectadas por fallas en la coordinación del 

vendedor en la entrega 

 

AMENAZAS 

 

• La barrera de entrada es baja porque la tecnología es fácil de replicar 

• Una empresa que se lance con la misma propuesta pero que intervenga en la 

logística para poner el producto en óptimas condiciones, lo envuelva o prepare lindo 

para la entrega, y asegure una mejor experiencia al comprador al recibir su pedido 

por un trato más cordial y amigable 

 

Lo descrito en el FODA nos lleva a pensar que, si bien hay aspectos del negocio por 

desarrollar, se evidencia una clara oportunidad para llevar adelante el mismo, 

apalancada en las fortalezas del equipo de trabajo y el conocimiento generado en este 

tiempo de prueba de la plataforma. 

 
 
 
Cadena de valor 

La cadena de valor expresa las actividades primarias y secundarias a desarrollar por 

Malawi para poder crearle valor a sus usuarios. 

 
 

 Cadena de valor de Malawi 
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La cadena de valor es una herramienta de análisis estratégico que ayuda a determinar 

la ventaja competitiva de la empresa. Con la cadena de valor se consigue examinar y 

dividir la compañía en sus actividades estratégicas más relevantes a fin de entender 

cómo funcionan los costos, las fuentes actuales y en qué radica la diferenciación. 

 
 

 
 

Fuente: equipo de Malawi. 

 

 

Dentro de las actividades primarias para la generación de beneficios y de valor para 

el usuario, se destacan: (1) Tecnología, Diseño y Experiencia: radica en el desarrollo 

de la plataforma y sus interfaces para que los usuarios pueden utilizar sin dificultes el 

sitio, también participa el equipo de User Experience que son los que mejor entienden 

la navegación por parte de los usuarios y lo que les resulta más amigable, (2) 

Marketing online y offline: esto forma parte de la estrategia de comunicación 

desarrollada y a implementar que de cara al lanzamiento tendrá activación BTL a 

través de exponer la idea en eventos, una parte de ATL en medios masivos de 

comunicación como podría ser espacios en radios (notas) – considerando que se trata 

de algo novedoso que ayuda a los padres a ahorrar en tiempos de crisis y que ayuda 

a educar a los hijos de una manera didáctica -, y por supuesto en marketing digital a 

través de medios afines al target como podrían ser instagram o facebook, (3) Juguetes 

cargados al lanzamiento: refiere al pre work de documentar en el sitio 5.000 juguetes 

https://economipedia.com/definiciones/ventaja-competitiva.html
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para generar el contenido necesario para ser relevante. Para ello se harán tomas con 

un fotógrafo experto en producto y se harán las descripciones con un experto en 

comunicación y un experto en psicopedagogía infantil, y por último se le asignará un 

precio super competitivo frente al mercado. El objetivo es que estas fotos, 

descripciones y precios sean una guía para futuros vendedores que tomarán 

referencias de productos y va a setear un estándar de lo que el sitio exige, (4) Expertos 

asociados, ONG donaciones, Logística: implica el cerrar los acuerdos específicos con 

cada una de las partes para el funcionamiento exitoso del sitio.  

En lo que respecta a las actividades de soporte identificamos las siguientes: (1) Aréas 

de Soporte: en donde encontramos las áreas de administración y finanzas, 

contabilidad, (2) Gestión de Talento: con lo que garantizamos tener un equipo con 

todas las capacidades técnicas y con una rica complementación, (3) Relación con 

Inversores: que estarán manteniendo las relaciones actuales y desarrollando lo 

necesario para futuras rondas de capital, (4) Post Venta (Atención al Usuario): 

asegurando que los usuarios queden satisfechos después de cada interacción que 

realicen a través del sitio para garantizar que la experiencia sea un éxito. 

 

 
FCE (Factores clave de éxito) 

Los siguientes son los factores clave de éxito. Son fundamentales para la 

sustentabilidad de Malawi. Como se describe, algunos ya son parte del MVP6 actual, 

y otros están en proceso de desarrollo, siendo importante su factibilidad de 

realización. 

 
● Cantidad y variedad de juguetes: Malawi ya cuenta con más de 50 juguetes 

cargados y de cara al lanzamiento formal va a hacerlo con cerca de 5.000 

juguetes para garantizar la experiencia. Dichos productos serán cargados con 

buena calidad de imagen, descripción específica y precios competitivos 

● Experiencia del usuario: la navegación debe ser intuitiva y amigable, y al 

mismo tiempo el usuario debe sentirse atraído por la propuesta y el 

posicionamiento de la Marca, esto es importante para el proceso de Malawi en 

la construcción de su Brand Book. 

● Partnerships: es importante para la propuesta de valor seleccionar una buena 
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ONG que de respuestas a las donaciones recibidas, lo mismo con los expertos 

que vamos a seleccionar para las recomendaciones de juguetes aptos para 

cada etapa del desarrollo del niño. A su vez la financiación para tener acuerdos 

con bancos y/o tarjetas, y las empresas de la última milla 

● Cross Selling & Up Selling: si bien son funciones de la venta, la inteligencia 

artificial que se requiere es importante tanto para generar valor para el usuario 

como para la generación de beneficios para el sitio. 

 
 

 
 
Mercado objetivo 

 
Segmento de clientes 

Dado que se trata de una plataforma tecnológica, resulta interesante abordar esta 

temática entendiendo cuáles son las etapas de adopción frente a las innovaciones 

tecnológicas de consumos en internet, más aún, en una Industria extremadamente 

tradicional como es la de los Juguetes.  

En esta sección describimos cuáles son, teniendo en cuenta el tipo de servicio que 

ofrecemos, las características de los segmentos y cómo se componen. 
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6 MVP: Minimun Viable Product. Concepto introducido en la industria digital por Eric Ries en Lean 

Startup. https://es.wikipedia.org/wiki/Producto_viable_m%C3%ADnimo 

Gráfico representativo de participación por tipo de segmento de adopción del producto 

 

 

Fuente: On Digital Marketing https://ondigitalmarketing.com/learn/odm/foundations/5-customer-segments-technology-adoption/ 

 

Innovadores7: Suelen ser personas jóvenes que adoptan cualquier tecnología nueva 

en el momento del lanzamiento, solo por el hecho de probar una nueva experiencia y 

recolectar aprendizajes. Los motiva haber probado todo. Pueden ser buenos 

influencers si la primera experiencia resulta buena. 

Suelen ser jóvenes, profesionales, generalmente trabajando en industrias de 

vanguardia, con conocimiento tecnológico, y con un entorno de amigos que 

frecuentan eventos de tecnología. Están al tanto de las nuevas tendencias, nuevos 

modelos de negocio de nuevas startups, y suelen seguir a las empresas innovadoras 

de primer mundo. Viven en Buenos Aires. 

 
Early adopters: Acostumbrados a usar internet para cosas cotidianas en grandes 

centros urbanos (especialmente Buenos Aires) donde la oferta de aplicaciones y de 

servicios por internet suele ser amplia. Utilizan servicios de delivery cotidianamente y 

suelen comprar cosas, ropa y viajes por internet desde hace muchos años. Se espera 

que este segmento sea la palanca para el crecimiento de Malawi en su primer año de 

vida. 

https://es.wikipedia.org/wiki/Producto_viable_m%C3%ADnimo
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7 Interaction Design Foundation: 

https://www.interaction-design.org/literature/article/understanding-early-adopters-and-customer-adopti 

on-patterns 

 

 

Mayoría Precoz (foco para el desarrollo de Malawi): consideramos que en esta 

etapa va a ingresar el flujo mayor de usuarios en donde obtendremos el crecimiento 

exponencial de la plataforma y posicionándola en el mercado. Para su estimación 

obtuvimos información a través de Google Ads para entender que cantidad de 

búsquedas se hacían mensualmente entorno a la industria del juguete, con ello se 

alcanzan a por mes a 1.006.716 personas, o su equivalente anual de 12.080.592 en 

la Argentina. Utilizamos Google Ads porque creemos que el tamaño de mercado para 

Malawi es el mercado de internet, y es la mejor manera de no caer en la falsa ilusión 

de calcular el mercado total que incluiría las tiendas minoristas. Sobre este mercado 

anual de 12 millones de personas apuntamos a desarrollar nuestra demanda, 

tomando una participación de mercado que veremos en módulos más adelante.  

 

 

Fuente: base de consulta personal elaborada por Malawi 

 
Geográfico: 

● Argentina 

● Centros urbanos, grandes y medianas ciudades. 

 

https://www.interaction-design.org/literature/article/understanding-early-adopters-and-customer-adoption-patterns
https://www.interaction-design.org/literature/article/understanding-early-adopters-and-customer-adoption-patterns
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Demográfica: 

● Padres en pareja o solteros 

● Entre 25 y 40 años (target primario, si bien es más amplio es sobre el target 

que construiremos los mensajes, aquellos fueran construyen sobre el 

aspiracional y el “wanna be”) 

 

Estatus socioeconómico:  

• ABC amplio (personas con acceso a internet y bancarizadas) 

 
Psicográfica: 

● Intereses: soluciones digitales para optimización de lo cotidiano. 

● Estilo de vida: utiliza mucho tiempo de su vida en el trabajo o en la casa, 

consientes del medio ambiente y en la búsqueda de hacer compras más 

inteligentes 

 
Conductual 

● Búsqueda del beneficio: Comparación de precios para ahorrar dinero y/o 

búsqueda de la comodidad (por falta de tiempo). 

Tensiones 

• Para explicar las tensiones del público objetivo nos hemos apalancado sobre el 

modelo de “I wish”, “I love” and “I hate” que mejor explica las tensiones sufridas 

por el target primario que son los padres que realizará la compra para sus hijos. 

Los mismos fueron recabados como “verbatims” luego de entrevistas en 

profundidad: 

o I WISH: “Desearía poder comprar a mis hijos los juguetes que me pide” 

o I LOVE: “Amo ver su sonrisa cuando les doy un nuevo juguete” 

o I HATE: “No me agrada que con todos los juguetes que tiene me diga 

que ya le aburren”  
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Fuente: cuadro de elaboración propia (equipo Malawi) 

 
Mayoría tardía: Consideramos que se trata de un segmento parecido en la 

clasificación a la mayoría precoz, con la sola diferencia que aún no realizó compras 

por internet, y entonces es más reacio a hacerlo con Malawi. Es de esperar que 

puedan entrar en algunos años, a medida que logren entrar a internet. Es por eso que 

no los tenemos en cuenta a la hora de dimensionar el mercado, ni tampoco el 

crecimiento de los primeros años de vida de Malwi. 

 
Rezagados: Son aquellos clientes que podrían llegar a Malawi en algunos años por 

el ascenso social, o simplemente por la llegada de la tecnología mobile y la 

penetración de la bancarización y las tarjetas de crédito a clases bajas. Es por esto 

que también son descartados a la hora de dimensionar el mercado objetivo de Malawi. 

 

A los fines de simplificar lo expuesto hemos definido un criterio para segmentar 

nuestro público objetivo dentro de Malawi que identificamos de la siguiente manera: 

• COOL MUMS: tienen muchos juguetes para vender y valoran a los referentes y 

expertos que dan consejos para las etapas de crecimiento que atraviesan sus 

hijos. Posiblemente este segmento sea quien alimenta de los mejores juguetes 
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la plataforma. 

• RATIONAL: buscan precio y valoran comprar con el crédito de una venta 

• IMPACT: conciencia en la reutilización de juguetes, y valoran la posibilidad de 

donar, y de encontrar un sitio donde priorizar la compra de juguetes elaborados 

con materiales nobles y a su vez vender luego de un tiempo. 

 

 

Source: Fuente de elaboración propia de Malawi 

 

Arquetipos de Personas 

Desde Malawi trabajamos profundamente en identificar los arquetipos porque 

entendemos que es entendiendo a ello que podemos generar un lenguaje y una 

propuesta de valor más específica. Para ello identificamos los siguientes 

comportamientos: 

• TRINI: es una mujer profesional, casada, que tiene 3 hijos. Prepara sus 

desayunos y planifica las cenas. Es una mujer práctica, con buen manejo de 

internet (compra/venta) y desde la oficina resuelve muchos temas de la 

organización de sus hijos. 

• SOLE: es ama de casa, casada y tiene 1 hijo. Se ocupa de renovar los 

juguetes de sus hijos para que aprendan y exploren cosas nuevas. Es muy 

consiente de la economía del hogar, y esta atenta a ofertas. No se tienta 

fácilmente. 
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Fuente: cuadro de elaboración propia (equipo Malawi) 

 

• MILI: es millenial, profesional y soltera. Tiene un buen celular y resuelve muchas 

cuestiones con las apps. Tiene gran conciencia del medio ambiente, elige que compra y a 

quien le compra. No le interesa tener muchos juguetes, vive en un mono ambiente en 

Colegiales. 

• GONZA: tiene 36, profesional y soltero. Tiene pocos juguetes en su casa. Tiene la plata 

justa para su alquiler, colegios y otros gastos. Busca hacer compras inteligentes. Poco pero 

bueno para acompañar el crecimiento de sus hijos. 

 

Si algo encuentran en común los cuatro arquetipos de personas es que pertenecen a lo que 

Google identifica como la Generación “C”, que no es una edad sino una actitud y un mindset. 

Esta generación lleva la “C” por estar conectada, por crear contenido y por su involucramiento 

con la comunidad. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: https://www.thinkwithgoogle.com/consumer-insights/introducing-gen-c-the-youtube-

generation/ 

https://www.thinkwithgoogle.com/consumer-insights/introducing-gen-c-the-youtube-generation/
https://www.thinkwithgoogle.com/consumer-insights/introducing-gen-c-the-youtube-generation/


 

30  

Mapa de empatía 

El siguiente diagrama de empatía describe el perfil del cliente target del segmento 

principal. 

 
Mapa de empatía de los clientes de Malawi 
 

 
 
 
Fuente del gráfico: desarrollado por el equipo de Malawi. 

 

 

El mapa de empatía es un formato que busca describir el cliente ideal de una empresa por 

medio de análisis de 6 aspectos, relacionados a los sentimientos del ser humano. Puede 

ser realizado a partir de preguntas que ayudan a entender a conocer el cliente y como 

relacionarse con él. La finalidad es entender mejor al público objetivo. 

El mapa de empatía fue de ayuda para el armado de arquetipos y segmentos previamente 

expuestos, pero sobre todo para trabajar sobre la propuesta de valor de Malawi, que 

expondremos en el punto a continuación. 

Propuesta de valor, el modelo de negocio y la ventaja 

competitiva 

 
En respuesta al mapa de empatía se desarrolló la siguiente propuesta de valor. MALAWI 

es un market place de juguetes con certificación de triple impacto e integrado 
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logísticamente con plataformas logísticas para garantizar la entrega inmediata (Glovo, 

Rappi, Pedidos Ya, mercadoenvíos, entre otros). Malawi es una plataforma en donde se 

pueden comprar o vender juguetes sin moverte de tu casa y de una manera muy sencilla 

en donde públicas fotos de tus juguetes, una breve descripción de los mismos, colocas un 

precio y a través de la reputación que tienen los usuarios podes identificar con quien te 

gustaría llevar adelante la transacción.  

Malawi tiene contenido específico para el sector ya que si tenes un hijo podes cargar su 

perfil identificando edad, sexo y gustos/preferencias, fecha de cumpleaños y un grupo de 

expertos te hará recomendaciones de los mejores juguetes para estimular cada etapa del 

desarrollo de tu hijo.  

La idea se sustenta sobre un mercado que es sumamente ineficiente, dado que los padres 

compran una gran cantidad de juguetes, los hijos de aburren rápido de ellos, quedan en 

excelente estado y no son reutilizados. En la actualidad los millenials representan el 25% 

de la población y el consumo responsable es crítico para ellos, en una industria en donde 

el 70% de los componentes son plásticos generando grandes impactos en el medio 

ambiente.  

En el futuro un “heavy user” si comprará un juguete nuevo automáticamente va a tomar 

fotos del producto y cargar la descripción y predeterminar en cuanto tiempo quiere que el 

juguete se publique, entendiendo que los juguetes cumplen una etapa en la vida de cada 

chico y que compartirlo (venderlo) con otros chicos es importante para favorecer el acceso 

de los que menos tienen (impacto social), para hacerse un ingreso extra (impacto 

económico) y para evitar desecharlo (impacto medio ambiental) extendiendo su vida de 

utilización.  

Como beneficio adicional cabe destacar que es una plataforma fácilmente escalable dado 

que el sitio se abre con 5.000 juguetes que tengo en mi casa y con los que planeo setear 

un estándar para el usuario en lo que refiere a gama de precios, calidad de las imágenes 

y calidad de la descripción. A su vez Malawi permite buscar por categorías, por zona 

(cercanía), entre otras variables. A la hora de comprar la reputación de los usuarios tiene 

estrellas dado por su historial que también se vincula con redes sociales para conocer su 

perfil y conocer mejor con quien se está relacionando.  

La propuesta radica en comprar y vender juguetes sin moverte de tu casa, de la mejor 

calidad, con todos los medios de pago y con una logística integrada, orientada a los 
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segmentos previamente explicados. 

El objetivo de la plataforma es de escala global a través de un crecimiento exponencial, 

generando creación de valor para los accionistas pero con un marcado propósito por 

extender la vida útil de los juguetes y concientizar respecto del consumo responsable. Si 

bien los beneficios vamos a exponerlos más adelante para el accionista, el genuino 

propósito por generar un triple impacto formará parte del éxito de la propuesta de valor y 

del posicionamiento de Malawi. 

La plataforma es un modelo de negocio que crea valor a partir de facilitar la interacción 

directa entre los usuarios. La idea es reducir los esfuerzos, reducir la ineficiencia de la 

industria, y mejorar los costos de participación sin moverse de tu casa y garantizando los 

mejores precios de mercado en términos de “value for money”, y hacerlo con interacciones 

a redes sociales para facilitar la autentificación. 

 
En cuanto a las estrategias de crecimiento de la red la idea es poder utilizar cada una de 

ellas pero en diferentes estadíos del negocio como por ejemplo: 

a) Follow de rabbit: generar una comunidad pequeña pero eficiente que permita iterar 

y mejorar las versiones disponibles del sitio en donde la experiencia del usuario sea 

superadora para luego buscar la escala. Podría darse que nuestro mercado de 

prueba sea únicamente Capital y Gran Buenos Aires antes de dar el salto a otras 

provincias o países. 

b) Piggyback: la idea es asociar al sitio con la plataforma de Mercado Libre para que 

los usuarios que ingresen buscando un juguete especifico por la tienda online más 

importante de Argentina luego accedan al sitio de Upalupa. 

c) Seeding: haremos fuertes inversión en Marketing Digital para tomar el mayor redito 

posible del digital marketing funnel e iremos aprendiendo de los mensajes de mayor 

impacto 

d) Marquee: la credibilidad podría estar dada por las asociaciones con medios de pago, 

con medios logísticos de la última milla, por la posibilidad de donar juguetes 

gratuitamente a una ONG de renombre, o bien por generarle un usuario y 

administrarle la cuenta a una instagramer del target o trend setter que nos ayude en 

la difusión del sitio (ex: Maru Botana, Pampita, entre otras). 

e) Single side: la idea del negocio es ser relevantes y construir valor y posicionamiento 

marcario desde la compra venta de juguetes. En la visión existe la posibilidad de 

incorporar otras unidades de negocios como ropa, u otros productos afines al target. 
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Fuente: estrategias de crecimiento: https://knowledge.insead.edu/blog/insead-blog/eight-ways-

to-launch-a-successful-platform-business-4834 

 
La idea es poder lograr la monetización de la plataforma de la siguiente manera: 

• Fee por transacción: se paga una comisión sujeta a la operación, no disuade a los 

usuarios de unirse a la plataforma. La comisión se le cobra a quien vende, por 

ejemplo ante una venta de un producto de $500 se cobrará una comisión del 10% 

equivalente a $50, y se le otorgarán al vendedor $450 netos. El comprador por su 

parte abonará $500 más el adicional por la logística de las plataformas de la “última 

milla”. 

• Fee por disponibilizar aplicaciones (“freemium”): pack básico para postear gratis y 

luego abonas un extra si queres el Premium con algunas funcionalidades para 

publicaciones destacadas en caso quieras vender rápidamente tus juguetes. 

• Negocio Financiero: se premiará a los usuarios que no retiran el dinero de una venta 

evitando cobrarles la comisión. Esto incentivará a que reutilicen el dinero en un 

futuro cercano y así aumente el número de transacciones del sitio. En lo que refiere 

al ingreso de Malawi la idea es mover ese capital inmovilizado y generar una renta 

financiera.  

En algunas plazas o provincias se podría omitir el fee por transacción durante las primeras 

transacciones en pos de estimular su utilización.  

Para incentivar la adhesión de nuevos usuarios, y apalancados sobre el poder de el boca 

en boca, premiaremos a aquellos usuarios que recomienden la plataforma a otros usuarios 

con un ingreso extra de $100; siendo este un incentivo bastante utilizado por las 

plataformas.  

 

El modelo planteado ofrece claras ventajas competitivas apalancadas por las sinergias de 

las alianzas y la solución tecnológica. Esto queda de manifiesto tras estudiar los 

competidores del mercado local: 

 

• Mercado Libre / OLX: es infinitamente amplia su oferta de productos y no construye 

una comunidad afín al target. Si bien el sitio ofrece una enorme cantidad de juguetes 

nuevos y usados, no responde al posicionamiento de Malawi que a través de su 

comunidad recibe recomendaciones de expertos para el desarrollo de cada etapa 

https://knowledge.insead.edu/blog/insead-blog/eight-ways-to-launch-a-successful-platform-business-4834
https://knowledge.insead.edu/blog/insead-blog/eight-ways-to-launch-a-successful-platform-business-4834
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del crecimiento de los hijos y las posibilidades de donación. Consideramos a 

Mercado Libre bajo el termino de COOPETITION, termino cada vez más utilizado 

en los modelos de plataforma y que expondremos a continuación. Por un lado es un 

competidor desde la óptica de la venta de juguetes pero por otro lado es de 

cooperación dado que a partir de una búsqueda generada en Mercado Libre 

podemos derivar al usuario a la plataforma de Malawi. En este sentido, buscamos 

capitalizar el caudal de clientes cautivos que tiene dicho competidor. 

 

Fuente: definición de “coopetition” https://es.wikipedia.org/wiki/Coopetici%C3%B3n 

  

• Pick a Toy: es un emprendimiento local que tiene un modelo de suscripción a través 

del cual al usuario le entregan 4 juguetes por mes y que se los van cambiando. 

Luego de hablar con los fundadores, concluyeron que su modelo presenta graves 

inconvenientes porque se trata de un e-commerce, ellos hacen el almacenamiento 

de los stocks y tienen un alto costo de capital inmovilizado en juguetes, además de 

una limitante muy grande para escalar su negocio a otros mercados. Lo útil para 

Malawi es que validaron el mercado y encuentran interés por los usuarios a un 

modelo que tienda a la sustitución o colaboración, y se aleje del almacenamiento de 

juguetes. 

• Canales de Venta Físicos (Tradicionales): estos son más bien competidores por la 

restricción de presupuesto pero que no estamos considerado como parte de la 

estimación de la demanda porque nuestro foco esta puesto sobre los usuarios 

digitalizados o que realizan compras por internet. De cara hacia la omnicanalidad, 

estas tiendas han desarrollado sus e-commerce pero siguen vendiendo full Price y 

ante los cambios de hábitos de los consumidores hacia un impacto medio ambiental, 

cada vez tienen menos compradores. 

 

 

 

 

 

 

 

 

https://es.wikipedia.org/wiki/Coopetici%C3%B3n
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Canvas Business Model 

El siguiente es el diagrama de canvas business model que describe el modelo de 

negocios de Malawi de una manera sencilla y práctica.  

 

 

Fuente gráfico: elaboración propia del equipo de Malawi 

 

 

El modelo de negocio es conocido en los formatos de marketplaces digitales, y tiene 

sustento en experiencias de otras industrias, al igual que las fuentes de ingreso. 

Malawi es un proyecto desafiante desde el desarrollo de la tecnología, la optimización 

del marketing digital y las alianzas. Estas tres patas conforman el cóctel especial para 

el desarrollo y el éxito del proyecto. 

 
El modelo canvas representa de forma visual y ágil el modelo de negocio de Malawi. 

Los puntos son desarrollados a lo largo del documento en sus diferentes apartados 

para cada una de las categorías: Partners clave, Actividades Clave, Propuesta de 

Valor, Relación con clientes, Canales de comunicación y distribución, Segmento de 

clientes, Estructura de costos e Ingresos. 
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Modelo de negocio 

Al tratarse de un modelo de marketplace transaccional, Malawi espera tener sus 

mayores ingresos generados a partir de la comisión a los vendedores que vendan sus 

productos a través de la plataforma. El modelo es conocido en internet, y el más 

utilizado por este tipo de propuestas. Por ejemplo, las grandes compañías de 

Latinoamérica como despegar.com y MercadoLibre, lo utilizan, al cobrar comisión 

sobre las ventas a sus proveedores, siendo una plataforma gratuita para los clientes. 

 
El modelo por comisión permite darle al negocio la posibilidad de crecer de forma 

variable, a medida que aumentan las ventas, sin limitar el profit de Malawi a futuro. 

Además, no genera un riesgo con costos fijos para el vendedor, quién solo comparte 

parte de la ganancia con Malawi en caso de realizar ventas. 

 

Propuesta de valor por “customer segments” 

A lo largo del trabajo hemos expuesto los segmentos y sus características, vamos a 

continuación a exponer mejor la propuesta de valor para cada uno de ellos: 

• COOL MUMS: la propuesta para ellas es que pueden vender sus juguetes de 

una manera fácil y rápida. Para ellas brindaremos un buzón de consultas para 

solicitar un fotógrafo a domicilio para que realice las tomas de sus juguetes y 

una experta en comunicación para que haga la descripción de los mismos. Este 

servicio busca promover que este segmento venda la gran cantidad, y en 

excelente estdo, de juguetes que dispone. Consideramos que se tratará de la 

principal fuente de juguetes “premium”. Este segmento valora la opinión de los 

expertos a la hora de comprar juguetes.  

• RATIONAL: para ellas la propuesta es comprar juguetes en óptimas 

condiciones al casi 30% del valor de mercado, y además exploramos la 

posibilidad de no cobrarles la comisión por una venta si no retiran el dinero y lo 

mantienen en su billetera virtual para realizar una próxima compra en los 

siguientes 90 días 

• IMPACT: este segmento valora la posibilidad de comprar y vender juguetes sin 

necesidad de almacenar, tienen conciencia medio ambiental y valoran la 
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colaboración y la democratización del juguete para los que menos tienen. Ellas 

valoran la reputación de los usuarios y buscan juguetes con materiales nobles.  

Para atacar dichos segmentos la propuesta radica en el desarrollo del sitio web y la 

posibilidad de acceder también a través de una aplicación mobile. Malawi busca 

generar una experiencia superadora para el usuario y que el mismo se identifique con 

el propósito de triple impacto de Malawi. El sitio ofrece una amplio surtido y calidad de 

juguetes a precio super convenientes; y asociaciones con expertos, ONG para 

donaciones, empresas de ultima milla y medios de pago para que la experiencia brinde 

una solución integral. 

 
 
Otras soluciones en el mundo 

Describimos a continuación algunas soluciones digitales desarrolladas en diferentes 

lugares del mundo, especialmente en los países desarrollados de occidente, lo que 

ayuda a validar la propuesta de valor, y la necesidad de los usuarios. 

Kidizen 

https://kidizen.com  

Is the parent to parent community for buying, sharing, and selling kidstyle. 

Total Funding Amount of $5.1 millions. 

CB Rank (Company) 14,087 

Founded in 2010 

Last Funding Type: Series A 

Fuente: https://www.crunchbase.com/organization/itizen#section-overview 

 
 
Toycycle 

https://toy-cycle.org/ 

Is your home overflowing with toys? Reclaim your space with the TOYCYCLE app. It's 
like a collective toy lending library–with no due dates! 

CB Rank (Company) 174,671 

Founded in 2018 

Fuente: https://www.crunchbase.com/organization/toy-cycle 

https://kidizen.com/
https://www.crunchbase.com/organization/itizen#section-overview
https://toy-cycle.org/
https://www.crunchbase.com/organization/toy-cycle
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fiddlepiddle 

https://fiddlepiddle.com/ 
Toys marketplace 

 

Pick a Toy en Argentina 
 https://pickatoy.net/ 

Es una tienda online de ALQUILER de juguetes didácticos para niños de 6 

meses a 3 años. Se trata de un modelo de suscripción anual y los padres 

reciben 4 juguetes nuevos por mes. 

 

Los proyectos presentados como casos de éxito en el resto del mundo son solo los 

más relevantes de Occidente y comprueban el desarrollo de soluciones que atacan la 

necesidad. Malawi toma parte de estas propuestas de valor y las adapta para el 

desarrollo de su propuesta de valor. 

A su vez, está claro, que los capitales de inversión de riesgo apoyan estas iniciativas 

y validan con su dinero los modelos de negocio que proponen estas plataformas, muy 

similares a los de Malawi. 

En cuanto al “exit path” los negocios de Marketplace promedian los 7 años (ver fuente) 

y creo que podríamos considerar 5 años para la venta de la compañía a un jugador 

más grande como Amazon en Estados Unidos, Mercado Libre en Argentina, o una 

juguetería de escala internacional como podría ser Toy “R” Us. 

Fuente: https://about.crunchbase.com/blog/startup-exit/  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

https://fiddlepiddle.com/
https://fiddlepiddle.com/
https://pickatoy.net/
https://about.crunchbase.com/blog/startup-exit/
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Market Fit 

 

Validación 

Para llevar adelante la validación de las hipótesis respecto a la idea del negocio, 

aplicamos distintas metodologías y distintos alcances.  

Por un lado, hicimos 10 encuestas a jugueterías de barrio para entender un poco mejor la 

demanda, tickets promedios, frecuencia de consumo y otras variables. Con ello validamos 

también que las jugueterías de barrio tienen puntos de dolor como la inmovilización de 

stocks, la competitividad con otros canales, y que, si bien hay fechas claves con una 

marcada demanda como podrían ser Reyes, la Vuelta al Cole, Día del Niño y Navidad, 

aun así la demanda esta desestacionalizada con una demanda constante durante el año.  

 

 

 

Por otro lado, hicimos una encuesta al target a través de SurveyMonkey en donde 

trabajamos sobre una muestra de 139 personas y obtuvimos resultados auspiciosos que 

validaban la oportunidad y la propuesta de Malawi: 
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Otras de las cosas que hicimos para validar el Market Fit fue desarrollar anuncios en 

Instagram y Facebook para captar el interés de la audiencia y ver la repercusión. Cuando 

los usuarios ingresaban a través de los anuncios, eran redirigidos a la landing page de 

Malawi (en el anuncio figura Upa-Lupa porque era el primer nombre que le habíamos dado 

a la idea del negocio). 
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Accediendo a la landing page el usuario se encontraba con la siguiente información. En 

el sitio cargamos cerca de 100 juguetes lo que nos permitió ver los resultados y el interés  

 

 

 

entorno a la posibilidad de comprar juguetes usados. Para tal fin, nosotros como 

administradores fuimos lo únicos vendedores, queríamos validar el interés por la compra,  
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y se concluía dejando tus datos de contacto para coordinar la entrega de manera personal 

y el pago en efectivo. Esto nos permitió estar cerca de los consumidores y efectivamente  

 

 

 

validar el interés. Nos hicimos de los contactos y nos comprometimos a mantenerlos 
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informados respecto a los avances del proyecto de cara al lanzamiento formal.  

  

Lean Startup 

El equipo de Malawi cuenta con experiencia en la implementación de la metodología 

Lean Startup, desarrollada para el mundo digital por Eric Ries en su libro “Lean 

Startup” del año 2011, lo que fue luego base para la mayoría de la bibliografía de los 

referentes de Product Management y fundadores de startups en Silicon Valley y en 

todo el mundo. 

 
De forma sencilla podemos decir que la metodología trata de validar ideas al menor 

costo posible, utilizando el esfuerzo de desarrollo de software para ideas o features 

que necesariamente den valor para el usuario. Es por eso, que las técnicas acercadas 

introducen un paradigma que intenta validar valor y demanda de cada iteración del 

producto, de ser posible, antes de gastar tiempo y dinero en código. 

 
Si bien Lean Startup en su primer enfoque está pensado especialmente para 

compañías en estadio de lanzamiento de producto (incluso antes de poder lograr su 

Product Market Fit), muchos autores fueron desarrollando a lo largo de estos años 

muchos conceptos similares para compañías en estadio de optimización de su 

producto o de gran crecimiento. Un ejemplo es Marty Cagan en su libro “Inspired, How 

to create tech products that customer love” del año 2018. 

 
El siguiente gráfico representa la metodología en diferentes momentos del desarrollo 

de un producto. Aunque de forma muy sencilla se trata de un ciclo lean en el que se 

puedan construir prototipos o productos (MVPs) que puedan recolectar aprendizajes 

de la forma más barata posible, para poder iterar en etapas tempranas. 
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Fuente gráfico: David Landis, Digital Agency QMD Paris. Tomado a modo de representación de la metodología Lean Startup en 

los diferentes estadíos de un proyecto. 

 

Lean startup en Malawi 

 
Prototipos iniciales 

En la primer etapa, antes de construir las apps para los usuarios finales, el equipo de 

Malawi prototipará en marvelapp30 una primera versión mobile del producto para poder 

testear la UX (User Experience) con pruebas de usuario entre amigos y familiares. 

 
MVP (Minimun Viable Product) 

Una vez iterados los prototipos presentados en la sección anterior, será necesario 

lanzar un MVP al mercado. Una primera versión desarrollada en iOS, publicada en el 

store de Apple, pública para usuarios, con las mínimas funcionalidades posibles para 

probar la propuesta de valor inicial. 

 
Técnica de “Mago de Oz” 
Una de las propuestas de la metodología de Lean Startup se trata de ahorrar costos 

de implementación de los productos en etapas tempranas, para validar ideas sin 

invertir grandes sumas de capital. La técnica de Mago de Oz31, se trata de validar 

demanda de un producto o servicio, realizando el proceso de forma manual, sin que 

el cliente lo sepa.  

30 marvelapp: Es una herramienta para el prototipado de alta fidelidad de aplicación web, web 

responsive y mobile. 
31 técnica de Mago de Oz: https://es.wikipedia.org/wiki/Experimento_Mago_de_Oz 

https://es.wikipedia.org/wiki/Experimento_Mago_de_Oz


 

48  

Métricas 

Para medir la interacción de los usuarios, la adquisición y las transacciones 

realizadas, con el fin de recolectar aprendizajes (clave a la hora de sacar provecho de 

la metodología Lean Startup) utilizamos las siguientes herramientas: 

 

 
 

Herramienta Descripción 

Google Analytics 
https://analytics.google.co 

m/analytics/web/ 

Es un producto gratuito de Google. Permite 

recolectar eventos de usuarios, como clicks en 

botones, navegación de pantallas, page views, 

compras, funnels, selección de opciones y cualquier 

acción factible de ser trackeada. 

MixPanel 
https://mixpanel.com/ 

Producto de tracking especializado en experiencias 

mobile y con foco en perfiles de usuarios. 

Fabric 
https://fabric.io/ 

Producto de tracking técnico de las aplicaciones 

mobiles. 
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Go to market plan 

 
Plan de Marketing 
 

Strategic Overview 

Marketing Analysis (The 5 C´s) 

• Customers: en busca de un consumo responsable, que reduzca costos/ 

ineficiencias 

• Company: marketplace de juguetes usados, con triple impacto, integración 

logística 

• Competitors: tiendas minoristas y algunas ideas similares (distinto modelo de 

negocio) 

• Collaborators: expertos, ONG´s, colegios  

• Context: la recesión debería impulsar su utilización  

 

 

Fuente: Robert Dolan, Note on Marketing Strategy, HBS: 9-598-061 
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Creating Value 

• Market Segment: padres con hijos menores de 14 años  

• Target Market Selection: padres con hijos menores de 14 años que tienen una gran 

cantidad de juguetes para vender, padres que hacen compras racionalmente propio 

de estar más ajustados económicamente, o bien padres que pregonan un consumo 

responsable, que creen en las economías colaborativas y en extender el uso de los 

bienes. Padres concentrados en grandes urbes, sin demasiado tiempo y que 

pertenecen a lo que Google llama la Generación C. 

• Product and service positioning: Malawi, juga limpio 

Capturing Value (Marketing Mix – 4 P´s) 

• Product & Services: compra y vende todas las categorías de juguetes hasta 14 años, 

sin moverte de tu casa. Podes pagar con todos los medios de pago y coordinar la 

logística con empresas de la “última milla”. Ofrece filtros de búsqueda por zona para 

que llegue más rápido y recomendaciones de expertos según la edad de tu hijo 

(carga su perfil)  

• Place / Channels: marketplace online, tienda de Mercado libre y otros ligados 

• Promotion: B2C a través de comunicación BTL 

• Pricing: “value for money” (productos usados en excelente o muy buen estado) 

Sustaining Value (to deliver profit) 

• Customer Acquisition: marketing digital, speaker en eventos o entidades afines,    

• Customer Retention: notificaciones para aumentar la frecuencia o incentivos 

económicos para premiar por cantidad de transacciones o bien para estimular su 

uso 

 

Marketing Plan 

Visión 

• Ser el marketplace número 1 del mundo para padres con hijos hasta 14 años en 

donde comprar y vender todo lo necesario para esta etapa de la vida, generando un 

impacto positivo en lo social, económico y medio ambiental, mientras se extiende la 

vida útil de los bienes a través de una economía colaborativa y la digitalización de 

los bienes.  

Pilares de desarrollo 
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• Marca: brand awareness and positioning (beneficio funcional / emocional) 

• Tecnología: user experience (consolidarse como una plataforma amigable e 

intuitiva) 

• Comercial: growth drivers (penetración, frecuencia y consumo por acto de compra) 

Enablers de desarrollo para el primer año 

• People: especialistas en cada una de las areas claves del negocio 

• Resources: capital / inversión 

 

 

Fuente: https://caij.org.ar/ 

 

Plan de Marketing: 

• Fechas claves: reyes, vuelta al cole, semana santa, día del nieto / ahijado (10/5), 

vacaciones de invierno, día del niño, navidad 

• Marca: desarrollar el manual y arquetipo de marca de UPA – LUPA 

• Landing Page: diseñar y configurar el sitio 

o Fotos de Producto: realizar tomas de los 5.000 productos a cargar al 

lanzamiento 

https://caij.org.ar/
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• Descripción: trabajar sobre los mensajes claves a destazar en la descripción de 

cada juguete. Identificar si hablaremos en primera o tercera persona 

• Marketing Digital 

o Adherirse a la Tienda de Mercado Libre como canal de acceso (y OLX) 

o Campañas en Redes Sociales (Instagram / Facebook / Linkedin) 

▪ Anuncios 

▪ YouTube (publicidad en videos) 

▪ Influencers 

o Búsquedas de Google: SEO (orgánico) / SOM (pago) 

o Publicidad en displays (banners) 

o E-mailing 

o Publicidad en mobile 

o Marketing Funnel para medir los resultados de las acciones 

• Contenido 

o Video propuesta de valor: no mayor a 50 segundos explicativo de la 

plataforma 

o Video de campaña “momentos”: no mayor a 30 segundos mostrando los 

beneficios funcionales y emocionales de su utilización 

o Imágenes: ilustrativas, cómicas o irónicas que muestran todo su beneficio 

• Relaciones Públicas (Agencia de PR) 

o Notas: en medios específicos del target para dar a conocer el lanzamiento de 

la plataforma y su propuesta de valor (radios, medios gráficos) 

o Speaker: ser invitados a eventos de innovación, start ups, u otros afines para 

poder compartir nuestra experiencia y dar a conocer la plataforma 

o Clubes de afinidad: presentar el proyecto en colegios, clubes, universidades, 

grandes empresas 

o Comunidad: invertir en comunicaciones con influencers  

• Medios de comunicación  

o Vía Pública: comunicación gráfica en chupetes y publi – obras 

o PNT´s en TV: para que los conductores destaquen la placa y comuniquen la 

plataforma (medios específicos del target) y sus fines 

• Promociones 

o Obtene $50 por cada persona que invites a sumarse a nuestra comunidad  
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o Deja tu dinero en la billetera virtual para próximas compras y no pagues la 

comisión  

o Cada 3 productos comprados te bonificamos la logística 

o Freemium: paga $xx y destaca los juguetes que necesitas vender ya 

 

 

 

Introducción al mercado 

Bajo el slogan de “Juga limpio” Malawi espera entrar al mercado de la mano conjunta 

entre acciones de marketing online y marketing offline (o tradicional). Al tratarse de 

una propuesta de valor basada en un canal digital es razonable que la mayor cantidad 

de esfuerzos de dinero sean depositados en el marketing online (orientado a la 

adquisición de usuarios), mientras que los esfuerzos menores de posicionamiento 

tradicional acompañarán para generar branding. Ambas alternativas presentarán 

campañas orientadas al posicionamiento impulsado por diferentes estímulos según el 

target. 

Las acciones tradicionales contemplan el desarrollo de vía pública, espacios en radios 

y en medios gráficos, pero principalmente en una primera etapa, buscaremos 

espacios en instituciones educativas (colegios) para tener espacios para comunicar a 

los padres la iniciativa en post de contar en primera persona las bondades de la 

plataforma y empezar a generar conciencia sobre la gran cantidad de juguetes que 

sus hijos tienen. Sumado a ello vamos a desarrollar espacios en la comunidad 

emprendedora para dar a conocer el proyecto y hacer seguir aumentando la 

posibilidad de difusión respecto a la idea. Otro de los canales que vamos a intentar 
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van a ser conseguir espacios en radios y diarios (publinotas) a través de nuestra red 

de contactos ya que consideramos que es un tema de interés general y que puede 

ser bien recibido por la comunidad. 

Los planes arriba descriptos buscan hacer un buen desembarco de la propuesta en 

el mercado, en donde el foco estará previamente puesto en consolidar una marca 

sólida y un Brand Book que sirva como guía para los equipos de trabajo y para el 

posicionamiento del mismo.  

 

Relación con el cliente 

En el Customer Journey, las iniciativas principales de Malawi en su primer año de vida 

estarán enfocadas en los prospectos (básicamente intervenir en decisión de venir a 

Malawi), sobretodo dando a conocer la marca con las acciones digitales y 

tradicionales descritas anteriormente. 

Para el retargeting (personas que usaron Malawi pero no compraron y personas que 

ya compraron) se utilizan algunas pocas acciones pagas con Google Ads, pero por 

sobre todo el uso del mailing a las casillas de los usuarios registrados. Para esto 

Malawi cuenta con herramientas de tracking que permiten identificar el 

comportamiento de las personas (quienes buscaron cada tipo de producto y cuál fue 

su comportamiento con el mismo). 

En la relación con el cliente, es fundamental para Malawi dar seguimiento al nivel 

de servicio vía la medición de NPS29   de compra (experiencia de compra en la 

aplicación) y de NPS de Satisfacción (que se trata de la experiencia completa), ya 

que los consideramos fundamentales porque su mejoramiento genera revenue de 

forma indirecta por el lifetime value del usuario, ya que naturalmente una buena 

experiencia hace que los clientes vuelvan con poca inversión adicional de  marketing. 

El NPS será medido vía encuestas del formato “Recomendaría a Malawi a un amigo” 

con un score de 1 a 10, tanto al finalizar la compra en la misma pantalla de Gracias 

de la aplicación y vía mail para la satisfacción general, al otro día de recibido el pedido. 

Para la personalización y segmentación de las campañas digitales (sobre todo para 

el retargeting) es fundamental el conocimiento del usuario.  

 
 
 

29 NPS (Net promoter score): https://es.wikipedia.org/wiki/Net_Promoter_Score 

https://es.wikipedia.org/wiki/Net_Promoter_Score
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Costos de Adquisición 

Los costos de adquisición de usuarios al comienzo de vida de un proyecto de este 

estilo (masivo en internet) suelen ser altos, sobre todo cuando la cobertura de 

awareness de marca se encuentra en estadios iniciales. Es por eso que, tal como se 

explica en el apartado de requerimientos de inversión, los números de los primeros 

meses de vida del proyecto generan adquisiciones que no son rentables. Es un 

comportamiento normal en empresas de internet. 

Con el pasar de los meses y la implementación de las campañas tradicionales, que 

complementan a las digitales, sumado al uso, las mejoras en el producto digital 

(mejoras de conversión) y las buenas experiencias de compradores, irán bajando  los 

costos de adquisición convirtiendo al proyecto en rentable, como se expresa en las 

proyecciones económicas más adelante. 

 

 

Equipo emprendedor 

El equipo emprendedor es uno de los activos más importantes del proyecto. Es un 

equipo diverso con mucho conocimiento del mundo emprendedor digital, pero por 

sobre todo con conocimiento técnico para la implementación del producto, la 

tecnología, el marketing y los modelos de negocios en internet. 

 
Juan Manuel Porcaro (CEO): Licenciado en Marketing, con una Maestría en 

Administración de Negocios de la Escuela del San Andrés, se desarrollo durante los 

últimos 4 años como Coordinador de las Innovaciones para el Conosur en McCain 

Foods y actualmente trabaja en Unilever. Juan Manuel es una gran emprendedor y 

Malawi representa para él su 5to StartUp. Sus otros 4 fueron Gourmet & Wines, 

Billmag, Pink Boarding y la representación de Power Balance en Argentina. Si bien 

detrás de todos ellos hay aprendizajes y una historia de éxito, quizás el más 

interesante fue Billmag que marco una época y capitalizo una moda. Llego a tener 12 

modelos de “billeteras mágicas” comercializadas a través de un modelo de venta tipo 

“Avón”, productos en consignación en locales de San Isidro y Capital Federal, y fuerte 

presencia en Mercado Libre.  
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El Rol de Juan Manuel en Malawi es el de liderar la estrategia general de Malawi, 

velar por la visión del negocio, y preparar a la compañía para las distintas etapas de 

negocio y de rondas de inversión que se necesiten levantar, además de su interacción 

con el ecosistema emprendedor en post de multiplicar los esfuerzos. 

 

(CTO) Persona a Buscar: Ingeniero en Sistemas. Senior Engineer Manager. 

Experiencia como desarrollador en una empresa tipo Globant. Su rol en Malawi es el 

diseño, la arquitectura, el desarrollo y la base de datos, de la tecnología core del 

proyecto. 

 
El rol en Malawi se trata de ser la cabeza ingenieril en el diseño de la solución core 

orientada a servicios, el backoffice para administrar el catálogo y la tecnología para 

servir los productos, Toda la tecnología web y la infraestructura con la que ya cuenta 

el proyecto es desarrollada por esta persona. 

 
Alvaro del Castillo (CFO): Licenciado en Economía, tiene una Maestría en 

Administración de Negocios en la Escuela del San Andrés. Ha desarrollado su 

trayectoria en las áreas de Administración y Finanzas, y Recursos Humanos de 

empresas como Iveco y American Express. 

 
La responsabilidad de Álvaro es la de cuidar el capital de la empresa, cuidar el capital 

de trabajo, y administrar los recursos para atravesar cada etapa del proceso de 

negocio, además preparará los escenarios para las distintas rondas de inversión. 

 

(CMO) Persona a Buscar: su principal rol en Malawi es el marketing, como así 

también la optimización del producto para buscar mayor conversión. Tiene la 

responsabilidad en Malawi de la definición y ejecución de la estrategia de marketing, 

las campañas en los diferentes canales y la optimización de la adquisición de nuevos 

usuarios. Es productor de contenido para las campañas y quién segmenta el target 

de usuarios. Maneja el budget de inversión en marketing. Además tiene la definición 

de la estrategia del producto digital, el armado del roadmap, le medición del 

comportamiento de los clientes, la experiencia de los usuarios, y el diseño de 
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interfaces.  

 
(Head de IT) Persona a Buscar: Licenciado en Análisis de Sistemas con experiencia 

en desarrollo de software. Su rol en Malawi es el desarrollo y la coordinación de  los 

canales de venta digitales, como las aplicaciones mobile (iOS y Android) y la página 

web. 

 
Responsable en Malawi de la construcción de las aplicaciones mobile, de iOS para 

dispositivos de Apple y de Android para dispositivos del resto de las marcas.  

 

Eduardo Bardelli  (Legal Advisor and USA Partner): abogado de la Universidad de 

Buenos Aires, desarrollo su carrera en grandes Estudios de Abogados en la 

Argentina. Desde hace 5 años vive y trabaja en Sillicon Valley en donde fundo “River 

Plate Ventures” para ayudar a los hermanos latinoamericanos a desembarcar con sus 

startups, acceder a capital y buscar socios estratégicos para sus proyectos. Goza de 

una envidiable agenda de contactos y ya tiene avanzadas conversaciones para el 

desembarco de Malawi. 

 

Requerimientos de inversión, y resultados económicos 

financieros esperados 

 
Modelo de generación de beneficios 

 
Tal como se describió en apartados anteriores, los beneficios están dados por 

diferentes conceptos: (1) Comisión por venta sobre el vendedor, (2) Freemium 

considerando publicaciones desatacadas y (3) Negocio Financiero. En el caso 

del primero los vendedores pagan un 10% de comisión por la utilización de la 

plataforma sobre el monto de la transacción, y pagan un 30% de comisión por el 

modelo “freemium” que tiene la posibilidad de obtener publicaciones destacadas. Para 

los escenarios financieros se consideró que los primeros representan el 90% de las 

operaciones y el segundo un 10% de las operaciones.  

Cabe destacar que el tercer punto no se incorporó al análisis para hacer más ácida la 

lectura para el inversor, pero que representa un genuino ingreso dado por un capital 
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de trabajo que tiende a ser negativo porque se cobra la transacción, Malawi retiene la 

totalidad del pago, y luego de determinada cantidad de días se le gira al vendedor 

(similar al modelo de Mercado Libre). Esto último generará una renta financiera para 

Malawi. 

El escenario financiero que veremos a continuación es en dólares bajo el supuesto 

de una inflación que es igual a la devaluación en la Argentina, y nos permite eliminar 

el factor de la fluctuación del peso en el horizonte temporal.  

En cuanto a la inversión inicial, consideramos una inversión de $229.435 USD para 

hacer frente a la puesta en marcha del negocio, parte en equipos e investigación y 

desarrollo de marca (inversiones no recurrentes) y parte en costos de estructura y 

conceptos varios que forman parte de la operación habitual. Tanto el CAPEX como 

los costos de estructura crecen cerca del 5% a lo largo del proyecto para acompañar 

el crecimiento disruptivo del negocio. Con ello la estructura, al ser un negocio de 

plataforma, se va licuando y volviendo más eficiente porque las tasas de crecimiento 

son superiores al 5%.   

 

Inversión U$D

Computadoras 3.000,0$           

Desarrollo App + Web 35.000,0$         

Buffer 15% 5.700,0$           

Total Inv. Act. Inicial 43.700,0$         

Costos No Recurrentes U$D

Logo + Brand Identity 3.000,0$           

Investigación de Mercado 1.500,0$           

Gastos Legales 500,0$               

Varios 500,0$               

Buffer 15% 825,0$               

Total Costos de Set Up 6.325,0$           

Costos Recurrentes U$D (+) Meses Adicional Meses

Coworking 1.000,0$           12.000,0$                   

Internet & Comunicaciones 150,0$               1.800,0$                      

RRHH 4.000,0$           48.000,0$                   

Fotografo 500,0$               6.000,0$                      

Servicios Profesionales (Contables-Legales) 500,0$               6.000,0$                      

Varios -$                   -$                             

Mkt, Merchandising y Publicidad 4.000,0$           48.000,0$                   

Tecnología (Soporte & Hosting) 1.500,0$           18.000,0$                   

Buffer 10% 1.165,0$           13.980,0$                   

Costos Recurrentes 1° Mes 12.815,0$         Costos Rec. (vs) Meses 153.780,0$                 

Costos No Rec. Y Rec 1° Mes 19.140,0$         Costos No Rec y Rec (Vs) Meses 172.920,0$                 

NOF 12.815,0$         

229.435,0$                 INVERSIÓN INICIAL

PLANILLA DE NECESIDAD DE INVERSIÓN INICIAL

NECESIDADES NO RECURRENTES

NECESIDADES RECURRENTES

12
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A partir de la campaña de Marketing que se realizará al lanzamiento de la plataforma, 

se estiman 1.250 operaciones en el primer mes y que es base para la construcción 

de crecimientos porcentuales del negocio, fundada bajo una lógica exponencial. Se 

estima un ticket promedio de 8 USD (90%) para el modelo convencional y un ticket 

de 15 USD para el modelo freemium (10%) y de ellos devienen las comisiones antes 

mencionadas. Tal como expresamos al describir el tamaño de la oportunidad en 

Argentina se realizan mensualmente 1M de consultas sobre la compra de juguetes 

de manera online. El número que consideramos para el primer mes representa 

apenas el 0,13%. 

 

 

 
Con este modelo y con tasas de crecimiento que arrancan en el 70% mensual y 

cierran el primer año con tasa mensual de 30%, el exit del año 1 tiene un SOM% del 

6% sobre el total de consultas realizadas online sobre juguetes.  

Con ello se consigue obtener un resultado positivo del ejercicio en el mes 8 del primer 

año, y se consigue recuperar la inversión en el año 2. 

(Q) Transacciones 90% 1.000           

(P) Ticket Promedio USD 8,0$             

(P*Q) Volumen 68% 8.000           

(Q) Transacciones VIP 10% 250              

(P) Ticket Promedio USD VIP 15,0$           

(P*Q) Volumen VIP 32% 3.750           

(Q) Transacciones Total 100% 1.250           

(P*Q) Total 100% 11.750,0$   

Comisión Común 10% 800,0$         

Comisión VIP 30% 1.125,0$     

Total Revenues 16% 1.925,0$     

IVA 21% 17,4% 334,1$         

Comisiones Tarjetas 5,5% 105,9$         

Total 22,9% 440,0$         

1.485,0$     

SIMULADOR VOLUMEN OPERADO (mensual)

Margen Bruto

Comunes

VIP

Volumen

Ingresos 

(Comisiones)

Costo de Ventas 

(IVA y Tasas)

Base 100

Moderate
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Año 1 

 

 
 
 
Año 1 al 10 
 

 
 
 

El negocio corre la perpetuidad al año 10 con un g=3% y con una tasa del 40% que refleja 

el riesgo asumido por el inversor. Con ello se obtiene un VAN de $227.501 y una TIR del 

63%. El negocio además podría ver aumentada su rentabilidad a partir del segundo año si 

pidiera deuda bancaria, con ello obtendría escudo fiscal y aumentaría el valor del negocio. 

Esto último no fue reflejado para hacer más ácido en análisis.  

 

En el año 10 el negocio alcanzaría el 20% de SOM%, consiguiendo que 1 de cada 5 

personas que consultan la web realicen su compra a través de Malawi, lo que contribuiría 

a un cambio de hábito en el comportamiento de compra y uso por parte de los 

consumidores en su relación con los juguetes.  

 
 

Año 0 ene-20 feb-20 mar-20 abr-20 may-20 jun-20 jul-20 ago-20 sep-20 oct-20 nov-20 dic-20 Año 1

Tasa de Crec. Ventas 70% 60% 50% 40% 40% 40% 40% 30% 30% 30% 30% 17514%

Tasa de Crec. Costos Op. 11% 9% 8% 6% 6% 6% 6% 5% 5% 5% 5%

Cantidad Comun 1.000          1.700          2.720          4.080          5.712          7.997          11.196        15.674        20.376        26.489          34.435          44.766          176.143        

Cantidad VIP 250             425             680             1.020          1.428          1.999          2.799          3.918          5.094          6.622            8.609            11.191          44.036          

Cantidad Total 1.250          2.125          3.400          5.100          7.140          9.996          13.994        19.592        25.470        33.111          43.044          55.957          220.179        

Ventas -$               1.925,0$     3.272,5$     5.236,0$     7.854,0$     10.995,6$   15.393,8$   21.551,4$   30.171,9$   39.223,5$   50.990,6$     66.287,7$     86.174,0$     339.076,1$   

Costo de Ventas -$               439,97$       747,94$       1.196,71$   1.795,06$   2.513,09$   3.518,32$   4.925,65$   6.895,91$   8.964,68$   11.654,08$   15.150,31$   19.695,40$   77.497,1$      

Margen Bruto -$               1.485,0$     2.524,6$     4.039,3$     6.058,9$     8.482,5$     11.875,5$   16.625,7$   23.276,0$   30.258,8$   39.336,5$     51.137,4$     66.478,6$     261.579,0$   

Gastos Operativos 44.770,0-$      12.815,0-$   14.160,6-$   15.435,0-$   16.592,7-$   17.588,2-$   18.643,5-$   19.762,1-$   20.947,8-$   21.890,5-$   22.875,6-$     23.905,0-$     24.980,7-$     229.596,7-$   

Otras Perdidas y Ganancias Netas -$               -$             -$             -$             -$             -$             -$             -$             -$             -$             -$               -$               -$               -$               

EBITDA (Res. Op.) 44.770,0-$     11.330,0-$   11.636,0-$   11.395,7-$   10.533,7-$   9.105,7-$     6.768,0-$     3.136,4-$     2.328,2$     8.368,3$     16.460,9$     27.232,4$     41.497,9$     31.982,3$     

Depreciaciones -$               364,2-$         364,2-$         364,2-$         364,2-$         364,2-$         364,2-$         364,2-$         364,2-$         364,2-$         364,2-$           364,2-$           364,2-$           4.370,0-$        

EBIT 44.770,0-$      11.694,1-$   12.000,2-$   11.759,9-$   10.897,9-$   9.469,9-$     7.132,2-$     3.500,6-$     1.964,0$     8.004,2$     16.096,7$     26.868,3$     41.133,8$     27.612,3$      

Res. Financieros -$               -$             -$             -$             -$             -$             -$             -$             -$             -$             -$               -$               -$               -$               

EBIT Aj. 44.770,0-$     11.694,1-$   12.000,2-$   11.759,9-$   10.897,9-$   9.469,9-$     7.132,2-$     3.500,6-$     1.964,0$     8.004,2$     16.096,7$     26.868,3$     41.133,8$     27.612,3$     

Impuesto Calculado 35% 15.669,5$      4.092,9$     4.200,1$     4.116,0$     3.814,3$     3.314,5$     2.496,3$     1.225,2$     687,4-$         2.801,5-$     5.633,9-$       9.403,9-$       14.396,8-$     9.664,3-$        

Credito Fiscal 15.669,5$      19.762,4$   23.962,5$   28.078,5$   31.892,7$   35.207,2$   37.703,4$   38.928,6$   38.241,2$   35.439,8$   29.805,9$     20.402,0$     6.005,2$       6.005,2$        

Impuesto a Cobrar -$               -$             -$             -$             -$             -$             -$             -$             -$             -$             -$               -$               8.391,6-$       3.659,1-$        

RES. EJ. 44.770,0-$     11.694,1-$   12.000,2-$   11.759,9-$   10.897,9-$   9.469,9-$     7.132,2-$     3.500,6-$     1.964,0$     8.004,2$     16.096,7$     26.868,3$     41.133,8$     27.612,3$     

ESTADO DE RESULTADOS - PROYECCIÓN MENSUAL 1° AÑO

Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 Año 6 Año 7 Año 8 Año 9 Año 10

Tasa de Crec. Ventas 30% 30% 30% 30% 30% 30% 30% 30% 30%

Tasa de Crec. Costos Op. 5% 5% 5% 5% 5% 5% 5% 5% 5%

176.143        228.986          297.682          386.987          503.083          654.008           850.211           1.105.274          1.436.856          1.867.913          

44.036          57.247            74.421            96.747            125.771          163.502           212.553           276.318              359.214              466.978              

220.179        286.233          372.103          483.734          628.854          817.510           1.062.763        1.381.592          1.796.070          2.334.891          

Ventas -$              339.076,1$   440.798,9$      573.038,5$      744.950,1$      968.435,1$      1.258.965,7$   1.636.655,4$   2.127.652,0$      2.765.947,6$      3.595.731,9$      

Costo de Ventas -$              77.497,10$   100.746,22$   130.970,09$   170.261,12$   221.339,45$   287.741,29$    374.063,68$     486.282,78$       632.167,61$       821.817,90$       

Margen Bruto -$              261.579,0$   340.052,7$     442.068,5$     574.689,0$     747.095,7$     971.224,4$      1.262.591,7$   1.641.369,2$     2.133.780,0$     2.773.914,0$     

Gastos Operativos 44.770,0-$    229.596,7-$   239.928,5-$      250.725,3-$      262.007,9-$      273.798,3-$      286.119,2-$       298.994,6-$       312.449,3-$         326.509,5-$         341.202,5-$         

Otras Perdidas y Ganancias Netas -$              -$               -$                 -$                 -$                 -$                 -$                  -$                   -$                     -$                     -$                     

EBITDA (Res. Op.) 44.770,0-$    31.982,3$     100.124,1$     191.343,2$     312.681,1$     473.297,4$     685.105,2$      963.597,1$       1.328.919,9$     1.807.270,5$     2.432.711,5$     

Depreciaciones -$              4.370,0-$        4.370,0-$          4.370,0-$          4.370,0-$          4.370,0-$          4.370,0-$           4.370,0-$           4.370,0-$             4.370,0-$             4.370,0-$             

EBIT 44.770,0-$    27.612,3$      95.754,1$        186.973,2$      308.311,1$      468.927,4$      680.735,2$       959.227,1$       1.324.549,9$      1.802.900,5$      2.428.341,5$      

Res. Financieros -$              -$               -$                 -$                 -$                 -$                 -$                  -$                   -$                     -$                     -$                     

EBIT Aj. 44.770,0-$    27.612,3$     95.754,1$        186.973,2$     308.311,1$     468.927,4$     680.735,2$      959.227,1$       1.324.549,9$     1.802.900,5$     2.428.341,5$     

Impuesto Calculado 35% 15.669,5$    9.664,3-$        33.514,0-$        65.440,6-$        107.908,9-$      164.124,6-$      238.257,3-$       335.729,5-$       463.592,5-$         631.015,2-$         849.919,5-$         

Credito Fiscal 15.669,5$    6.005,2$        -$                 -$                 -$                 -$                 -$                  -$                   -$                     -$                     -$                     

Impuesto a Cobrar -$              3.659,1-$        33.514,0-$        65.440,6-$        107.908,9-$      164.124,6-$      238.257,3-$       335.729,5-$       463.592,5-$         631.015,2-$         849.919,5-$         

BN 44.770,0-$    27.612           95.754,1$        186.973,2$     308.311,1$     468.927,4$     680.735,2$      959.227,1$       1.324.549,9$     1.802.900,5$     2.428.341,5$     

ESTADO DE RESULTADOS - PROYECCIÓN ANUAL a 10 AÑOS
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Por último, cabe destacar que los escenarios financieros expuestos reflejan el andar del 

negocio en Argentina. Para entender el atractivo del negocio, cabe destacar que, a partir 

del segundo año con el desembarco de la plataforma en Estados Unidos los números 

presentados debemos multiplicarlos por 130 si tenemos en cuenta que el mercado global 

de juguetes es 130 veces más grande en USA que en Argentina.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 Año 6 Año 7 Año 8 Año 9 Año 10

EBITDA 172.920,0-$    31.982,31$   100.124,15$   191.343,16$   312.681,06$   473.297,40$   685.105,19$    963.597,14$    1.328.919,90$   1.807.270,45$   2.432.711,53$   

NOF 12.815,0-$      15.659,38-$   4.697,8-$          6.107,2-$          7.939,3-$          10.321,1-$        13.417,4-$         17.442,7-$         22.675,5-$           29.478,1-$           38.321,5-$           

CAPEX 43.700,0-$      5.244,00-$      5.480,0-$          5.726,6-$          5.984,3-$          6.253,6-$          6.535,0-$           6.829,1-$           7.136,4-$             7.457,5-$             7.793,1-$             

IMP Operativo -$               16.170,2-$        65.440,6-$        107.908,9-$      164.124,6-$      238.257,3-$       335.729,5-$       463.592,5-$         631.015,2-$         849.919,5-$         

Inversion Inicial 229.435,0-$     

FFL 229.435,0-$     11.078,93$   73.776,1$        114.068,8$      190.848,6$      292.598,1$      426.895,5$       603.595,9$       835.515,6$         1.139.319,7$      1.536.677,4$      

VR FFL 4.277.777,6$      

FFL + VR FFL 229.435,0-$     11.078,9$     73.776,1$        114.068,8$     190.848,6$     292.598,1$     426.895,5$      603.595,9$       835.515,6$         1.139.319,7$     5.814.455,0$     

VU 277.501,8$     

g ku

3% 40%

CASH FLOW ANUAL
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Marco Legal y Regulatorio para un Marketplace en ARG /USA 

 
1. Vehículos societarios. 

a) Sociedad holding en BVI/Holanda. 
b) Sociedad subsidiaria SRL en Argentina. 

c) Sociedad subsidiaria C Corp en US 
 

Tener esta estructura probada y estándar permite hacer fundraising de inversores 
internacionales, tener una estructura impositiva eficiente y facilitar la estrategia de VISAS 
para los founders en el futuro. 
 

2. Licencias y autorizaciones. 
Al ser una actividad no regulada (venta de juguetes) no requiere autorizaciones 
especiales. 

Registro con autoridades fiscales o impositivas. 

 
3. Contratos con usuarios. 

a) Términos y condiciones de uso de la pagina web o App. 
b) Política de privacidad. 

 
4. Contratos con empleados y contratados 

a) Contrato de trabajo que incluya no competencia por clientes, producto y recursos 
humanos. 

b) NDA (puede estar dentro del contrato de trabajo) 

c) PIIA que es el contrato de cesión de derechos de propiedad Intelectual. 
 

5. Propiedad Intelectual 
a) Registro de marcas y patentes. 

b) Algunos registran el código en la Cámara de Software. No tiene mucho sentido. 
 

6. Contratos con accionistas/Inversores 
a) SAFEs o Convertible notes. 

b) Purchase agreement. 
c) Acuerdo de opciones sobre acciones para empleados y founders con vesting. 

d) Founders Agreement. 
e) Shareholders Agreement. 

f) Proxyes 
 

7. Contratos con partners o service providers (contadores, abogados, bancos, publicidad) 
a) Deben aclarar la naturaleza de la relación y incluir cláusulas de confidencialidad. 
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Plan operativo 

 
Durante el 2019 Malawi se dedicó a validar la idea de negocio, desarrollar la propuesta 

de valor, prototipar el producto y armar la estrategia de ruta al mercado. Malawi queda 

en una posición “push bottom” para ser lanzado formalmente al mercado a partir de 

levantar la inversión antes mencionada. La operación básicamente requiere de 4 

grandes aristas: (1) el desarrollo de tecnología; (2) las alianzas; (3) relevamiento 

fotográfico y descriptivo de 5.000 juguetes; y (4) desarrollo y ejecución de las 

campañas de marketing. 

Es razonable entender que los primeros esfuerzos van a estar dados por generar una 

campaña de awareness para que el target se acerque y conozca las bondades del 

sitio. Para ello desarrollaremos algunas piezas que darán a conocer el alcance y su 

fácil utilización representado a partir de perfiles con similitudes a los segmentos 

descriptos.  

Será necesario acompañar la adquisición de nuevos usuarios con las campañas de 

marketing targetizadas. Por eso el equipo de marketing tiene que estar super alineado 

a los esfuerzos comerciales. 

El desarrollo de la tecnología deberá acompañar las necesidades de cada momento 

de adquisición. 

Por último, el equipo de operaciones de pos venta deberá dar soporte a clientes que 

puedan tener dudas, reclamos o consultas. 
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Conclusiones 

Sin lugar a dudas, Malawi se encuentra en un momento ideal para recibir una 

inversión que lo potencie y lo lleve al siguiente nivel, de escala. El proyecto ya pasó 

las etapas tempranas y tiene un fuerte sustento en la validación de su propuesta de 

valor y en las charlas con usuarios potenciales de quienes guardamos sus datos. 

Algunos de ellos se han contactado ansiosos de poder disponer de una plataforma en 

donde vender los juguetes de sus hijos para poder adquirir nuevos. De esta manera, 

se puede concluir que los supuestos tomados pueden ser aceptados con alto grado 

de certidumbre y la plataforma se encuentra con posibilidades ciertas de dar servicios 

de calidad para los clientes.  

Tal como fue expresado con anterioridad se utilizará Argentina como mercado de 

prueba durante el primer año para validar e iterar en la búsqueda de un sitio que 

alcance su optimización, para en el segundo año abrirse en el mercado de USA. En 

este sentido el mercado de Estados Unidos es 25 veces más grande que los 

escenarios financieros expuestos, representando esto una muy atractiva oportunidad 

de inversión.  

 
El roadmap y las posibilidades de crecimiento están bien claras y las condiciones 

dadas, pero por sobre todas las cosas, seductoras en un contexto de una oportunidad 

de negocio increíble que va a facilitar el desarrollo de la propuesta de valor. 
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