\\.//

Universidad Abierta
Interamericana

Facultad de Ciencias Empresariales
Sede Rosario — Campus Pellegrini

Carrera: Licenciatura en Ingenieria Comercial

Trabajo Final de Carrera Titulo:

Prestacion de servicios para el eCommerce en

Rosario y alrededores (PICP).
Plan de Negocios para EMPRET¥ENDA .

Alumno: Ariana Onega ari.onega@gmail.com

Tutor de Contenidos: Mg. Oscar Telmo Navds

Tutor Metodologico: Ps. Prof. Laura M. Berizzo

Marzo 2018



INDICE

Péagina
INDICE 1
DEDICATORIAS 2
AGRADECIMIENTOS 3
RESUMEN EJECUTIVO 4
1. IMAGEN DE LA ORGANIZACION 6
2. PRODUCTO 9

3. MERCADO 14

4. ESTRATEGIA COMERCIAL 20

5. ANALISIS F.O.D.A. 25

6. RECURSOS HUMANOS Y ORGANIZACION 30

7. ASPECTOS LEGALES Y AMBIENTALES 32

8. PLAN DE PUESTA EN MARCHA 36

9. ANALISIS ECONOMICO FINANCIERO 37

CONCLUSIONES 41

INFORMACION ADICIONAL 42

BIBLIOGRAFIA

44




DEDICATORIAS

A mis padres,

Lorena y Alejandro

A mis hermanos,

Bruno y Aldana

A toda mi familia,
Los pilares de mi vida.



AGRADECIMIENTOS

Quiero agradecer en primer lugar a mi tutora Laura Berizzo que siempre estuvo
conmigo y me acompafd para poder realizar este trabajo.

A Oscar Navos, porque ademas de ser mi tutor fue una persona que me guio en
toda mi carrera. Siempre presente, siempre tan servicial.

A Luciano, mi compafiero, sin él no existiria Empretienda.

A Jimena Tomarelli, que despertdé en mi ese espiritu de siempre querer ir por

mas, el espiritu emprendedor.



RESUMEN EJECUTIVO

En el siguiente trabajo, desarrollaremos un Plan de Negocios dirigido a un
emprendimiento de servicios para el e-commerce de la ciudad de Rosario y alrededores,
denominado “Empretienda”. Empretienda es una plataforma en la nube que permite
crear tiendas online. De manera simple y guiada las personas pueden autogestionar su
propia tienda ecommerce para vender online. Con la misma simpleza con la que se
maneja cualquier red social se puede crear un tienda, customizarla, agregar y eliminar
productos, generar diversas ofertas, llevar un control de stock y mas, sin la necesidad de
contratar un profesional.

Nos diferenciamos en el mercado por tener un Gnico plan todo incluido, la
simplicidad del panel y la venta mayorista incluida en la misma plataforma. El mercado
al cual nos dirigimos es a aquellas personas que aun no cuentan con una tienda online y
que, segun diferentes investigaciones, estimamos un tamafio de 675.000 personas donde
incluimos aquellas que venden a través de Facebook, Instagram y emprendedores de la
ciudad de Rosario y alrededores. Buscaremos captar parte del 1% en los primeros afos
del proyecto, es decir 6.750 personas. En el primer afio tenemos el objetivo de 300
tiendas creadas y en el segundo afio de 700.

El servicio se cobrara a través de MercadoPago y consta de una suscripcion fija
mensual de $249 y 1% de transaccion por venta. Teniendo en cuenta la comision que
nos cobra el medio de pago mencionado (4,55%) nos quedaria un total de $237,67. A
ese total le sumamos un adicional de $35 por transacciones por venta estimadas por
cada tienda en un mes, quedando una ganancia por tienda creada de $272,67 mensuales.

En Empretienda aplicaremos la estrategia de liderazgo global en costos, la
misma consiste alcanzar el liderazgo con un costo menor al de los competidores. De

esta manera buscaremos captar el mayor nimero de clientes posible.



Se realizd una inversion inicial de $180.000 en folletos, tarjetas, publicidad,
registro de marca, monotributo, servidor para pruebas, email, dominios, remeras,
programacion y dos computadoras. En referencia a los costos, todos son fijos y tenemos
por un lado los costos habituales y por otro los costos del servidor. Dentro de los costos
habituales tenemos: alquiler, sueldos, internet, luz, gas, agua, dominios, honorarios al
contador, balanceadores y email. Todos ellos tienen un costo mensual de $22.621,70.

Los costos del servidor son dependiendo el tamafio y la capacidad de tiendas a
alojar en el mismo. Estos se encuentran detallados en la seccion de analisis econémico y
financiero. Proyectando un flujo de fondos a 5 afios obtuvimos los siguientes resultados
teniendo en cuenta los indicadores de Valor Actual Neto (VAN), Tasa Interna de

Retorno (TIR) y periodo de recupero:

VAN $7.317.910,15. Como el VAN es positivo, el proyecto es aceptado ya que

el mismo es superior al proyecto alternativo que nos otorgaba una tasa del 25%

TIR 342,74%. El proyecto devuelve el capital invertido mas una ganancia

adicional, esto quiere decir que el proyecto es rentable.

Periodo de recupero en el primer afio. Es lo que tardara el proyecto en recuperar

la inversion.



1. IMAGEN DE LA ORGANIZACION

La idea de Empretienda surge luego de varios proyectos. Desde un servicio de
hosting para paginas ya existentes hasta la posibilidad de modificar paginas web de
terceros. EI mercado exigia, y sigue exigiendo, mejores formas para la venta online.
Mejores servicios, mejores servidores, mejores plataformas, mejores tiempos de
dedicacion. Las personas quieren vender mas, a mas gente, en menos tiempo y con
menos inversion y desde ese planteo surge nuestro proyecto.

En un primer momento se buscé hacer un market place donde se pueda
comercializar todos los productos en ese mismo lugar, sin diferenciacion. Luego nos
dimos cuenta que en realidad queriamos enfocarnos desde otro punto de vista en el e-
commerce. Luego de varias modificaciones, llegamos a imaginar Empretienda tal cual
lo es hoy. Una plataforma donde cualquier persona puede crearse su propia tienda
online, sin inversion inicial, sin ayuda de profesionales. Con minimos conocimientos en
computacion se puede crear una tienda, customizarla a la medida de cada uno y empezar
a vender sin complicaciones, sin tener que pensar en nada mas que eso ya que nuestro

servicio es completo, facil y accesible.

Nuestra Mision es brindar un servicio de calidad, de facil comprension,
constantemente actualizado y seguro. Invertir en la capacitacion continua del personal

necesario para aportar un servicio competitivo que reditden beneficios a los usuarios.

La Vision que nos proponemos es lograr un posicionamiento de empresa lider
convirtiéndonos en una marca referente en el mercado. Consolidarnos en el tiempo y
generar un respeto y pertenencia de nuestros usuarios apoyandonos en la estabilidad y el

buen desarrollo de nuestros servicios. Posicionarnos como empresa referente en valores.

El nombre “Empretienda” surge de la combinacion de Emprendedores y

Tiendas online, y buscamos que sea una sola palabra facil de mencionar y de recordar.



En el siguiente grafico podremos observar el logo junto con los colores elegidos para

nuestra personalizacion.

Grafico N°1: Logo de Empretienda.

Fuente: Elaboracion propia.

Nuestro logo es agradable a la vista, con una letra limpia y fuerte por su grosor,
y un foco de idea reemplazando la letra “I”. El foco representa la tipica frase de “se me
encendid la lamparita, tengo una idea” y significa las ideas que se llevan a cabo.
Decidimos disefiarlo con engranajes porque muestra la perfecta coordinacion de todas
las piezas en funcionamiento para lograr un objetivo en coman.

Los colores de “Empretienda’ son el blanco (presente en el nombre), el celeste
y verde agua combinados en un sutil esfumado. Tuvimos en cuenta la psicologia del
color para determinar los mismos ya que los colores afectan a las personas e influyen en
la compra 0 no compra de un producto o servicio, produciendo diferentes sensaciones
en las que normalmente no somos conscientes.

Segln el Instituto Economia Digital ESIC (2014), a la hora de disefiar los
logotipos de una empresa, los colores nos ayudan a comunicar los mensajes y
significados que queremos trasmitir. Son una de las formas mas poderosas de
comunicacion no verbal. A través de los colores obtenemos mensajes subliminales en

nuestro dia a dia.

Dicho Instituto, analiz6 el significado de los colores, tanto sus propiedades como
las sensaciones que provocan. A continuacion nombraremos y describiremos los colores

elegidos por Empretienda:



El color blanco se asocia a la luz, la bondad, la inocencia, la pureza y la verdad.
Se le considera el color de la perfeccion. Influye sobre las personas trasmitiendo una
sensacion de sobriedad y luminosidad. El blanco por lo general tiene una connotacion
positiva. Al blanco se le asocia con la frescura y la limpieza. Se suele utilizar en la

promocion de productos de alta tecnologia, para comunicar simplicidad.

El color verde tiene sensacion calmante, simboliza la esperanza. Representa
armonia y frescura. Tiene una fuerte relacion a nivel emocional con la seguridad. Es el
color mas relajante para el ojo humano y puede ayudar a mejorar la vista. El verde
sugiere estabilidad y resistencia.

El color celeste simboliza lo fresco, lo transparente. Tiene un efecto
tranquilizador para la mente. Se trasmite sabiduria. Es el color del cielo y del mar, por
lo que se suele asociar con la estabilidad y la profundidad. Representa la lealtad, la
confianza, la sabiduria, la inteligencia, la fe, la verdad y el cielo eterno. Se le considera
un color beneficioso tanto para el cuerpo como para la mente. Es un color fuertemente
ligado a la tranquilidad y la calma. Es un color frio ligado a la inteligencia y la

consciencia.

Combinando el blanco, verde y celeste formamos lo que queremos transmitir a

través de nuestros valores como organizacion. Empretienda centra sus pilares en:

X Lealtad

X Simplicidad
<> Confianza
<> Estabilidad
<> Armonia

<> Sobriedad



2. PRODUCTO

Empretienda es una plataforma en la nube que permite crear tiendas online de
dominio propio. De manera simple y guiada, las personas pueden autogestionar su
propia tienda de ecommerce para vender online. Con la misma simpleza con la que se
maneja cualquier red social se puede crear una tienda, customizarla, agregar y eliminar
productos, generar diversas ofertas, llevar un control del stock y mas, sin la necesidad
de contratar un profesional.

Empretienda cuenta con un unico plan, el cual incluye todas las funcionalidades

disponibles. Las mismas son:

Gestidn de todas las herramientas a traves de un panel de administracion;
Posibilidad de ofrecer venta por mayor;

Integracion con MercadoPago;

Integracion con Andreani;

Célculo automatico de costos de envio;

Chat integrado con la fanpage de Facebook;

Sistema de notificaciones de stock;

Sistema de cupones de descuento;

Integracién con GoogleAnalytics;

N N N N N N N RN

Integracién con redes sociales (Facebook, Twitter, Instagram, Whatsapp y
Pinterest);

Paginas de contenido,

Monitoreo técnico 24/7,;
Certificado de seguridad SSL,;

Marketing a través de suscripciones;

Panel de métricas;

Multiples plantillas de disefio;

SR N N N SR NN

Atencién personalizada por chat y email,



Publicaciones ilimitadas;

v

v" Generador de ofertas;

v Buscador y ordenador de clientes y 6rdenes;
v

Tienda compatible con celulares, tablets, notebooks y PC.

Nos diferenciamos en el mercado por el unico plan todo incluido, el chat

integrado con la fan page de Facebook, la simplicidad del panel y la venta mayorista.

Cada cliente tendra la posibilidad de activar el chat integrado a la propia fan
page de Facebook, cuyas notificaciones llegardn directamente a la aplicacion de
Messeger. No serd necesario ingresar a la plataforma para revisar las notificaciones,
simplemente le llegan si tienen descargada la aplicacion Messenger. A continuacion se

muestra como se visualiza el chat en las tiendas.

Gréfico N°2: Chat integrado con pagina de Facebook en las tiendas.

EMPRETIENDA n

REMERAS PANTALONES POLITICAS DEDEVOLUCION CONTACTO W@

Empretienda
ENPRETYENOR | 3 Ve gusta

Ordenar productos por

Crea tu tienda online en segundos

Escribe un mensaje para Empretienda

Classic blue Love

Fuente: Elaboracion propia.

Nuestra ventaja competitiva es la venta por mayor incluida en la misma
plataforma, cada cliente tendra la posibilidad de agregar ventas mayoristas en sus
tiendas. Las personas que quieran acceder a éstos precios y productos determinados
deberan solicitar una cuenta, la cual podré ser aceptada o rechazada en el panel. Si la

solicitud es aceptada, la persona tendra acceso inmediato a la pestafia “mayorista”.
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Para poder clarificar el proceso de solicitar una cuenta mayorista, a continuacién
enunciaremos una serie de pasos acompariados con iméagenes ilustrativas extraidas de un

panel y una tienda real de Empretienda:

1. En el panel administrativo, nuestros clientes podran activar la venta mayorista

en la seccion “Mi tienda > Venta mayorista”

EMPRETZENDA

& MiTienda «
Venta Mayorista[ s |

> Si usted desea vender por mayar, habilite esta funcionalidad.

Venta Mayorista

¥ En el mend de su tienda, aparecerd la opcién "MAYORISTA"

? Sus clientes podran solicitar una cuenta la cudl usted podra aceptar o rechazar aqu

2. Una vez activada la funcion, en la tienda aparecera la pestafia “mayorista” donde
quién quiera acceder a la misma deberé solicitar una cuenta. Todos los productos
que nuestros clientes carguen como mayoristas apareceran en esa pestafia siendo

diferenciados por los minoristas, generandose asi dos tiendas dentro de una.

SOLICITAR CUENTA MAYORISTA

@ Usted solicitard una cuenta mayorista para poder acoeder a nuestra lista de productos
A revisada 3 |z brevedad y serd notificado por email cuando '3
wverificacién haya concluido.

" CAMPOS OBLIGATORIOS

SOLICITAR CUENTA
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3. Cuando se solicite una cuenta mayorista, aparecera en el panel en la seccion “Mi

tienda > Venta mayorista” donde se podra aceptar o rechazar la misma

EMPRETZENDA

& MiTienda =

Venta Mayorista | oesscrvr

Solicitudes pendientes

Nombre Email Teléfono Accién

Cnega, Ariana arianapamela.onega@alumnos.uai.edu.ar 3471626440

4. Si lasolicitud es aceptada, se le enviara un email al solicitante informandole que

ya tiene acceso a la venta mayorista y podra acceder de inmediato a la misma.

Elaboramos un cuadro comparativo que muestra las diferencias entre
Empretienda y la competencia que existe actualmente. Tomamos como referencia las

funcionalidades mas significativas de nuestro proyecto.

Gréfico N° 3: Cuadro comparativo de funcionalidades.

VENTA MAYORISTA v x
UNICO PLAN TODO
INCLUIDO v x
BAJO COSTO v ) 4
PLANTILLAS DE DISENO v v
CHAT INTEGRADO CON
FACEBOOK %’i x

Fuente: Elaboracién propia.

Proceso productivo

La tienda se crea en pocos segundos completando un formulario de cuatro pasos
a través de la pégina oficial de Empretienda (www.empretienda.com) , una vez creada la

misma, se direcciona al panel de administracion y empieza a correr un periodo de
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prueba de 15 dias totalmente gratis. A continuacién podemos observar en imagenes el
formulario para la creacién de tiendas en la pagina oficial y el panel administrativo al
cudl se accede una vez generada la tienda:

EMPRETYENDA

EMPRETZENDA o ORI S grere—

Mi Plan

Crea tu tienda online en segundos

M@ Nombre de la tienda
l## Aumente sus ventas g

& Genere nuevos clientes .
£9 Pruebe 15 dias gratis o
(cncm

& Usuario

Tutoriales

Una vez finalizado el periodo de prueba, el alta del servicio se da de manera
automatica cuando el pago del cliente es verificado. Cada tienda tiene un costo fijo
mensual de $249 y se cobra una comision por venta del 1%. Tanto la suscripcion
mensual como la comisién serdn cobradas a través de MercadoPago. MercadoPago es
una plataforma de cobros y pagos online que permite multiples opciones como tarjetas
de débito, crédito, efectivo a través de PagoFacil, RapiPago, Link, ProvinciaNet y
CargaVirtual. Al cobrar nuestra suscripcion mensual por medio de su sistema, nos
retienen una comision del 4,55%. Es por esto que de los $249 mensuales, nos quedarian
en nuestra cuenta un monto de $237,67. En cambio, con el cobro de nuestras
transacciones por venta del 1%, MercadoPago no retiene comision. La facturacion a
nuestros clientes por el pago de la suscripcion mensual y las transacciones por ventas
que fueron realizadas a través de MercadoPago, serd& de manera electrdnica.
Generaremos la factura electronica en la pagina de AFIP y luego sera enviada por mail

entre 24 y 72 horas habiles luego de haber ingresado el pago.

Toda la informacion necesaria sera brindada en los “términos y condiciones y
politicas de privacidad” disponibles en la pagina oficial de Empretienda. En la misma se

contara con un chat online para poder recibir y contestar las consultas solicitadas.
El servicio post-venta se enfocara en el constante seguimiento de los clientes, la

satisfaccién de sus necesidades y la mejora periddica de las tiendas. Se generaran

nuevas versiones que incluyan las tendencias que surjan del mercado.
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3. MERCADO

La estimacion del tamafio del mercado se realizo a traves de diferentes fuentes
de informacién, propia y de terceros. Se realizaron investigaciones via web y se
recolectaron 1.000 respuestas con una encuesta propia cuyo modelo se encuentra en los
anexos. Combinando ambos estudios se llego a los siguientes resultados:

En el mercado actual existen 656.000 tiendas online creadas en las plataformas
de los principales competidores. TiendaNube cuenta con 500.000 tiendas creadas en
Sudamérica, mientras que MercadoShops tiene 165.000 teniendo en cuenta el territorio
nacional. Pudimos recolectar la cantidad de vendedores online que existen utilizando
otros tipos de plataforma. MercadoLibre cuenta con 7.000.000 de vendedores, existen
40.000 tiendas creadas en Facebook y 600.000 cuentas de Instagram que son de marcas
de diferentes tipos de productos.

Por otro lado existen aquellas personas que aln no cuentan con una tienda online
y, aproximadamente, en Rosario y alrededores son cerca de 35.000 vendedores, dentro
de los cuales incluimos a feriantes, tiendas comerciales en el centro de la ciudad y
emprendedores particulares.

Teniendo en cuenta estos resultados, estimamos un mercado de 675.000
personas dentro de las cuales incluimos a aquellas que cuentan con tiendas en Facebook,
cuentas en Instagram, y las que aun no tienen su propia tienda de ecommerce de la
ciudad de Rosario y alrededores. Excluimos de nuestro mercado a los vendedores de
MercadoL.ibre porque sus usuarios, segun comentarios en diversos blogs, no cambiarian
de plataforma lo que significa que de tener que hacerse una tienda online lo harian con
MercadoShops o TiendaNube por sus beneficios sobre MercadoPago.

Del mercado estimado de 675.000 personas buscaremos captar el 1% en los
primeros afos del proyecto, que serian 6.750 personas. En el primer afio, tenemos el
objetivo de alcanzar 300 personas con sus tiendas online creadas con Empretienda, en

el segundo afio 700, y dentro de los proximos lo restante.

14



En sintesis, nuestro mercado serdn aquellos emprendedores y vendedores que
aun no cuentan con una tienda online enfocandonos en el primer afio a Rosario, al
rededores y gran parte de la provincia de santa fe. En el segundo afio buscaremos tener
un alcance nacional.

Resumimos los datos de nuestro mercado objetivo y la cuota a captar en el
siguiente cuadro:

Gréfico N°4: Estimacion del mercado de Empretienda.

Mercado Regional
(afio 1y 2)
MNacienal (afio 3,4 y 5)

Tamafio del mercado ($) 22.086.270 22.086.270 22.086.270 22.086.270 22.086.270

Tamafio del mercado 6750 6750 6750 6750 6750
(volumen)

Cuota estimada a ser

captada por el proyecto 4,44% 10,37% 22,22% 44,44% 74,07%
(%)
Cantidad estimada a
vender 300 700 1500 3000 5000
(volumen)

Fuente: Elaboracion propia.

El tamafio del mercado en pesos se sacO en base al precio de venta. La
suscripcién fija mensual tendra un costo de $249 pero teniendo en cuenta la comision de
nuestro medio de cobro que es MercadoPago (4,55%) nos quedaria un total de $237,67.
A ese total le sumamos el adicional de $35 por las comisiones por venta estimadas por
cada tienda en un mes, quedando una suma de $272,67 con el cual fueron calculados los
montos.

El precio de venta se determind en base a la competencia ya que se decidio
ingresar al mercado con un precio bajo para poder captar la mayor cantidad de clientes

posibles.
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Nuestros principales clientes seran los emprendedores que aun no cuentan con
una tienda online y es por esto que elaboramos un mapa de empatia que nos ayuda a
entender mejor a nuestro cliente a través de un conocimiento mas profundo del mismo,
su entorno y su visién unica del mundo y de sus propias necesidades. La aplicacion sera
usada para hombres y mujeres entre 18 y 55 afios de la ciudad de Rosario y alrededores.
Son personas con un estilo de vida ocupado y con cierto apego a la tecnologia, son
personas comparativas, que piensan antes de tomar una decision.

A esta persona la llamaremos Bruno. Tiene 26 afios. Vive en Rosario. Es soltero.
Trabaja por turnos en una empresa de atencion al cliente. Mantiene sus gastos con su
sueldo. Emprendedor en el area de indumentaria, comercializa ropa masculina a traves

Instagram.

Gréfico N°5: Mapa de empatia.

S QUE PIENSA Y SIENTE?

Bruno piensa que no tiene tiempo para

todo, le preocupa no llegar a fin de mes

Siente que su trabajo no es lo que

éQUE OVYE? ~ realmente le gusta

Su entorno le Piensa trabajar por su cuenta

dice cosas negativas sobr

su emprendimiento, oye a

sus amigos diciéndole que
es lo que deberia hacer,

escucha a través de

medios de comunicacion

como aumenta

la compra onlin

éQUE VE?

Ve que la gente

no tiene tiempo,
gue cada vez hay mas

cuentas de ropa en

Instagram, la tecnologia
cada vez es mejor y

necesita tiempo para

aprender

¢QUE DICE Y HACE?
Se relaciona con sus amigos y
compaferos del trabajo, busca por internet
nuevas tendencias del mercado y moda, habla sobre

innovaciones tecnoldgicas e innova pero dice
necesitar mas tiempo

ESFUERZOS RESULTADOS
Le preocupa que no le alcance el Lo motiva concretar una venta, ir
dinero, no tener tiempo para bien en el trabajo y estar presente
desarrollar su emprendimiento en las tendencias del mercado

Fuente: Elaboracion propia.
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Contexto local y global

Un analisis especializado realizado por Baynote (2014) en comercio
electrénico, muestra el crecimiento de las ventas por internet en las distintas ciudades
del mundo. Dentro de los datos que se destacan en dicho estudio podemos apreciar que
en Estados Unidos el comercio electronico esta creciendo a cuatro veces la tasa del
comercio minorista fisico, y que en China creciera un 51 por ciento en 2013, o que las
cifras de negocio de otros gigantes como India, pasen de los 13 mil millones de 2013
alcancen 70.000 millones de ddlares en 2020.

El estudio también destaca las ciudades que acogen a los principales actores en
el mundo del comercio electronico: Seattle, hogar de Amazon, por ejemplo, representa
61 mil millones en ventas en linea. Una cifra eclipsada por Hangzhou en China
donde se encuentra el sitio de Alibaba, que maneja més transacciones que Amazon y
eBay sumados.

El Comercio Electronico en Argentina, segun la Camara Argentina de Comercio
Electronico, CACE (2016) facturé $ 102.700 millones durante 2016. ElI comercio
electronico en Argentina crecid durante el afio 2016 un 51% respecto al afio anterior.
Esta cifra surge del Estudio Anual de Comercio Electronico en Argentina, que realiza
KANTAR TNS para la Cémara Argentina de Comercio Electrénico. Segun los
resultados del estudio, estos 102 mil millones de pesos de facturacion corresponden a 47
millones de 6rdenes de compra, un 24% mas que en 2015. Durante 2016 el ticket
promedio de compra fue de $ 2.185. Estos numeros representan 75 millones de
productos, casi el doble que en el afio anterior.

El estudio asimismo arroja que el ecommerce en Argentina continda
consolidandose en el pais, ya que el 90% de los argentinos conectados (El 80% de la
poblacién Argentina es usuaria de internet) ya compr6 online alguna vez, lo que

representan a 17.8 millones de personas

Situandonos en el marco geografico de la ciudad de Rosario, nos encontramos
con que segun la Municipalidad de rosario (2016), 35.500 familias rosarinas viven de la
comercializacion de sus productos, constituyendo una alternativa de salida laboral para
un importante grupo.

Durante el afio 2016 se realizaron 700 ferias de emprendedores. La mayoria de

las ferias se ubican en plazas y parques posibilitando la adquisicion de productos que
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cumplen estandares de calidad, organicos, naturales y artesanales. Se pueden encontrar
dulces y licores, artesanias varias, tejidos, bijou, ropa, marroquineria, cosmética natural,

plantas aromaticas y medicinales, entre otros

En sintesis, el comercio electrénico es una tendencia que crece
exponencialmente en todo el mundo. Argentina, en particular, es uno de los paises mas
desarrollados de América Latina en e-commerce. Es por esto que cualquier persona o
empresa que comercializa productos o servicios se deberia sentir obligada de, por lo

menos, tener presencia en internet.

Competidores

Analizando la competencia que actualmente existe en el mercado, Empretienda
cuenta con competidores directos y competidores indirectos. Los competidores directos
son aquellos que operan en el mismo mercado, es decir que venden el mismo producto o

servicio y se dirigen al mismo mercado.

TiendaNube es el principal competidor directo, cuenta con presencia en
distintos paises de Sudamérica y tiene mas de 500.000 tiendas creadas. Su posicion en
el mercado es fuerte y eso se debe a las diferentes opciones de planes con distintos
precios con los que cuenta. De igual manera, existe un gran numero de clientes que no
se encuentran conforme con su servicio por la dificultad que tiene el uso del panel
administrativo, al ser una empresa que crecid tanto, descuid6é lo esencial que es la
comprension de sus clientes.

MercadoShops es el segundo competidor mas fuerte en el mercado, cuenta con
méas de 165.000 tiendas creadas y su posicion se debe a que su firma pertenece a
MercadoL.ibre. No es tan elegido por las personas porque los planes que ofrecen tienen
un precio muy alto en comparacion a TiendaNube pero tiene un beneficio con
MercadoPago lo cuél hace que los vendedores de MercadoL.ibre la prefieran.

TiendasAndreani es una plataforma que esta orientada a aquellas personas que
envien méas de 500 paquetes al mes. De igual manera permite la creacion de tiendas
ecommerce pero su precio elevado y la condicién del minimo de envio no la hacen

competitiva en el mercado.
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Por otro lado, se encuentran los competidores indirectos que operan en el mismo
mercado, se dirigen a los mismos clientes pero ofrecen un servicio o producto sustituto

0 alternativo. Los mismos son:

Wix es un creador de paginas web personalizado, dentro de sus opciones se
puede crear una tienda ecommerce pero el costo es considerablemente mas alto porque
en sus planes tienen limitaciones en, por ejemplo, la cantidad de newsletter mensuales.

SitioSimple es una plataforma de Donweb que permite crear una pagina
totalmente personalizada pero que no se encuentra totalmente desarrollada para la venta
online. Presenta diversos problemas al momento de integrar plataformas como
MercadoPago porque se necesita de una persona con conocimientos de programacion.

Las redes sociales Facebook e Instagram se convierten en un competidor
indirecto porque los usuarios utilizan cuentas para publicar diversos productos y realizar
los primeros pasos comprendidos en una actividad de compra y venta online. Visualizan
el producto, se acuerda el precio y envio, se ponen en contacto ambas partes pero no se
pueden procesar los pagos o calcular costos de envio ya que éstas plataformas no fueron
desarrolladas para el ecommerce.

Sintetizamos nuestros competidores en el siguiente cuadro:

Gréfico N°6: competidores directos e indirectos.

EMPRETZENDA

COMPETIDORES

DIRECTOS INDIRECTOS

TiendaNube WIX
MercadoShops SitioSimple
TiendasAndreani Facebook e Instagram

Fuente: Elaboracion propia.
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4. ESTRATEGIA COMERCIAL

Antes de desarrollar las estrategias comerciales del negocio, nos parecid
conveniente generar la herramienta CANVAS para debatir sobre qué modelo de negocio
deberiamos ir y como lo vamos a conseguir. EI Modelo CANVAS es una herramienta
para definir y crear modelos de negocio innovadores que simplifican 4 grandes areas
(clientes, oferta, infraestructura y viabilidad econémica) en un recuadro con 9

divisiones. A continuacion podemos observar el modelo que realizamos para

Empretienda.

Gréfico N°7: Modelo CANVAS.

SOCIOS CLAVES | ACTIVIDADES | PROPUESTAS DE RELACION SEGMENTOS
Socios que otorgan|  GLAVES VALOR CONCLIENTES | CLIENTES
beneficios a ) .
nuestros clientes | Captar clientes Asistencia personal
para que puedan Servicio completo Espacios de Emprendedores
disminuir los costos|  Publicidad en Simple “comunidades” en
y Opt?;';:r 2K ICTCI Accesible work-shops Vendedores
(MercadoPago Todo incluido en un minoristas y
OCA, Andreani y Unico plan mayoristas
CorreoArgentino) REII:-"AI‘E%S Reduccién de costos CANALES
AMAZON AWS  |g| desarrollador. es Ahorro de tler_npo P4gina oficial Argentina
Suministrador, es el : : Venta mayorista Redes Sociales
: ne> quien conoce Espacios de
servidor y a medida integramente la 7
que crecemos, nos tecnologia networking
otorgan mas P area
beneficios Los datos
ESTRUCTURA DE COSTOS ESTRUCTURA DE INGRESOS
Servidor o .
Sueldos Suscripcién mensual fija de
Obligaciones tributarias $249 + 1% de comision por venta
Publicidad

Fuente: Elaboracion propia.
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A continuacion utilizaremos la “Matriz de General Electric de atractivo del
sector industrial — posicion del mercado” para definir la politica del producto y distintas
estrategias junto con inversiones.

Segun Sol Julio (1999), la Matriz GE toma en cuenta factores importantes que le
agregan complejidad al modelo. Sobre el eje vertical se definen los atractivos de la
industria y sobre el horizontal, la posicion de cada negocio. Los atractivos de la
industria no solo estan conformados por la tasa de crecimiento de la industria, sino el
tamafno del mercado, margenes de ganancia de la industria, calidad y cantidad de
competidores, estacionalidad y ciclos en la demanda, regulaciones del gobierno,
tecnologia, nivel de precios y estructura de costos industriales. Todas las variables se
combinan para lograr un indice que se medird como: alto, medio y bajo nivel del
atractivo industrial. En el eje de posicion del negocio, lo que se busca es determinar la
habilidad que tiene un producto para competir. Se tomaran en cuenta: volumen del
negocio, crecimiento, participacion del mercado, distribucion, competitividad de
precios, calidad, maérgenes, lealtad hacia la marca, conocimientos tecnoldgicos,
patentes, habilidades en marketing, organizacion, flexibilidad. De esta manera, la marca

obtendra una posicion: fuerte, medio y débil dentro de la industria. (p. 151)

Consideramos que Empretienda

). INVERJIEESRECER se ubicaria en ese cuadrante porque

2. INVERSION [ SELECTIVA

3. COSECHAR | RETIRARSE cuenta con un alto atractivo del sector
5 i ] 2 industrial, se estima un alto crecimiento
-~ O Ve
§ = de la demanda, la tecnologia es avanzada
[ . ,
5 y el Gobierno estd lanzando nuevas
8 1 2 3 _ .
] % regulaciones que impulsan los proyectos
o > -
2 tecnoldgicos. Nos colocamos con una
2 2 3 . . L
g 2 ? posicion media ya que la participacion
2 o _
< del mercado es menor en comparacion a

Fuerte  Medio Deébil los competidores pero se espera un buen

Posicion competitiva del negocio . crocimiento y lealtad hacia la marca.

Ademas la calidad de Empretienda es

muy elevada, junto con los conocimientos sobre la tecnologia y habilidades de
marketing del equipo emprendedor.
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Segun Porter (2008), existen estrategias genéricas de gran eficacia para lograr
un mejor desempefio que los competidores en una industria. La mejor estrategia sera
aquella que refleje las circunstancias particulares de cada empresa. En el nivel mas
general se identifican tres estrategias genéricas internamente compatibles para lograr la
posicién defendible a largo plazo y superar el desempefio de los rivales.

Las estrategias son:

% Liderazgo global en costos
+ Diferenciacion

+«+ Enfoque o concentracién

En Empretienda aplicaremos la estrategia de liderazgo global en costos, la
misma consiste en alcanzar el liderazgo en costos globales mediante un conjunto de
politicas funcionales encaminadas a este objetivo basico. Exige la construccion agresiva
de instalaciones de escala eficiente, la basqueda vidorosa de reduccidn de costos a partir
de la experiencia, un control riguroso de gastos variables y fijos, evitar las cuentas de
clientes menores y minimizar los costos en areas como investigacion y desarrollo,
fuerza de ventas, publicidad y otras. En toda la estrategia el tema central lo constituyen
los costos bajos frente a los de la competencia, pero no deben descuidarse la calidad, el
servicio ni otros aspectos.

Esta posicion coloca a la empresa en una situacién ventajosa frente a los
sustitutos de la competencia. El liderazgo en costos la protege contra las cinco fuerzas
competitivas: competidores del sector industrial, potenciales ingresantes, productos
sustitutos, proveedores y clientes.

Para alcanzar el liderazgo en costos globales se requiere una participacion
considerable en el mercado. La reinversion puede ser un requisito esencial para
mantener la posicion de costos bajos.

La posicion de costos bajos globales no siempre serd incompatible con la
diferenciacion ni con la concentracidn: a veces se alcanzan sin perder participacion en el

mercado. (p. 51)

Luego de analizar el posicionamiento, la oferta y demanda, las estrategias
genéricas, infraestructura y viabilidad econdmica decidimos seguir la estrategia de
Liderazgo en Costos, que basicamente, consta en tener un precio menor que la

competencia sin descuidar la calidad del producto final.
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Ubicaremos la estrategia en el reloj estratégico de Bowman:

Gréfico N°8 : Reloj estratégico de Bowman

+ 4 DIFERENCIACION
o 5 DIFERENCIACION
n -
= 3 HIBRIDA SEGMENTADA
3
(+ 4
L
o.
o 2 BAJO 6
a PRECIO
(o]
<
'z
<
(+ 4
Q |1BAJOPRECIO/ / ¢ 7
< | VALOR ANADIDO

DESTINADAS AL
] FRACASO

- &
PRECIO

Fuente: Elaboracién propia

Empretienda sigue una estrategia hibrida. Se intenta conseguir simultaneamente
una diferenciacién con las ventas por mayor y un menor precio que los competidores
reduciendo la comision por venta e incluyendo todo en un unico plan de un precio mas
bajo.

En sintesis, nuestro proyecto tiene un alto atractivo del sector industrial con una
media participacion en el mercado. Para poder mejorar la posicion en comparacion a
nuestros competidores, y posicionarnos en la mente de nuestros consumidores,
aplicaremos una estrategia de liderazgo global en costos sin descuidar nuestros
diferenciales constituyendo asi una estrategia hibrida entre las variables de precio y el

valor afiadido percibido.
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Estrategia de promocion

Decidimos enfocar la estrategia de promocién en redes sociales, especificamente
en Instagram y Facebook. Instagram es una poderosa herramienta para poder llegar a
nuestro mercado objetivo ya que alli se encuentran la mayoria de los emprendedores
que comercializan sus productos de forma online. Todas las marcas tienen cuenta en
Instagram y la publicidad no es demasiado costosa.

Con un presupuesto de $450 se tiene un alcance estimado entre 2.300 y 7.000
personas y se puede segmentar el publico al que se quiere llegar. Las promociones
también se configuran por los dias en circulacion y se pueden sincronizar con Facebook.

Lanzamos dos publicidades para testear el retorno, en 3 dias de promocién,
nuestra publicacidon obtuvo 6.500 visualizaciones, 34 clics para visitar el sitio, mas de
70 nuevos seguidores y 9 tiendas creadas. La imagen publicitada fue la siguiente:

Creemos que podria haber sido
de mayor impacto si la imagen no
hubiera tenido demasiado texto. Fue un
error que cometimos por falta de
experiencia, y que, por nuestro
ajustado  presupuesto,  decidimos
disefiarla nosotros mismos.

En futuras promociones
evitaremos imagenes con texto y nos

avocaremos al disefio flat siempre

iPROBA 15 DIAS

GRATIS! WW.EM “NDA.C respetando los colores de Empretienda.

Sabemos que las redes sociales no son la Unica forma de llegar a nuestros
clientes es por eso que creamos un convenio con la Fundacion CRIAR mujeres
emprendedoras y lanzaremos una tarjeta de beneficios para todas las asociadas. Este
beneficio consistira en una prueba extendida de 3 meses totalmente gratis.

Por otro lado, estamos evaluando la posibilidad de realizar workshops en
distintas localidades como Rosario y alrededores para ensefiar sobre la tendencia del
ecommerce Yy los beneficios que brinda nuestra plataforma. La idea es poder ayudar a
los presentes a que creen su propia tienda online y poder generar una fidelizacion para

que sigan utilizandola.
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5. ANALISIS F.O.D.A.

Fortalezas

La principal fortaleza y diferenciacion es la venta mayorista incluida en el plan,
ya que todavia no existe en el mercado. Actualmente, las ventas mayoristas son llevadas
a cabo a través de diferentes medios de comunicacién (teléfono, e-mail, Facebook) lo
cual no es dinamico. Empretienda permitird efectuar transacciones tanto mayoristas
como minoristas dentro de la misma plataforma permitiéndole a nuestros clientes un
ahorro de su tiempo que antes le llevaba llevar a cabo ese estilo de ventas.

La facil accesibilidad a la plataforma es fundamental, junto con el panel
intuitivo, generan otras de las fortalezas mas determinantes. Nos enfocamos a que
cualquier persona, de cualquier edad, con minimos conocimientos tecnoldgicos pueda
auto-gestionar su tienda.

Todo incluido en un solo plan, a un costo menor que la competencia, es
estratégico. Nuestros clientes podran contar con todos los servicios incluidos sin la
necesidad de tener que preocuparse por cambiar de plan si deciden empezar a utilizar
nuevas funcionalidades.

Un chat integrado de Facebook en cada tienda permite mantener el feedback
necesario. Cada uno de nuestros clientes podra activarlo y desactivarlo cuando lo desee.
Decidimos integrarlo desde dicha plataforma por un tema de costos, ya que es
totalmente gratis y nos parecié una buena idea que nuestros clientes reciban todos sus
mensajes en un solo lugar a través de una aplicacién que pueden descargar en su celular.

Empretienda busca beneficiar a los emprendedores, quienes por ahora no
cuentan con una opcién de bajo costo y completa para poder llevar a cabo su propia
tienda online.
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Debilidades

Una de las principales debilidades del proyecto es que para su funcionamiento es
indispensable contar con acceso a internet. Nuestro mercado objetivo se limita a
aquellos que tienen la posibilidad de contar con internet y eso genera una disminucion
de nuestro nicho. Por tanto consideramos que es una necesidad bésica para los usuarios
de Empretienda.

Aunque como equipo emprendedor nos consideramos lo suficiente preparados
para llevar adelante el proyecto, es necesario admitir que no contamos con la
experiencia necesaria. A diferencia de nuestros competidores, que hace mas de 10 afios
que se encuentran en el mercado, somos inexpertos en temas como el crecimiento de la
demanda en diferentes épocas del afio y cdmo reaccionan los clientes frente a una
plataforma como tal. Es por esto que, junto con la inexperiencia, también identificamos
la falta de capacitacién como debilidad. Tenemos en claro que a medida que el tiempo
avance, y nuestro clientes crezcan tendremos que estar capacitdndonos periodicamente
para poder ofrecer el servicio de calidad que pretendemos otorgar.

Somos conscientes que para poder posicionar nuestro servicio necesitamos una
inversion significativa en publicidad, entonces debemos remarcar que una debilidad es
la limitacion financiera que tenemos actualmente. El bajo presupuesto no solo nos
restringe a una menor publicidad, sino también a la posibilidad de generar distintos
espacios de networking para poder capacitar a los posibles clientes sobre la plataforma.

Hoy dia no contamos con los aspectos legales necesarios para poder lanzar
Empretienda. Adn no definimos la forma juridica en la cual nos vamos a constituir, no
contamos con un contrato y tampoco tenemos redactados los términos y condiciones
necesarios para el emprendimiento. Claramente, la limitacion financiera es una
debilidad que repercute en los aspectos legales y también en el tamafio de nuestra
estructura. Actualmente tenemos una estructura pequefia, lo cual no significa que nos
limite el crecimiento en un futuro pero si contariamos con mas presupuestos podriamos
tener una estructura con mejor respaldo del servidor contratado.

En sintesis, nuestras principales debilidades son la necesidad de acceso a
internet para el uso de la plataforma y la limitacién financiera que nos traer aparejado el
retardo de la constitucion de los aspectos legales, el bajo presupuesto dirigido a la

publicidad y la estructura pequerfia con la que contamos actualmente.
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Oportunidades

La principal oportunidad detectada es la del hallazgo del segmento de clientes
mayoristas. La realidad es que actualmente no existe una plataforma que permita la
venta mayorista y minorista juntas. Nuestro emprendimiento logré que esto sea posible
y que aquellas personas que vendan por mayor no necesiten utilizar otro medio de
comunicacion para concretar esas ventas. Actualmente, las ventas mayoristas son
llevadas a cabo via e-mail, whatsapp o llamadas telefénicas. Empretienda permite que
nuestros clientes puedan comercializar sus productos mayoristas y minoristas dentro de
su tienda sin tener que recurrir a otras vias de comunicacion.

El Comercio Electronico en Argentina, segin la CACE (2016), facturé $102.700
millones durante 2016. EI 80% de la poblacion. Argentina es usuaria de internet y ya
comproé online alguna vez. La tendencia a emprender aumenta de manera exponencial
de afio a afio en todo el pais. Estas estadisticas conforman nuestra oportunidad de crecer
a medida que pase el tiempo. Las personas estan prefiriendo la compra online, quiere
decir que la demanda de consumidores online seguira creciendo, entonces esta demanda
tiene que ser cubierta por una oferta preparada para el e-commerce. Consideramos que
estas datos son indispensables para demostrar la oportunidad que tiene nuestro proyecto

en el mercado actual y futuro.

Amenazas

Nuestra mayor amenaza son directamente los principales competidores. Tienda
Nube es el mejor competidor posicionado en el mercado con una pertenencia de hace
10 afios y siendo lider desde el comienzo. Es importante entender que las personas
podrian seguir utilizando su plataforma por desgano de trasladarse a una nueva o porque
simplemente la prefieran. Ademas de Tienda Nube, nos encontramos con
MercadoShops que, aunque no cuenta con un fuerte posicionamiento, es propiedad de
Mercado Libre. Corremos el riesgo de que los vendedores con los que cuenta Mercado
Libre, en el momento que decidan tener su propia tienda de e-commerce, prefieran la
plataforma de MercadoShops antes que Empretienda. Ademéas, ambos competidores
tienen un beneficio con Mercado Pago, por alianzas estratégicas, que hacen que el
servicio les resulte mas economico a los vendedores de sus plataformas creando una
amenaza para nosotros que ain no contamos con dichos beneficios.

Otra amenaza son los costos de mantenimiento del servidor con cotizacion en

ddlar. Estamos sujetos al precio del délar para determinar nuestros costos y teniendo en
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cuenta nuestra limitacion financiera, creemos que es una debilidad importante a tener en

cuenta.

F.O.D.A. cruzado

Una vez que desarrollamos el analisis FODA, se comienza a tener una matriz
que resulta de mayor utilidad si se cruzan las variables analizadas desde las perspectivas
interna y externa. Se trata de vincular la informacidn extraida del andlisis de la siguiente

manera para obtener los primeros lineamientos estratégicos:

FODA CRUZADO

0 Hallzgo dessgmentode
clientesmayoristas. ElComercio
Electronico en Argentina factura
102,700 millones durarnte 2016. El
B0% de la poblacion. argenting es
usuariadeinternst y ya compro
onlinealgunavesz.

La tendencia al emprendedurismo
aumerta de manem exponencial
afoaano.

A El primer com petidor estE
fuertemente poscionadoenel
mercado. El segundo competidor
aunquenoseademasiado
conocido, estarespaldado por
una estrategia altamente
competitiva. Costosde
mantenimientocon cotizacion en
dalar, sisube eldolar, aumentan
los costos.

F Venta mayorista incluida en
el plan, fé[:ilﬂ[:{:ESllhllllldﬂd,
bajo costo, panel intuitivo,
agenda online, chat integrado
de Facebook en cada tienda,
amplia red de contactos,
beneficiamos a
emprendedores.

-Desarrolar un
posicionamientode marca a
travesde una estrategiade
mkt digital.

-Hacer publicidad enferiasde
emprendedores atravésde
folletos.
-Darnosa conocer por las
redessociales.
-Enfocarnos en demostrar el
bajo costoytodos los
beneficios INCLUIDOS.

-Generarvinculoscon
entidades estrategicas, por
ejemploRosaricEmprendey
Fundacion Criar, con el
objetivo deampliar laredde
contactos para ir ganando
posicionamiertoenel
mercado.
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D Inexperiencia, falta de
capacitacign, limitacion
financiera, aspectos legales,
estructura pequefia.

-Definicion de estrategias5ED
y analsis de implementacian
SEM.

-E- mail marketing con
informacion sobrela
plataforma.

-Desarrollar una estrategiade
SEO que optimice el
posicionamientodel sitioweb
en los buscadares
-lnversionen publicidad de
redessociaes (yaquetienen
un casto relativam ente bajo)
para darnas a conacer con
nuestro mercado objetivo



Fortalezas con Oportunidades: Nos encontramos ante una situacion en la cual

contamos con fortalezas internas para poder aprovechar las oportunidades que nos
ofrece el entorno. Entonces estamos frente a un color verde, si hacemos una analogia
con un semaforo, que nos indica que, a partir de este andlisis, podemos comenzar a

trazar un primer lineamiento estratégico.

Debilidades con Amenazas: En este cuadrante, podemos observar una situacion
mucho mas apremiante que la primera, en la cual, a partir de nuestras debilidades, nos
encontramos en un estado de vulnerabilidad frente a las amenazas del entorno. Es decir
que debemos actuar rapidamente en la generacion de planes de accion para poder
revertir estas debilidades y contrarrestar las amenazas que nos apremian. Aqui el color
rojo de alarma es el que grafica la matriz para indicar el grado de urgencia a la hora de

activar las acciones planificadas.

Fortalezas con Amenazas y Debilidades con Oportunidades: Las acciones que

surgen de la interseccion de ambos disparadores podrian graficarse con un color
amarillo, ya que no representan una situacion urgente ni tan importante como las dos
anteriores. En el primer caso, podemos decir que contamos con las fortalezas adecuadas
para contrarrestar las amenazas del entorno. En el segundo caso, no podremos
aprovechar las oportunidades del mercado por no contar con los recursos adecuados, lo
cual se plantea como una de las debilidades de la empresa. Estas son cuestiones que
debemos tener en cuenta en nuestra estrategia, pero en un menor nivel que las
anteriores. (Vacchino P., 2017, p.179).
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6. RECURSOS HUMANOS Y ORGANIZACION

Hoy dia, como en la mayoria de los emprendimientos, todas las actividades
primordiales del proyecto son llevadas a cabo por el equipo emprendedor conformado
por dos personas. Una de ellas se encarga de la supervision, administracion y parte
comercial del proyecto, mientras que la otra se dedica a la programacion y su

mantenimiento.

Gréfico N°9: Organigrama Empretienda.

CONTADOR DIRECCION
GENERAL

RRHH

ADMINISTRACION

JEFE SECTOR JEFE SECTOR m

‘MARKETING ‘ ‘ VENTAS ‘ I
DESARROLLO ‘IVIANTENIIVIIENTO

Fuente: Elaboracion propia.

Creamos el organigrama de Empretienda en base a las funciones que deben ser
cubiertas a medida que el proyecto crezca. Determinamos las actividades que se

Ilevaran a cabo en cada departamento de la siguiente manera:
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Direccion general: sera la encargada de formular planes, estrategias y programas

para alcanzar los diferentes objetivos planteados por toda la organizacién. Ademas
tomaré las decisiones de aspectos estratégicos junto con los jefes de los sectores y el
supervisor del sector finanzas, con el fin de obtener mejores resultados para que todas
las partes se vean beneficiadas.

Administracion: su funcidn seré ser asistente de la direccion, manejar el sistema

interno de la organizacion y tener comunicacion fluida con todos los sectores La
administracion debera recibir todas las consultas de los empleados, solucionar sus
problemas. Es un facilitador de la comunicacion entre los sectores y la direccion.

Marketing y ventas: dos departamentos que trabajaran de forma conjunta. Se

encargaran de posicionamiento, publicidad y ventas. Posicionamiento porque una marca
cuando es nueva, necesita que el publico la conozca. Posicionarla de manera que ocupe
un lugar en el mercado. La publicidad es la estrategia para lograr este posicionamiento y
ademéas acompariar el principal objetivo de estos departamentos juntos: aumentar las
ventas. Se trabajara cubriendo las necesidades del cliente para lograr un aumento en las
ventas. Ademas, mediran el retorno de las publicidades en base a los nuevos usuarios de
la plataforma.

IT, desarrollo y mantenimiento: estos departamentos se encargaran del

mejoramiento constante de la plataforma para hacerla cada vez mas réapida, que
consuma menos recursos, y mejorar la performance. Se desarrollaran e implementaran
nuevas ideas y tecnologias con la aprobacién del directorio. Se realizard el
mantenimiento periddico de servidores para sostener la calidad del servicio.

Finanzas: sus funciones se enfocaran en controlar la contabilidad, gestionar los
presupuestos, costos, realizard los planes de inversion y financiacidn, gestionara el
riesgo y se encargara de las politicas de reparto de dividendos.

Contador y RRHH: seran actividades tercerizadas. Creemos que tener el

contador como un staff de apoyo es lo mas conveniente para no incluir un empleado en
la organizacion. Se contactara a una consultora de RRHH cada vez que sea necesario, ya
sea para la inclusion de personal o para la capacitacion del mismo.

Asi seria el organigrama ideal de Empretienda, a medida que el proyecto vaya
escalando buscaremos generar esta estructura cubriendo todas las funciones necesarias

para poder cumplir con nuestra mision, vision y objetivos.
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7. ASPECTOS LEGALES Y AMBIENTALES

Considerando los aspectos legales del proyecto, en un principio decidimos
facturar como monotributistas. ElI monotributo es un Sistema de Régimen
Simplificado que concentra en un unico tributo el componente previsional (aportes de
jubilacién y obra social) y el impositivo (donde se separa en categorias basandose en los
ingresos brutos obtenidos segln facturacion, la superficie afectada a la actividad y la
energia eléctrica consumida).

El monotributo se paga de manera mensual y se basa en los ingresos anuales de
cada contribuyente. La siguiente tabla muestra en detalle el pago equivalente a cada

ingreso por cada categoria:

Grafico N°10: Tabla de monotributo

= g Impuesto Integrado (** e Total
Cantidad Sup. g Alquileres i Aportes al portes Locaciones
Categ. I:gur:::‘ Actividad Minima de | Afectada cﬁ':ﬁ::ﬁ:a Devengados Loc:,‘f:us Venta de SIPA so:é';:l v/o Venta de
Empleados (*) Anualmente | Anualmente | prestaciones Cosas (***) (s*x%) [ Prestaciones Cosas
da Sarvicios Muebles de Sarvicios Muebles
Hasta No Hasta 30 JHasta 3.330 jHasta
A $ 84.000 Mo excluic& requiere fma2 KW $ 31.500 5 68 $300 $419 £787 5787
Hasta No Hasta 45 fHasta 5.000 JHasta
B E3 ]._ZG‘UUD No excluida regulere m_Z KW £ 31.500 % 131 £330 £419 $880 $880
Hasta No Hasta 60 jHasta 6.700 JHasta
C $ 168.000 No excluic& requiere #m2 KW % 63.000 3 224 5 207 $363 $419 $1006 £989
Hasta No Hasta 85 jHasta Hasta
D E E‘OOD No excluida reguiere m_Z 10.000 KW B3% 63.000 3 368 5 340 $399,30* $419 £1186,3 $1158,30
Hasta No Hasta Hasta Hasta
E 4 336.000 No exclulf& requiere §110 m2 §13.000 KW Q£ 78.500 $ 700 5 543 $439,23* $419 $1558,23 $1401,23
Hasta No Hasta Hasta Hasta
F £ 42_0‘000 No excluida reguiere 150 m2 J16.500 KW QB 78.750 3 963 £ 709 £483 J._S“ $419 $1865,15 $1611,15
Hasta No Hasta Hasta Hasta
G $ 504.000 MNo excluic& requiere §200 m2 §20.000 KW Q§5% 94.500 $1.225 5 884 $531,47* $419 $2175,47 $1834,47
Hasta No Hasta Hasta Hasta
H $ 700.000 MNo excluida reguiere &) m2 §20.000 KW _Js$ 126.000 3 2.800 52170 $584 61* $419 $3823 61 53173 61
Hasta Venta de Bs. Hasta Hasta Hasta
1 4 822.500 Muebles 1 200 m2 §20.000 KW §$ 126.000 No aplicable §£ 3.500 £643 08* £419 $4562,08
Hasta Venta de Bs. Hasta Hasta Hasta
] 4 045.000 Muebles 2 200 m2 J20.000 KW Q% 126.000 No aelicable $4.113 £707, 38* $419 $5239 38
Hasta Venta de Bs. Hasta Hasta Hasta
K $ 1.050.000 Muebles 3 200 m2 §20.000 KW §% 126.000 No aplicable §5 4.725 $778,12* $419 $5.922,10

Fuente: www.afip.gob.ar/monotributo

Se prevé, en un futuro, poder inscribirse como SAS (Sociedad por Acciones
Simplificada) que, segun el Ministerio de Modernizacion de la Nacion Argentina
(2017), es un nuevo tipo societario que permite constituir una sociedad de manera mas

répida y simple a menor costo.
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La SAS, introduce cambios significativos en el sistema:
e Ofrece la posibilidad de constituir una sociedad en 24 hs
e Se puede obtener una CUIT online.
e Tiene un capital minimo de dos salarios minimos vitales y moviles.

e Permite un objeto amplio.

Algunos de los items hacen a la SAS atractiva para los emprendedores son:

e Se puede constituir con un estatuto modelo.

e EIl valor del trdmite es de $4430 y contempla los gastos de inscripcion y
publicacién automatica en el Boletin Oficial.

e Se puede incluir el costo del tramite como integracion del capital inicial.

e Se puede firmar el estatuto con firma digital.

e Los libros societarios y contables van a ser digitales.

e No se necesita un socio para constituirla.

e Se puede dar de alta en impuestos y solicitar factura A en linea.

e Se puede abrir méas rapido una cuenta en el banco

La desventaja de este nuevo tipo societario es que, por el momento, solo se
encuentra disponible en la provincia de Buenos Aires y dado que nuestro proyecto se
encuentra radicado en Las Parejas, provincia de Santa Fe, se deberia tener en cuenta que
toda la tributacién seria en otra provincia. De igual manera, se tiene previsto la

incorporacion de la SAS en el resto de las provincias del pais.

Otros aspectos legales a tener en cuenta son los términos y condiciones y
politicas de privacidad que ya se encuentran redactados y disponibles en la pagina
oficial de Empretienda. Los mismos fueron realizados de manera detallada para

prevenir futuros inconvenientes.

En cuanto a la marca, el tramite de su registro se encuentra en marcha. Paso
correctamente el anélisis de legalidad y se publicé en el boletin de marcas N.° 4495.
Nos encontramos en la espera de que venza el plazo para presentar oposiciones a la

misma.
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Aspectos ambientales

Al ser un emprendimiento de prestacion de servicio, y no de produccion, no
tenemos aspectos de contaminacion, por tanto desarrollamos diferentes objetivos a largo
plazo para contribuir desde nuestra organizacion con actividades de Responsabilidad

Social Empresaria (RSE).

Segln Martinez (2014), La Responsabilidad Social Empresarial (RSE): Es la
contribucion al desarrollo humano sostenible, a través del compromiso y la confianza de
la empresa hacia sus empleados y las familias de éstos, hacia la sociedad en general y
hacia la comunidad local, en pos de mejorar el capital social y la calidad de vida de toda
la comunidad. El objetivo principal de la responsabilidad social empresarial es que el
impacto positivo que causan estas practicas en la sociedad se traduzca en una mayor
competitividad y sostenibilidad para las empresas. Asi, ser responsable socialmente
generara automaticamente mas productividad, puesto que una mejora en las condiciones
para los trabajadores optimizara también su eficacia.

La responsabilidad social empresarial se focaliza, en tres vertientes: cuidado al
medio ambiente, a las condiciones laborales de sus trabajadores y apoyo a las causas
humanitarias.

La responsabilidad social empresarial es una herramienta de ventajas en la
calidad de sus trabajadores. Con esta actividad se puede crear lazos y lograr un buen
clima laboral, cosa que es muy importante en la produccion. Si los empleados se sienten

a gusto en su trabajo, los resultados seran positivos.

En un primer momento, buscaremos lograr el mejor clima laboral posible.
Queremos que en un futuro nuestros empleados se sientan comodos trabajando por lo
que les permitiremos que cada uno pueda decorar su espacio de trabajo como lo desee.
Ademas intentaremos tener un espacio de recreacion para que en los horarios de
descanso se pueda leer un libro, compartir un café o simplemente descansar en un lugar

cémodo y equipado.

Tenemos como objetivo a largo plazo poder realizar un proyecto denominado
“TIENDAS VERDES”, que consistira en que cada 20 tiendas creadas, Empretienda
plantard un arbol. Creemos que es una actividad que ayudard a toda la comunidad en
general, cuenten con nuestros servicios o no. Nuestra plataforma sera utilizada en

diferentes aparatos tecnoldgicos, los cuales se convierten en basura luego de su vida
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atil. Segun Apploading (2016), materialmente, méas del 90% de los componentes de un
smatphone son reutilizables (58% de pléastico, 17% es vidrio y 25% de otros metales) y
lo restante se considera basura electronica. Entonces, para poder retribuir con esa
contaminacion generamos la idea de plantacion de arboles para ayudar a nuestro medio

ambiente.

Otra actividad que llevaremos a cabo, serd incluir a personas con capacidades
diferentes en nuestro equipo de trabajo. La inclusion es uno de nuestros valores como
organizacion y queremos fomentarla para que cada vez mas empresas interpreten que
deberia estar vigente en todas las compafiias del mundo. Actualmente, en Rosario,
solamente 64 empresas contratan personas con discapacidades y solamente 1 en toda la
Republica Argentina contrata Unicamente a personas con capacidades diferentes.
Queremos que ese numero siga aumentando y que deje de ser motivo de noticia,
queremos que la inclusién sea algo natural en las compafiias y que cada vez se
reconozca mas que todos deberiamos tener las mismas oportunidades ya sea de empleo,

educacion o aspiraciones a un mejor puesto.
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8. PLAN DE PUESTA EN MARCHA

Actualmente, Empretienda se encuentra funcionando con 28 tiendas creadas.
Estamos realizando un periodo de prueba de 15 dias gratis. Lo proximo a realizar es una
evaluacion de los resultados de dichas pruebas y sugerencias o comentarios de los
usuarios.

Se realizard una factibilidad econémica de 6 a 12 meses del proyecto para
determinar su continuidad.

Tenemos programadas las proximas actualizaciones de Empretienda que estaran

disponibles a partir del primero de mayo del 2018, las mismas son:

Nuevo disefio del panel,

Se podra agregar métodos de envios personalizados,
Nuevo disefio del chat integrado en las tiendas,
Péginas de contenido con formato de blog,

NN NN

Para las ventas mayoristas se podra determinar minimos de venta por
articulo o por cantidad en general,

v’ Se podra importar productos desde MercadoL.ibre.
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9. ANALISIS ECONOMICO FINANCIERO

Monto de la inversién

Inversion inicial: $180.000 (folletos, tarjetas, publicidad, registro de marca,
ingresos brutos, monotributo, servidor para pruebas, email, dominios, credenciales,
remeras, programacion, dos computadoras)

Costos

Para el funcionamiento de Empretienda debemos afrontar los costos habituales
como alquiler, luz, internet, dominios, pero ademas tenemos los costos del servidor
(AmazonWebServices) y los mismos cotizan en dolares y van cambiando dependiendo
de la capacidad de tiendas que se quieran alojar. Es por esto que decidimos realizar
cuadros detallando cada costo en particular. En este primer grafico podemos observar el

tipo de cambio del ddlar a pesos argentinos sobre el cual fueron calculados los costos

del servidor que se muestran mas
17,8 272,67 adelante. El precio de venta es en
T BT o¢!dad la ganancia que obtenemos por
Alquiler (incluye internet, luz, 7000 cada tienda creada con Empretienda La
gasy agua) L . i
Sueldos 15000 suscripcion fija mensual tendra un
Dominio .com.ar 22,5 costo de $249 pero teniendo en cuenta
Dominios adicionales 53,4 .y .
. la comision de nuestro medio de cobro
Honorarios contador 350
Dominios balanceadores 17.8 que es MercadoPago (4,55%) nos
Email 178 quedaria un total de $237,67. A ese
TOTAL 22.621,70 total le sumamos el adicional de $35

por las comisiones por venta estimadas

por cada tienda en un mes, quedando una suma de $272,67. Luego detallamos todos los
costos de manera mensual obteniendo el total de nuestros costos fijos mensuales.

A continuacién se muestran los costos de la base de datos, aspectos tributarios y

el total con los costos detallados anteriormente.
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En primer lugar calculamos isomenoas | pouw | peos

. Base de datos 111,24
los costos de Amazon Web Services I 3
. CDN 4
para poder contar con 150 tiendas, servidoresy 135,96
A balanceadores
detallamos cada uno de los mismos e 14,7

dominios propios

y el precio total en dolares lo

Lo . . Total 268,9 4786,42

multiplicamos por el tipo de cambio
. .

antes mencionado. Estimamos la 1006
categoria de monotributo donde

, L. 28.414,12 45,79
deberiamos posicionarnos en esta 272,67 X 272,67

Punto de equilibro 104,20 TIENDAS $12486,38

etapa y al final sumamos los costos
fijos mensuales antes detallados, los del servidor y el monotributo. A ese total lo
dividimos por nuestra ganancia por tienda creada y nos da el punto de equilibrio. La
diferencia entre el punto de equilibrio y la capacidad del servidor, que en esta instancia
seria de 150 tiendas, nos da la capacidad que aun tenemos disponible para abarcar todo
el servidor. Multiplicando la capacidad disponible por la ganancia de cada tienda, nos
da la ganancia mensual que obtendriamos si completariamos la cantidad de tiendas

esperadas.

A medida que vayamos creciendo y superemos las 150 tiendas, nuestro servidor
nos ofrece una instancia para alojar 300 tiendas. Los costos aumentan cada uno en

particular y ademas prevenimos una recategorizacion del monotributo aumentando

| so0TIENDAS | DOLAR | PESOS | también este costo. La met0d0|og|’a de
Base de datos 213,72 , . -
imégenes . calculo es igual a la anterior pero
CDN 8 -
e — 149558 podemos notar que el punto de equilibro
balanceadores
Balanceadores y 27,2 es menOI’, eStO ya nos |nd|ca una
dominios propios
tendencia que a medida que
Total 404,5 7200,1
. aumentemos nuestra capacidad de

1865,15

COSTOS + BASE DE DATOS + MONOTRIBUTO CAP. DISPONIBLE

servidor, el punto de equilibrio sera

3168695 = menor y la capacidad disponible mayor.
/272,67 x 272,67 -, 7
Punto de equilibro 116,20 TIENDAS $50114,05 Lo que nos daria mas margen de

ganancia si completariamos la instancia de 300 tiendas creadas.
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El servidor luego nos ofrece diferentes instancias de crecimiento. Decidimos

mostrar para 500, 1000 y 3000 " SOOTIENDAS |  DOLAR | PESOS

tiendas porque debemos hacer Base de datos 434,75
. Imagenes 12
cambios en nuestros  costos CON 16
. Servid 176
habituales. Podemos ver que, en balanceadores
. . Balanceadoresy 47,2
500 tiendas, debimos agregar un dominios propios
monotributista mas a nuestros e ca595 1930891
costos  tributarios, 'y esto s

posible porque tenemos pensado 787+3802,612459061

constituimos  como  Sociedad

3942222 355,42
Acciones Simplificada y la misma e x272,67
Punto de equilibro 144,57 TIENDAS $96912,78

permite hasta 3 monotributos

dentro de quienes la conforman.

Para la instancia de 1000 tiendas, debimos calcular dos monotributos en la

[ loooTiENDAs |  DOLAR | PEsos | categoria mas alta permitida para la
Base de datos 731,88 ., - -

Imdgenes 24 prestacion de servicios y adicionalmente
CDN 32 .
Servidores y 204,06 agregamos  un  sueldo  part-time.

balanceadores
Balanceadores y 87,2 Consideramos que en esta etapa del

dominios propios

emprendimiento, con 1000 tiendas

Total 1079,14 19208,69

2 MONOTRIBUTO H + SUELDO PART TIME

7607,22+8000=15607,22

COSTOS + BASE DE DATOS + MONOTRIBUTO + SUELDO CAP. DISPONIBLE

creadas, debemos incorporar una persona

que se encargue de la atencion al cliente

o T para poder responder dudas, consultas,
/272,67 X 272,67 .
Punto de equilibro 210,64 TIENDAS $215232,38 reCIamOS y SugerenC|aS

T Y =

Base de datos 1437,41

Cuando alcancemos las 3000 ,ma.genez 72

. -, CDN 96

tiendas creadas, ya dejariamos de ser Servidoresy 1858
. . , . balanceadores

monotributistas para pasar al régimen Balanceadores y 2572

dominios propios

general, responsables inscriptos. Es por

Total 2121,15 37756,47
esto que consideramos el pago de la obra
social y adicionalmente agregamos otro 380361+ 16000 = 19803,61
sueldo part-time para que se encargue de
80181,78 2705,93
tareas administrativas. /272,67 x 272,67
Punto de equilibro 294,06 TIENDAS 573782822
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El Valor Actual Neto (VAN) sirve para determinar la viabilidad de un proyecto,
si tras medir los flujos de los futuros ingresos y egresos y descontar la inversion inicial
queda alguna ganancia, el proyecto es viable. La Tasa Interna de Retorno (TIR) es la
tasa de rentabilidad que ofrece una inversion. El periodo de recupero es el tiempo que
tarda el proyecto en devolver la inversion inicial.

La tasa de descuento que utilizamos para los calculos es del 25% que nos ofrece
el Banco de la Nacion Argentina por un plazo fijo a 365 dias por el monto de nuestra

inversion inicial que es de $180.000.

El flujo de fondos realizado, que se encuentra en los anexos, nos arrojé los
siguientes resultados:

VAN $7.317.910,15. Como el VAN es positivo, el proyecto es aceptado ya que
el mismo es superior al proyecto alternativo que nos otorgaba una tasa del 25%

TIR 342,74%. El proyecto devuelve el capital invertido mas una ganancia
adicional, esto quiere decir que el proyecto es rentable.

PERIODO DE RECUPERO en el primer afio del proyecto. Es lo que tardara el

proyecto en recuperar la inversion inicial.
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CONCLUSIONES

Concluimos que Empretienda es un proyecto viable y vale la pena llevarlo a
cabo. A medidas que el proyecto crezca, ajustaremos nuestra estructura para poder
seguir brindando un servicio de buena calidad. Pudimos ver que nuestro punto de
equilibro cada vez es méas pequefio en cuanto a la relacion con los costos y es un
incentivo saber que se tiene mayor capacidad de crecimiento.

Nuestros puntos mas débiles son la limitacion financiera y la poca participacién
del mercado que tenemos actualmente, se deben realizar inversiones en diferentes
estrategias de promocion para lograr posicionarnos con nuestros potenciales clientes.

Debemos aprovechar el contexto local en el que nos encontramos, el comercio
electronico crece exponencialmente afio a afio y nuestra intencion es que Empretienda
acomparie ese crecimiento.

El servidor nos permite ser un proyecto escalable, si de una noche a la mafiana
se crean un numero de tiendas que nuestra base de datos no soportaria, Amazon
automaticamente maximiza el servidor a esa necesidad. Nuestro inconveniente seria no
estar preparados con el capital humano suficiente y es un riesgo al cual nos afrontamos.

No fuimos los primeros en el mercado al ofrecer nuestro servicio, tampoco
seremos los ultimos, sabemos a los competidores que nos enfrentamos y estamos
convencidos que nuestra plataforma tiene lo necesario y mas para entrar al mercado. Ser

originales no implica ser los primeros, implica simplemente ser diferente y mejor.
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INFORMACION ADICIONAL

Modelo de encuesta

ENCUESTA

Formulario destinado a la recoleccién de datos sobre la venta online de productos.

Vende por internet?
si

No

Si la respuesta es si: en qué plataforma?
Facebook
Instagram

Pagina propia

Si la respuesta es no: por qué?

Si vende por internet, cambiaria algo de la plataforma que utiliza actualmente?
St

No

Si la respuesta es Si: que le cambiaria?

Considera relevante una opcion de "VENTAS POR MAYOR" en una plataforma
online?

si
No

Cambiaria de plataforma si alguien le ofrece un mejor servicio? *
Si

No

Si la respuesta es no: por qué?

Mail (optativo) para quienes deseen recibir informacion
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Flujo de fondos
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