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Resumen Ejecutivo

La industria del disefio de interiores estd en un proceso de crecimiento y consolidacion a nivel
mundial. Uruguay no es ajeno a este proceso y en los ultimos afios, la oferta de productos para
renovar el hogar y la oferta académica de carreras orientadas al interiorismo han aumentado.

Pipi Cucu es una propuesta innovadora que busca democratizar el disefio de interiores en Uruguay,
con un concepto Unico que permite a las personas alcanzar la casa de sus suefios con productos
disponibles en el mercado y dentro de su presupuesto. Es una propuesta de valor atractiva para
consumidores, vendedores de articulos para el hogar y disefiadores, que apuesta a centralizarlos en
una plataforma virtual, ofreciendo un servicio de asesoramiento que finaliza con un proyecto de
decoracién con articulos disponibles en plaza y posibilidad de acceder a los mismos a través de Ia
plataforma.

El comercio electrénico en Uruguay alcanzé cifras récord en al afio 2018, donde 4 de cada 5
uruguayos realizaron compras por internet en el dltimo afio. A esto se le suma el aumento del uso
de redes sociales entre los uruguayos, que cada dia consultan por marcas y productos desde su
celular, siendo el tiempo promedio de uso de internet casi 6 horas diarias.

En este contexto dindmico y en crecimiento constante, el mayor desafio de Pipi Cucu es derribar el
paradigma de que acceder al diseio de interiores es caro, y posicionarse como una alternativa mas
atractiva a la de comprar en mercados virtuales, como Mercado Libre, o sitios web de tiendas de
disefo, que se presentan como los principales competidores.

El publico objetivo al que apunta Pipi Cucu son personas de nivel socioecondmico medio y medio
alto que buscan soluciones rapidas y practicas para el amoblamiento y decoracién de sus hogares.
Se identificaron dos grupos: jévenes entre 30 y 40 afios que se encuentran disefiando su primer
hogar y, por otro lado, adultos mayores a 50 afios que por cambios en sus estructuras familiares y
aburrimiento de la decoracion de sus hogares buscan cambiar los muebles de toda la vida.

El modelo de ingresos de Pipi Cucl presenta multiples fuentes: venta de proyectos a los clientes
finales, comisiones por venta de productos a través de la plataforma, publicidad y servicios de
reportes de analitica que se le ofrece a los proveedores.

La inversidn inicial del proyecto es de 67.000 ddélares americanos que corresponden principalmente
a la compra de una plataforma web prefabricada. La inversién serda financiada 100% con fondos de
las socias y financiacién no reembolsable de la ANII. Se espera que la inversion se recupere a los 3
afios y 7 meses, descontando el flujo de fondos a una tasa de retorno requerida de 21.3%, VAN de
37.583 ddlares americanos y tasa interna de retorno de 32.3%. Pipi Cucu posee la capacidad de
generar fondos a futuro sin inyeccién de capital adicional a la inversion inicial.

Las autoras y emprendedoras de este proyecto son profesionales que combinan experiencia en
estrategia y planificacion, retail y analitica con la pasidn por el disefio de interiores, conformando
un equipo que se complementa para llevar adelante este proyecto.
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1. Identificacion de la oportunidad

1.1. Definicion del problema y justificacion de la oportunidad

La revolucion tecnolégica ha tenido un gran impacto en varias industrias, como la industria de la
musica, cinematografica, transporte, turismo entre otras. La industria del disefio no es la excepcion
ya que acompana estos cambios que se dan debido a la globalizacién y revolucion tecnoldgica a la
gue nos enfrentamos.

Hablar de diseio de interiores, es hablar de movimientos sociales, de la forma de pensar, sentir y
percibir el mundo en el que vivimos. Pipi Cucu nace ante la necesidad de las personas en asesorarse
y encontrar soluciones accesibles de disefio y decoracidn, permitiendo encontrar a personas,
disefiadores de interiores y proveedores de articulos para el hogar en una misma plataforma.

En la investigacidn cualitativa, los entrevistados manifestaron que el mercado se encuentra en pleno
crecimiento. Esto se debe fundamentalmente al aumento de la oferta de disefiadores, existencia de
nuevas ferias de disefio, mayor uso de redes sociales y la creacién de nuevos locales multimarca.
Considerando estos factores se detecta un océano azul que permite ampliar el mercado a través de
la innovacién.

Se identificaron tres grupos de interés vinculados a la oportunidad detectada:

- Personas que tienen la necesidad de un cambio constante que los represente y refleje sus
valores y formas de vivir.

- Disefadores de interiores que tienen la necesidad de ofrecer sus servicios que actualmente
son subestimados por las personas.

- Proveedores de articulos de disefio para el hogar que tienen la necesidad constante de
aumentar sus ventas.

Pipi Cucu es concebida como una plataforma online en donde las personas pueden acceder a un
profesional del disefio para decorar su casa a un precio accesible y previamente acordado.

Existe una tendencia a nivel mundial de cambiar constantemente la decoracién de la casa como
manera de renovary modernizar los espacios. Por ejemplo, segun el blog especializado Hogarmania,
en el Ultimo afo, el 90% de los espafioles han cambiado la decoracién de sus casas.

Segun los especialistas consultados, el disefio del hogar ha ido cambiando con el paso de los afos.
Antes, las personas pensaban en la decoracién de su casa para toda la vida. Actualmente, con la
revolucion de la industria de la moda y el disefio, los gigantes de la industria (como ser Amazon,
Mercado Libre, Zara, H&M, Sodimac, hasta grandes superficies) estdn constantemente
bombardeando al mercado con nuevas tendencias de disefio a precios cada vez mas bajos. Esto
repercute en el mercado objetivo, ya que se siente mds informado e idéneo en lo relacionado al
disefo y comprando constantemente nuevos articulos para el hogar, desestima la asistencia de un
profesional. Las personas prefieren buscar ideas en internet y/o redes sociales adaptarlas a su
realidad y ejecutarlas de la mejor manera posible.

Consolidando la informacidn de la investigacién de mercado, se concluye que existen personas que
quieren vivir en espacios estéticos y funcionales, pero el proceso de decorar un ambiente es



percibido como poco practico y costoso. Se identificaron como principales puntos de dolor del
proceso de decoracién: la falta de tiempo para buscar opciones, desconocimiento de opciones de
productos de disefio y acceso a disefiadores que ofrece el mercado, la contratacidn de un disefiador
se percibe como caray la incertidumbre sobre el resultado final del proyecto que se va a realizar.

Se detecta la oportunidad de crear Pipi Cucu para democratizar el disefio de interiores, sacar el
maximo provecho a los espacios, optimizar el presupuesto de los consumidores y ejecutarlo de
manera facil y rapida, asegurando la satisfaccion final del cliente.

Toda la informacidon que compone la investigacion de mercado realizada para el disefio de este plan
de negocios esta resumida en el Anexo 5.

1.2. Sector especifico de la propuesta

Pipi Cucu operara dentro de la industria del disefio de interiores y decoracién del hogar. Esto abarca
no solo la parte de mobiliario sino de todo lo que se encuentra involucrado en el proceso de
decoracién, como puede ser pintura, cuadros, plantas, entre otros. Actualmente, se registra un
crecimiento de esta industria con mds propuestas de casas de decoracién, de formacién académica,
concursos estudiantiles y mayor demanda de trabajo profesional en proyectos inmobiliarios.

Al ser una plataforma online, la misma competird no sélo con el asesoramiento personalizado que
determinadas casas de decoracion ofrecen, sino que también con paginas web y mercados virtuales
que ya ofrecen la venta directa de ambientes completos ya decorados. Esto significa que se actuara
dentro de la industria del comercio electrénico compitiendo de manera directa con todas aquellas
casas de decoracidn que cuentan con venta de productos online y asesoramiento personalizado de
decoracion.

Otro dato relevante para el sector en el que va a operar Pipi Cucu, segun Grupo Radar es que mas
de 1.750.000 uruguayos hicieron algun tipo de compra de productos o servicios por internet en el
ultimo afo, siendo 1.150.000 realizadas en Mercado Libre. La mitad de este mercado total de
comercio electrénico corresponde al mercado minorista. Por ultimo, los pagos online, incluyendo
Mercado Pago, y las entregas de productos a través de empresas de correo o logistica ganan terreno
afio a afo sobre los pagos “en mano propia” y retirar los productos personalmente.

1.3. Actores de la industria

Dentro de los principales actores de la industria se identifica a todas aquellas casas de disefio y

decoracién que importan o desarrollan articulos para el hogar y que seran proveedores de la
plataforma. Se identifican empresas como mueblerias, casas de iluminacion, pinturerias, cuadrerias,
entre otras.

Otro de los actores importantes de la industria son los disefiadores de interiores. Seran necesarios

para ejecutar los proyectos de disefio de los clientes y para generar una comunidad, brindandole
valor agregado a la plataforma. Se ofrecera informacidn sobre tendencias, eventos y consejos de
decoracién y para esto también sera importante el rol de este actor.

Los clientes finales seran también actores fundamentales, se suscribiran a la plataforma en busca
de soluciones integrales de decoracidn. Ademas, los clientes finales formaran parte de la comunidad
de disefio que se busca crear por medio de la interaccién con otros usuarios y los disefiadores.



Mercado Libre, constituye un mercado clave, ya que como se mencion6 el 66% de las transacciones
en linea realizadas en 2018 en la industria del mercado minorista se realizaron por este medio. Si
bien Mercado Libre, no es la Unica plataforma de venta en linea, se la considera como la mas
relevante por la magnitud y cantidad de usuarios con la que cuenta en Uruguay.

Dado que se trata de un emprendimiento vinculado a la tecnologia se detectan como actores claves
las redes sociales e internet ya que estos son parte de la fuente de inspiracién para el consumidor
final y potencia e incentiva el concepto de “hazlo ti mismo”.

También se identificaron a las ferias y eventos de la industria del disefio. Actualmente, se desarrolla

anualmente la feria de decoracion Casa Deco, evento que reune a los principales actores de la
industria del disefio de interiores.

Por ultimo, la Cdmara de disefio del Uruguay (CDU), Asociacién de disefiadores de interiores del

Uruguay (ADDIP) y las instituciones educativas que ofrecen cursos de disefio de interiores son
también actores relevantes por ser fuente de capacitaciéon para todos aquellos que luego se
desempenan y desarrollan en esta actividad.

1.4. Analisis de la intensidad competitiva

A partir del anadlisis de la intensidad competitiva de las cinco fuerzas de Porter desarrollado se
concluye que el atractivo de la industria es Media/Alta. Se observa cierto atractivo para la entrada
de nuevos competidores ya que no se visualizan barreras de entrada significativas para el desarrollo
de un emprendimiento de este tipo. Se trata de un mercado en auge en donde cada vez hay mds
empresas de decoracién por lo que podria surgir la posibilidad de incorporar tecnologia a la
industria, dado que hoy existen formatos similares en otros paises.

Otro punto importante para destacar es que si bien, al momento, no existe una solucién igual a la
gue se plantea, se encuentran sustitutos como las redes sociales (/nstagram mayoritariamente),
casas de decoracion y plataformas web como Mercado Libre. Todos estos son los competidores
directos de Pipi Cucu, pero con propuestas de valor diferentes ya establecidas en el mercado.

Pipi Cucu cuenta con tres grupos diferentes de clientes (consumidor final, disefiador, y proveedor).
En este caso, los mas relevantes son los consumidores finales por constituir la mayor fuente de
ingreso y es necesario maximizar la cantidad de suscriptores para que el negocio funcione y sea
atractivo para los otros dos clientes (disefiadores y proveedores). Los clientes finales, no tienen la
posibilidad de influir directamente sobre el precio del servicio ni acceder a un servicio como este en
otro lado, por lo que se concluye que su poder de negociacion es bajo.

Los proveedores necesarios para el desarrollo de la operativa de Pipi Cucu poseen bajo poder de
negociacién por tratarse de desarrollos de software y se detectan muchas empresas en el mercado
que tienen las herramientas y tecnologias necesaria para hacerlo. Otro tipo de proveedores como
aquellos de marketing y comunicacién también tienen bajo poder de negociacion ya que se cuenta
con una gran oferta en el mercado.

En cuanto a la rivalidad de competidores, no existen competidores que ofrezcan la misma propuesta
de valor, pero, si se observan actores relevantes que podrian querer evitar el crecimiento de Pipi



Cucl vy seguir potenciado propuestas tradicionales con el fin de evitar la entrada del
emprendimiento al mercado.

1.5. Analisis de tendencias y variables criticas

Las redes sociales juegan un papel fundamental en el crecimiento de las ventas por internet, las
marcas las utilizan para posicionar, vender sus productos y comunicar promociones y novedades de
productos. Las redes permiten a las marcas hacerse conocidas y ganar adeptos rdpidamente.
Incluso, tanto Facebook como Instagram ofrecen ahora la opcién de tienda para publicar los
articulos con precio tal como si fuera una tienda online. En 2018, el 61% de los usuarios de internet
en Uruguay utilizan las redes sociales para consultar por marcas, productos y servicios.

Tal como dice la encuesta de Grupo Radar sobre el perfil del internauta uruguayo en 2018,
“Instagram se impone como la segunda red social en nimero de usuarios, mds que duplica a Twitter,
y Facebook comienza a decrecer”.

Crece el numero de usuarios de redes sociales, 6 de cada 10 personas admite ser cada vez mas
adicto a las redes sociales, utilizando este medio para leer sobre marcas, empresas e instituciones.
Los usuarios comparten lo que postean las marcas, las buenas/malas experiencias y participan de
sorteos. Por otra parte, la exposicidn y presencia constante en redes hace que se sigan mds de cerca
todas las tendencias y nuevos productos del mercado. Existen muchas paginas, principalmente de
Instagram, que se dedican a mostrar casas y ambientes decorados “de revista” creando un
aspiracional en todos aquellos amantes e interesados del disefio.

Segun este informe, 9 de cada 10 usuarios buscan informacién sobre marcas o empresas en internet.
Quienes buscan informacién sobre marcas y empresas lo hacen en Mercado Libre, en los sitios web
de las empresas y en las redes sociales. Casi 400.000 personas admiten ser fuertemente
influenciadas en sus decisiones de compra por los comentarios que escriben otros compradores.

Otra tendencia que vale la pena destacar, es la incorporacién del disefio a los espacios de trabajo.
Las empresas apelan al disefio para generar espacios mas funcionales y con mayor detalle al disefio.
Esto hace que los colaboradores se sientan mas a gusto y motivados en su lugar de trabajo y puedan
tener espacios con mayores comodidades.

Por ultimo, actualmente el celular es el dispositivo mas usado, alcanzando el 84% de los usuarios de
internet. Otro dato que no deja de asombrar es que uno de cada tres usuarios de Internet se conecta
mas de 6 horas diarias, mientras que el usuario promedio suele conectarse casi 6 horas diarias.

1.6. Cadena de valor

Dentro de la cadena de valor de Pipi Cucu se identifican tanto actividades primarias como
actividades de apoyo.

Dentro de las primarias se encuentran: seleccién de proveedores, atencién personalizada al usuario,
actualizacién de plataforma (productos y fotos que se publican en la plataforma), alineamiento de
inventarios con proveedores, armado/desarrollo del proyecto de disefio, venta de muebles incluidos
en el proyecto realizado, servicio postventa (devolucidn de articulos por disconformidad), captacién
y retorno de los usuarios a la plataforma, andlisis de informacién generada por usuarios, generacion
y distribucién de informes.
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Dentro de las actividades de apoyo se encuentran: marketing para promocién de plataforma,
creacioén de contenido para plataforma, mantenimiento de plataforma.

Se expone el analisis en profundidad de la cadena de valor en el Anexo 4.

1.7. Mercado

Con el objetivo de investigar el mercado de Pipi Cucu se realizaron entrevistas en profundidad a
personas que se encuentran vinculadas al area del disefio de interiores. Dentro de ellas se
encuentran, el coordinador académico de las carreras de disefio de interiores de la Universidad ORT,
Ricardo Chelle, referentes de marketing de grandes superficies que por temas de contrato no se
puede explicitar el nombre, Magdalena Zorrdn disefiadora en actividad independiente egresada de
Universidad ORT, Noelia Copiz directora de Via Sono. Se puede observar el detalle de las entrevistas
en el Anexo 5.

Con el objetivo de delimitar el espacio de mercado se establece el siguiente andlisis en tres
dimensiones:

éQué pretende satisfacer el servicio? Brindar soluciones integrales de disefio y decoracién
adaptandose a los gustos, necesidades y presupuesto de cada cliente.

éA quiénes? Los clientes de Pipi Cucu son las personas con necesidad de soluciones de disefio de
interior, disefiadores con capacidad ociosa de trabajo y proveedores de articulos para el hogar.
éCOmo se va a satisfacer? Se desarrollara una plataforma tecnoldgica que integre a los tres
stakeholders en un mismo lugar, conviviendo en un mismo mercado digital y aportando valor al
modelo de negocio.

Segun el Informe del Grupo Radar, el mercado total de comercio electrénico de Uruguay tiene un
valor estimado a octubre 2018 de 350 millones de ddlares americanos anuales. El 4% de este
volumen corresponde al mercado de muebles y articulos del hogar (14 millones de délares
americanos valor estimado), este es el valor del mercado objetivo de Pipi Cucu. Agregando los datos
disponibles sobre la informacidn que consultan los internautas previo a concretar la compra, el 11%
informaron que visitan blogs especializados, y ponderando por este guarismo, podemos definir el
valor del segmento objetivo en unos 1,54 millones de ddlares americanos en 2018. Dentro del
segmento objetivo valorado, se intentara abarcar el 10% el primer afo creciendo afio a afio y
llegando a un 45% en el aifio 5. De esta manera, se estara consiguiendo el 10% de las ventas de
muebles y articulos para el hogar que se hacen por internet.

El informe preparado por Grupo Radar indica que la cantidad de personas que realizaron compras
en 2018 fueron mas de 1,75 millones. Si se considera que la proporcién de volumen gastado es igual
por persona, se puede suponer que el 4% de estas compraron muebles y/o articulos para el hogar
en comercio electrdnico, se dimensiona el mercado objetivo en 70.000 personas. Los segmentos
objetivos dentro de cada cliente estan dimensionados en el punto 2.1.

1.8. Identificacion del job-to-be-done por la propuesta de valor

La propuesta de valor de Pipi Cucu identifica a tres tipos de cliente. Por un lado, los usuarios finales,

para los cuales se busca que la experiencia de habitar su casa los haga mas felices, convirtiendo su
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casa en el hogar que siempre sofiaron. Para esto, el usuario tendrd acceso facil a todos los muebles
o articulos de decoracidn presentes en el mercado armando sus propios ambientes.

Ademas, podra solicitar el asesoramiento de un disefiador de interiores, donde el cliente pagara un
precio accesible por el asesoramiento y ejecucidn del proyecto. Se realizara el contacto con un
disefiador de interiores de acuerdo con los intereses, preferencias y estilo del usuario. Los clientes
finales tendrdn la posibilidad de armar sus proyectos y ver el presupuesto estimado, o de informar
su presupuesto maximo y condicionar el proyecto al mismo. El producto final de la plataforma es el
proyecto armado y el listado de productos a comprar. Ver Anexo 10. Se los dirigira al carrito de
compra de cada proveedor con algln descuento por utilizar la plataforma. Para los usuarios finales
gue contraten el servicio de un disefiador, el mismo incluye un seguro que garantiza la devolucién
en caso de disconformidad con los objetos comprados. De esta manera, se obtendrd un diferencial
que agrega valor con respecto a la compra de un mueble en un local.

Por otro lado, estdn los proveedores, que se les dard la posibilidad de exponer sus productos en un
entorno que maximiza su visualizacion. Los proveedores tendran la posibilidad de que sus productos
se expongan en proyectos de decoracién disefiados por un profesional. Adicionalmente, se ofrece
retroalimentacion de la informacién obtenida de la transaccionalidad de los clientes finales de la
plataforma con sus productos, un paquete de reportes y la posibilidad de acceder en tiempo real a
informacidn de ventas y venta cruzada de productos, pudiendo también lanzar campafas
publicitarias o promocionales para todos los productos.

Por ultimo, al diseilador, se le da la posibilidad de contar con un trabajo e ingreso adicional, que
puede realizar de manera remota. Ademas, se le ofrece mayor visibilidad en lo que refiere a
proyectos de decoracién y participacién en el contenido que complementara la plataforma.

1.9. Comportamiento del cliente

Teniendo en cuenta el segmento objetivo definido en el punto 2.1, el comportamiento de los
clientes en la compra de articulos para el hogar y de decoracidn, no es impulsiva. Los clientes buscan
opciones y precio en internet en mercados virtuales y en las pdginas web de las casas de articulos
del hogar y decoracidn. Los clientes buscan y comparan precio, calidad y variedad a la hora de elegir
un producto.

De las entrevistas en profundidad realizadas se obtienen insights que describen perfectamente el
comportamiento de nuestros clientes.

Una de las observaciones mas importantes que se obtuvo de la investigacién cualitativa es la
cantidad de elementos socioculturales que entran en juego cuando se trata de diseio y decoracion.
Cuando una persona disefia su hogar, los elementos que utiliza hablan de sus valores, de su historia,
de su estatus, de exclusividad. Es por ello que cuando se habla de un proyecto integral de diseno,
no solo se habla de decoracién, sino que también de los valores de los clientes representados en
una habitacion.

En algunas ocasiones, dada la cantidad de opciones que ofrece el mercado, los clientes prefieren
comprar todos los articulos en un solo lugar para simplificar, lo que provoca que sacrifiquen
presupuesto o variedad. Si bien el primer momento del cliente es internet, en algin punto de la
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ejecuciéon de la compra, cuando se trata de disefio para el hogar, asisten fisicamente a un local
comercial donde se muestre su producto o un producto similar, con el objetivo de sentirlo, vivirlo y
comparar expectativa con realidad. Concretamente el 68% de los encuestados para este plan
responde que busca informacién previa a la compra en sitios web y el 64% recorre mueblerias.

Otra de las caracteristicas de los clientes es la percepcidn de precio cuando se trata de elementos
de decoracion. Los clientes tienen la percepcidn que los proyectos de decoracion y disefio son caros.
Esto esta alineado con la tendencia de los principales centros de venta de articulos de decoracidn
que permiten financiaciones en hasta 18 cuotas.

Para los disefiadores de interiores, la propuesta de valor apunta a generar un nuevo esquema de
trabajo que les aporta flexibilidad, teniendo proyectos que no demandan tanto tiempo y otro canal
de venta.

1.10. Perfil del consumidor seguin niveles

Dentro de los clientes finales se identifican tres niveles diferentes de interaccién con la plataforma;
aquellos que utilizan la plataforma como fuente de consulta para obtener ideas y seguir tendencias,
los que buscan realizar un proyecto y se encuentran en proceso de investigacion de opciones y, por
ultimo, los que finalmente ejecutan el proyecto por medio de la plataforma.

En primer lugar, los usuarios de la plataforma que solo la utilizarian como entretenimiento y
consulta, tendrdn tableros y la posibilidad de compartir sus disefios con el resto de los usuarios. Son
personas jovenes, cibernautas de nacimiento que utilizan redes sociales y son afines a temas de
disefo. Son también personas abiertas que adoptan herramientas y servicios tecnoldgicos
rapidamente y que les interesan todos los productos novedosos. Esto se releva en las encuestas
realizadas que se detallan en el Anexo 5.

Un siguiente nivel de consumo lo componen aquellos usuarios que accederan a la plataforma por
una necesidad puntual y que luego eligen la plataforma para siguientes instancias de compra de
articulos de disefio. La mayoria de las personas al momento de concretar una compra buscan
opciones por internet mayoritariamente en Mercado Libre con el objetivo de comparar opciones y
precios. Como ya se menciond, el Informe del perfil del internauta uruguayo indica que hay un
porcentaje de personas que ademas consulta blogs especializados en el momento de concretar la
compra, siendo estos los clientes a los que se apunta a fidelizar al servicio.

Por ultimo, otro nivel de usuario es el de los clientes que acceden directamente buscando un
disefiador o una propuesta de disefio accesible. Ven un valor agregado en la propuesta de valor que
ofrece Pipi Cucu ya que les garantiza proyectos accesibles que se ajustan a su presupuesto. Son
personas que les gusta estar a la vanguardia de las tendencias y las novedades de nuevos productos
y tendencias serd un atractivo para mantenerlos cerca de la plataforma y lograr que vuelvan a
convertir luego de que ejecutan sus proyectos.

Para los proveedores que consumen la plataforma sera un canal de venta y publicidad adicional, asi
como también una fuente de informacidn de intereses de los clientes. De esta manera, lograran
sumar a sus esquemas de negocio una nueva herramienta de venta que buscara hacer crecer su
negocio y fidelizar consumidores.
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Los disefiadores de interiores a los que apunta Pipi Cucu son independientes y actualmente trabajan
en proyectos a demanda. Los disefiadores de interiores en su mayoria trabajan de forma
independiente vendiendo servicios directamente al cliente o a una casa de disefio de muebles para
el disefio de proyectos a clientes. También existe una parte del mercado que se encuentra
desempleado o subempleado.

1.11. Competencia

Los principales competidores de Pipi Cucl que se identificaron son los mercados virtuales que
venden articulos de decoracién y muebles, las paginas web de las casas de decoracion, perfiles de
Instagram de disefiadores y tiendas de decoracidn. Algunas casas de disefio de interiores
actualmente ofrecen el servicio de proyeccién virtual para los articulos que venden para mejorar la
visualizacién del cliente, pero hasta el momento no existe ninguna plataforma que integre todas las
marcas de los productos disponibles en plaza.

Dentro de los mercados virtuales mas relevantes se encuentra Mercado Libre, plataforma de
comercio electronico donde millones de usuarios compran y venden articulos por internet. Si bien
Mercado Libre es un actor fuerte en el entorno, soluciona Unicamente la ejecucién de la compra,
pero no brinda asesoramiento directo ni proyectos de decoracidon sobre espacios concretos.
También existe Home Center, web de Sodimac que si bien no brinda asesoramiento en linea incluye
la venta de productos de todo tipo para lo que refiere a decoracién para el hogar.

Por otro lado, muchas de las casas de decoracién ofrecen servicio personalizado de disefio de
interiores como parte de su propuesta. Algunas de las mds populares son: Decasa, Arquetipo, Mas
Infinito, Kavehome, entre otras.

Finalmente, se identifica a Home Solution como competidor directo de Pipi Cucd. Home Solution es
una pagina web que nuclea a profesionales que buscan ofrecer sus servicios para cualquier proyecto
gue se necesite hacer en el hogar comprendiendo pintureria, sanitaria, decoracién, iluminacion,
carpinteria, entre otros. A diferencia de Pipi Cucl, esta plataforma te pone en contacto con el
profesional y no se involucra en todas las etapas del proyecto. Cumple Unicamente con la funcién
de ser un punto de contacto y nexo entre usuarios finales y el profesional. De todas maneras, no
deja de ser competencia ya que puede satisfacer la necesidad de contactarte con un disefiador
desde la computadora.

1.12. Oportunidades y Amenazas

Las principales oportunidades y amenazas que se identificaron son las siguientes:

Oportunidades: Consumo creciente del rubro del interiorismo y nuevas casas de decoracién que
surgen en los Ultimos afos potencian el sector, aumento del consumo electrénico y mayor
predisposicién a explorar nuevos modelos y conceptos de servicios, especialmente aquellos
relacionados con la tecnologia.

Amenazas: Sitios como Mercado Libre que acaparan un volumen significativo de transacciones en
lo que refiere a articulos para el hogar y decoracion y sitios propios de comercio electrénico y
asesoramiento con las que cuentan las casas de decoracion.
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2. Modelo de negocios

2.1. Segmento(s) de mercado objetivo

De acuerdo con la investigacidon de mercado realizada, los usuarios finales son personas que quieren
renovar su casa o decorar un ambiente del hogar y se dividen en los siguientes segmentos:

Parejas jévenes, entre 30 y 40 aios, de nivel socioecondmico medio y medio alto, que se mudan a
su primera casa o que enfrentan cambios en su vida como la llegada de un hijo. Les importa la
decoracién y se involucran en todo lo que refiere a tendencias del mercado. Son internautas nativos
y consultan las redes sociales en busca de opciones, informacién y asesoramiento con el fin de
conseguir soluciones rapidas y practicas para el amoblamiento de sus hogares. Segun el Instituto
Nacional de Estadistica, en los resultados del Censo 2011, la poblacién de Uruguay estimada para
estas edades es alrededor del 14% de la poblacidn total, pero es esperable que dentro del mercado
definido (personas que compran articulos para el hogar en internet) la participacion relativa sea
mayor, se estima igual a este rango etario del drea metropolitana de Uruguay, que también
comparte el perfil medio de nivel socioeconédmico medio, medio-alto y su participacién estimada es
del 20,5% de la poblacidn. Se estima entonces que este subsegmento objetivo alcanza las 14.350
personas.

Personas de edad mayor (mds de 50 afios), que viven en su casa de toda la vida y quieren renovarla

porque se aburrieron de sus muebles o porque enfrentan cambios en sus vidas como la ida de sus
hijos de la casa. Son personas que tienen gusto por la decoracién, no estan tan involucrados con el
entorno digital, pero estan atentas a nuevas tendencias en esta materia. Se considera nuevamente
la proporcién relevada en el Censo 2011, para Montevideo, es del 11,5 % de la poblacién, en el
mercado objetivo son 8.050 personas.

Las mujeres presentan mayor interés que los hombres en temas de disefio y son quienes se
encuentran mas activas en las redes sociales buscando y mirando tendencias, novedades vy
productos disponibles en plaza.

Los clientes internos son proveedores y disefiadores de interiores. Los proveedores son vendedores
de productos de decoracion para el hogar (mueblerias, casas de decoracién, luminaria, pinturerias,
cuadrerias, etc.). Tienen que contar con un concepto moderno y estar abiertos a que sus productos
sean expuestos complementando los de otros vendedores, en el marco de un proyecto de disefio.
Segun la informacidn disponible en el informe Uruguay en Cifras 2014 del Instituto Nacional de
Estadistica, las empresas de la actividad fabricacion de muebles son 1.100 y 145 son medianas o
grandes. Pipi Cucu, no solo incluye muebles, ni solamente fabricacidn nacional, pero se toma este
numero como una aproximacién conservadora del total de empresas que podrian ser clientes
internos, 145 empresas.

Los disefiadores son profesionales contratados que asesoran por proyecto. El trabajo es remoto y
deben estar dispuestos a disefiar con los productos que estan expuestos en la plataforma. Segun la
informacidn recabada (ver Anexo 5), los disefiadores recién recibidos son los que tienen mayor nivel
de desempleo y que podrian adaptarse a la propuesta de Pipi Cucu. Se estima que el mercado total
de personas con estudios en disefio de interiores desocupados asciende a 200 personas, pero se
trabajara con una plantilla de 5 disefiadores.
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2.2. Propuesta de valor

Pipi Cucu es la comunidad de disefio de interiores que busca democratizar el disefio de interiores
reuniendo a las personas que estan en proceso de disefio de un ambiente, con los disefiadores y
productos disponibles para concretar el proyecto, dentro de sus posibilidades econémicas y a solo
un click. A continuacion, se describe la propuesta de valor para los usuarios finales y clientes
internos:

Usuarios finales: lograr que la experiencia de habitar su casa los haga mas felices, convirtiendo su
casa en el hogar que siempre sonaron.

Proveedores: posibilidad de exponer sus productos en un entorno que maximiza su visualizacion y
retroalimentacion de la informacion obtenida sobre la transaccionalidad de los clientes en la
plataforma.

Disenador: posibilidad de contar con un trabajo e ingreso adicional, que puede realizar de manera
remota. Canal de venta de sus servicios y exposicion de sus proyectos.

2.3. Canales de distribucion

Para la comunicacidn de la plataforma, se utilizardn principalmente redes sociales y publicidad
online en Facebook, Instagram, Google Adwords. También se participara en las ferias de decoracion
gue se realizan en Montevideo, para lograr mayor visibilidad y conocimiento de la propuesta.

Se creard un area de contenido dentro de la plataforma, en donde se expondran nuevas tendencias,
entrevistas a profesionales del disefio y otros articulos de interés.

Con respecto al servicio postventa, todas aquellas personas suscriptas a la plataforma recibiran
mensualmente un mailing con informacidn y promociones de interés. Ademds, a clientes
preferenciales, se les enviara en fechas particulares pequefios articulos de regalo para la casa como,
por ejemplo, velas, perfumadores, entre otros.

2.4. Relacion con los clientes

Usuario-plataforma: suscripcién gratuita con posibilidad de guardar proyectos de disefio con

productos presentes en plaza para generar engagement. Esto permite no solo crear proyectos, sino
también conocer al cliente para ofrecerle otros productos de acuerdo con sus preferencias.
También, se buscard crear una comunidad donde los usuarios puedan compartir experiencias y
relacionarse con los disefiadores.

Proveedores-plataforma: mejorar la exposicidon y venta de sus productos y brindar informacion para

una mejor toma de decisiones a través de reportes de analitica respecto al comportamiento de los
usuarios en la plataforma y preferencia por los productos alli ofrecidos. La relacion con los
proveedores es a través de la plataforma en donde acceden a la informacidn contratada (reportes,
seguimiento de campafias y control de inventarios).

Disenador-usuario: el disefiador tiene su espacio en la plataforma en donde puede promocionar sus

proyectos.
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2.5. Modelo de ingresos

Los ingresos econdémicos de la plataforma se originan de dos maneras. Por un lado, el precio que se
cobrara al usuario por cada proyecto de decoracion. El mismo es de 215 ddlares, el cual sera fijo por
cada ambiente a decorar. Este precio fue fijado de acuerdo con la investigacién de mercado
realizada, considerando el precio que los potenciales usuarios estarian dispuestos a pagar por el
servicio (el 42% de los encuestados estaria dispuesto a pagar mas de 200 ddlares). También se
realizd una comparacién de tarifas que se cobran en otros paises por servicios similares (para ver
dicha comparacion ver Anexo 7). Por otro lado, se obtendran ingresos a partir de las comisiones por
ventas de los productos que los proveedores vendan y que vayan redireccionados desde la
plataforma. Dicha comision serd de un 5%. El porcentaje de comisidn elegido se basa en las
entrevistas en profundidad realizadas con los potenciales proveedores y en base a lo que cobran
como arancel los medios de pago (por ejemplo, las tarjetas de crédito).

Ademas, de acuerdo con el interés de cada proveedor, se podrd acceder a reportes de analitica por
los que se cobrard un importe fijo de 525 délares anuales. Los reportes contaran con informacién
de la transaccionalidad de sus productos en la plataforma. Finalmente, también se les ofrecera a los
proveedores la posibilidad de realizar acciones publicitarias puntuales dentro de la pagina, cobrando
por las mismas 500 ddlares por 15 dias de publicidad. Este precio se fija teniendo en cuenta el costo
de Google AdWords, en donde se cobra entre 0,34 centavos de ddlar y 1 ddlar por click. Partiendo
de un promedio de 0,67 centavos de ddlar por click, se estima que alrededor de 50 personas por dia
(durante los 15 dias que dura la publicidad) accedan o visualicen el aviso publicitario.

2.6. Recursos clave para la propuesta de valor

La plataforma electrdnica, el personal que formara la organizacién y los disefiadores de interiores
seran los recursos fundamentales del negocio. Por un lado, la plataforma y tecnologia utilizada
debera ser amigable con el usuario y facil de utilizar para garantizar una excelente experiencia. El
socio tecnolégico para el desarrollo y mantenimiento de la plataforma sera uno de los recursos
fundamentales.

Parte del valor agregado de la plataforma es ofrecer un servicio profesional de un disefiador de
interiores para el asesoramiento y montaje de proyectos. La calidad del servicio del disefiador afecta
directamente la reputacion del servicio que se ofrece, condicionando la experiencia del usuario final.

El personal de la organizacidn sera clave ya que gestionara el contacto con el cliente y serad quien se
encargue del triple nexo entre usuarios, proveedores y disefiadores. Ademas, serd Pipi Cucu quien
cuente con toda la informacién del mercado para poder ofrecer la mejor experiencia a los usuarios
y grupos de interés.

Ademas, los proveedores y las alianzas estratégicas realizadas con ellos seran también un recurso
clave para poder brindar el servicio e incluir todos sus productos en la plataforma.
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2.7. Actividades y procesos claves para nuestra propuesta de valor

El desarrollo de la plataforma sera importante desde el punto de vista tecnolégico. Ademas, debido
a la novedad que se pretende lograr con el servicio, la plataforma debera ser amigable y de facil uso
para personas de todas las edades.

Desarrollo de relaciones con los proveedores: son un stakeholder clave, ya que debemos lograr
captar una masa critica de proveedores para que la plataforma sea atractiva. Otra actividad refiere
a la captacion de usuarios: para que el modelo sea sustentable en el tiempo, también, debera contar
con un numero significativo de usuarios. Esto es algo relevante para la relacidn que se desarrolle
con los proveedores, ya que a ellos les interesara estar en la plataforma en la medida que se cuente
con un volumen significativo de usuarios.

El mantenimiento de la relacién con el usuario: el usuario de la plataforma no va a estar reformando
ambientes todos los dias ya que en muchos casos se tratara de un proyecto puntual en un momento
determinado.

Por ultimo, las actividades de comunicacién y marketing serdn muy importantes en una primera
instancia para promocionar el servicio y dar a conocerlo. Sera un concepto novedoso, que no se ha
visto en Uruguay hasta el momento por lo que la comunicacién y entendimiento a la hora de lanzar
y promocionar la plataforma, asi como también ganar usuarios serd clave.

2.8. Socios clave para el modelo de negocios

Dentro de los socios claves del negocio se identifica al proveedor que desarrollard y mantendrad la
plataforma.

Los disefiadores de interiores son, en definitiva, quienes brindardn el servicio, por lo que resultan
también socios claves para el modelo de negocio. Son las personas que mantienen un trato directo
durante el periodo de desarrollo y ejecucion del disefio.

Los proveedores (casas de decoracion) juegan también un rol clave, ya que ellos son necesarios para
poder montar los proyectos de decoracién. La colaboracién y alineacién en todo lo que refiere a
inventarios y actualizacion de productos es sumamente importante ya que es el input que necesita
el disefador para poder ejecutar su trabajo.

Por ultimo, la agencia de marketing que se contrate para trabajar en el lanzamiento del servicio sera
clave para comunicar de manera clara la funcionalidad de la plataforma, construir la imagen y
posicionamiento que se busca en el mercado y definir las mejores estrategias para generar traficoy
conversion en la plataforma.

2.9. Estructura de costos

Dentro de los principales se distinguen aquellos vinculados al mantenimiento de la plataforma, el
pago de las comisiones a los disefiadores de interiores y los sueldos y cargas sociales de las personas
que integran el equipo de Pipi Cucu. Para el mantenimiento de la plataforma se calculan 6.000
ddlares anuales, las comisiones de los disefiadores serdn de un 50% sobre el precio fijo que se cobra
por proyecto y los gastos de sueldos y cargas sociales del equipo de Pipi Cucu ascienden a 35.000
ddlares anuales. Este valor contempla los sueldos de tres personas: un responsable de redes, un
asistente de atencioén al cliente y un responsable de analitica a partir del afo 3.
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Ademas, otro gasto significativo corresponde a Marketing, ya que para que la plataforma tenga éxito
es necesario crear flujo de personas a la plataforma. La inversién para el primer afio es de 20.000
ddlares americanos y la misma disminuird en los siguientes afios ya que el publico objetivo habra
alcanzado cierto nivel de conocimiento de Pipi Cucu. Para ver estructura de costos ver Anexo 13.

2.10. Fortalezas y debilidades

A continuacidn, se presentan las debilidades y fortalezas de Pipi Cucu:

Fortalezas: servicio que hasta el momento no existe en Uruguay, el modelo de negocios es escalable,
es posible replicarlo en otros mercados. Genera accesibilidad a un servicio que hoy es percibido
como caro.

Debilidades: dificultad en querer incluir proveedores en la plataforma que aln no tienen presencia
online ni webs propias. La plataforma depende de los proveedores para actualizar y alinear
inventarios, proceso que puede resultar sumamente engorroso y presentar reticencia por parte de
los mismos para incorporarse a la plataforma. También puede ser visto por los proveedores como
una competencia directa para ellos en lugar de un nuevo canal de venta que es lo que la plataforma
ofrece.
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3. Implementacién del modelo
3.1. Diseio de la plataforma

En una primera instancia la plataforma sera una adaptacidon de un producto prefabricado que
cumpla con los requerimientos que se detallan a continuacién. La eleccién de una plataforma
prefabricada se debe a los costos de implementacién y de mantenimiento. Esto también acorta los
tiempos de desarrollo. Para desarrollar esta adaptacion de la plataforma prefabricada se contratara
a un proveedor local que serd quien se encargue del mantenimiento y futuros desarrollos.

Teniendo en cuenta que la mayoria de los usuarios utilizan el teléfono como dispositivo favorito
para navegar en las redes, es fundamental que la plataforma se adapte a los diferentes dispositivos,
para que el usuario tenga la misma experiencia de la plataforma siempre.

La plataforma permitira registrarse a los usuarios, generando perfiles personales en donde los
usuarios podran definir sus intereses y preferencias, eligiendo productos y proyectos que sean de
su agrado. Una vez registrados, los usuarios tendran acceso a contenidos exclusivos, promociones
en productos, servicio de mensajeria, realizar seguimiento de consultas y reclamos.

Para los disefiadores también habra un espacio personal donde ellos podrdn generar contenidos
para publicar y un sistema de mensajeria para comunicarse con los usuarios.

Dados los requerimientos especificos del negocio que se plantea, la plataforma deberd mostrar
fotos en alta calidad de los productos de los proveedores y los proyectos. La funcionalidad de
intercambio de archivos es también necesaria para la realizacién de los proyectos.

La plataforma debera dirigir a los enlaces de Mercado Libre y a los sitios de los proveedores que
vendan directo desde su web. El mantenimiento de estos enlaces estara a cargo del proveedor por
lo que la opcidn de alta-baja-modificacion por parte de los proveedores serd necesaria para el
mantenimiento del inventario de productos disponibles.

Para brindar el servicio de informes analiticos a los proveedores, la plataforma les permitird generar
los informes. En un principio esto serd estandar, teniendo en cuenta que a futuro podriamos agregar
informes adaptados a cada proveedor y los informes se generaran automaticamente.

3.2. Desarrollo y mantenimiento de la plataforma

Como se menciond en el punto anterior, para implementar la plataforma de Pipi Cucu se va a operar
con una plataforma prefabricada. Con esto se ahorran tiempos de desarrollo y costos de
implementacién y de mantenimiento.

El desarrollo y mantenimiento de la plataforma dependera de un proveedor externo, el cual se va a
elegir considerando los tiempos de implementacion que se definan y el presupuesto, sin resignar
ninguno de los requerimientos iniciales minimos que se detallaron en el punto anterior.

Si bien el mantenimiento de la plataforma lo realizard el proveedor mediante horas contratadas
mensuales, se tendra la autonomia de administrar los contenidos que publican los proveedores y
disefadores. La funcionalidad de administracion de contenidos debera ser muy facil de manejar ya
que lo utilizaran los proveedores y los disefiadores.
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3.3. Gestion de la calidad del servicio y mejora constante en los procesos

Al fomentar la comunidad de los usuarios y la interaccién de los usuarios con los disefiadores, la
plataforma estara recibiendo constantemente retroalimentacion de los intereses de los usuarios.
Esto permitird la mejora permanente en la calidad de los servicios y en la experiencia del cliente.

Las encuestas de satisfaccion de usuarios que concretan la compra de proyectos y las encuestas de
experiencia de uso de la plataforma son otra fuente de informacién para retroalimentar y mejorar
la plataforma, pero también para los informes de los proveedores.

La informacidn adicional que se genera del transito de los usuarios en la pagina se trabajara con una
herramienta de inteligencia comercial que generard automadticamente y a pedido de los
proveedores los informes de analitica. Para Pipi Cucu también es una informacién muy relevante
ya que permite identificar distintos perfiles de usuarios segun sus intereses, propensién de compra
y preferencias de productos. La propia plataforma generard informacidon que permitird la
segmentacion de los clientes, optimizando los contenidos que se muestran y mejorando su
experiencia en la plataforma.

Si bien Pipi Cucu no tendrd control sobre el proceso de compra y entrega de los productos, que
depende exclusivamente de los proveedores, brindara un seguro de satisfaccion a los clientes con
un servicio de retiro y devolucién de los productos en el caso que no cumplan con los estdndares de
calidad definidos.

Pipi Cucu contard con un recurso destinado a la experiencia del cliente que es el que se asegurara
de que el servicio brindado durante el transcurso de un proyecto se ajuste a los estandares definidos
y de coordinar devoluciones en el caso de disconformidad por parte del usuario.

3.4. Contratacién del personal

El organigrama de Pipi Cucu define una estructura que tiene como principal decisor al gerente
general, de él dependen el gerente comercial y el gerente financiero. Al gerente comercial reportan
el asistente de atencion al cliente, y el responsable de redes.

Una agencia de comunicacion y publicidad serd contratada en régimen de facturacion y en el tercer
afio se incorporard un responsable de analitica.

Todos los cargos descritos tienen la posibilidad de trabajar remoto.

Para ver las funciones de cada empleado ver Anexo 11y para ver estandares de calidad de atencidn
al cliente ver Anexo 12.

3.5. Gestion de inventarios de mercaderia

La plataforma no contara con inventarios propios como se mencioné anteriormente, el
mantenimiento del inventario y de los enlaces de compra de los productos que se exhiben en la
plataforma estard a cargo de los proveedores. La gestion de la calidad de las fotos con las que se
exhiben los productos de los enlaces estara a cargo del asistente de atencidén al cliente.

Como el impacto negativo de una mala experiencia con el proveedor o el producto por falta de
inventario repercute directamente en la reputaciéon de Pipi Cucu, en el caso que el cliente presente
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un reclamo, el proveedor deberd otorgarle descuentos en compras futuras y debera asumir el costo
de este.

Con la informacién derivada de los informes de analitica se debera optimizar la oferta para los
clientes, esto serd informado a los proveedores para modificar sus productos en la plataforma.

Como diferencial de la plataforma frente a otros mercados virtuales Pipi Cucu debera brindar
novedades, la posibilidad de tener acceso a preventas exclusivas de productos que entren en el
mercado y de poder ofrecer descuentos exclusivos para los usuarios.

3.6. Produccion, venta y servicio post venta

El Unico proceso de venta que se concretara en la plataforma es el del proyecto de disefio. Se
ofrecera como una de las actividades que pueden realizar los usuarios registrados. Una vez que el
usuario elige comenzar con un proyecto, se lo deriva a un formulario en donde se le solicita
informacion sobre la habitacion a disefiar, datos sobre las funcionalidades de la habitacion,
presupuesto y sobre sus gustos. Esta informacién es recibida por el asistente de atencion al cliente
gue mediante un breve analisis le asigna el proyecto a un disefiador. En un lapso que no puede
superar las 24 horas desde que el usuario envia el formulario, el disefiador se pone en contacto con
el usuario por el servicio de mensajeria para profundizar sobre el proyecto.

El proceso de realizacion del proyecto no puede superar las dos semanas de disefio. El disefiador
presenta un anteproyecto con distribucién de mobiliario en la habitacion y paleta de colores, y si es
aprobado trabaja en dos proyectos finales. En el caso de no estar de acuerdo con el anteproyecto
tiene la opcién de solicitar una revision y tener una segunda presentacion de anteproyecto por parte
del disefiador. Si en esta segunda presentacion no hay acuerdo, el cliente es derivado al sector de
atencién al cliente donde se evaluard la posibilidad de cambiar de disefiador o desistir la solicitud.
Si por el contrario el cliente acepta el anteproyecto, el disefiador completa el disefio y le propone
dos proyectos con el detalle de los productos elegidos en cada caso y el costo de ejecutarlo.

El cliente elige el proyecto final y en ese momento se ejecuta el pago en la plataforma, donde puede
elegir pagarlo hasta en 18 cuotas. Comprando los productos a través de la plataforma con los
enlaces vinculados en el proyecto adquirido acceden a un descuento exclusivo.

Si no esta satisfecho con los proyectos puede iterar una vez mas con el disefiador y si aun asi no esta
de acuerdo con el resultado serd derivado al sector de atencion al cliente donde se evaluara la
posibilidad de cambiar de disefiador o desistir la solicitud.

Durante todos los pasos del proyecto el usuario es notificado por mail y mensaje SMS sobre el
estado de su solicitud. Adicionalmente puede ponerse en contacto con el sector de atencidn al
cliente por cualquier duda o comentario.

El servicio post venta de Pipi Cucu apuntard a garantizar la experiencia del cliente con el proyecto
aun cuando la venta de los productos no la realizara Pipi Cucu directamente. Consiste en, una vez
ejecutado completamente el proyecto, es decir, cuando el cliente recibe los productos en su casa y
los ubica en la habitacidn, si no considera que el resultado se corresponde al esperado, la plataforma
le garantizard la devolucién de los productos, realizando el retiro y reembolso del costo de los
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productos y del proyecto. Todo esto sujeto a determinadas condiciones como plazo en la ejecucion,
condiciones de la habitacion, productos, etc.

Adicionalmente al producto final del proyecto a los usuarios personas, Pipi Cucu ofrece como
subproductos a los proveedores: pautar publicidad en la plataforma y el servicio de informes de
analitica. Estos servicios los vendera directamente el gerente comercial al momento de afiliar al
proveedor a la plataforma, pero si no se contratan en el momento los proveedores tienen la opcidn
de solicitarlos a través de la plataforma en cualquier momento. Una vez solicitados, seran
contactados por el gerente comercial para ajustar el servicio a contratar en cada caso.

En el Anexo 8 y 9 se encuentra la propuesta comercial a los proveedores y disefiadores y en el Anexo
12 los estandares de calidad en la atencidn al cliente en el proceso de venta.

3.7. Grupo conductor de la implementacién

El equipo responsable de la implementacion del proyecto son las tres socias que firman este plan
de negocios, en el rol de Gerente General, Gerente Comercial y Gerente Financiero de Pipi Cucu.

Una de las socias cumplird funciones de gerente general. Carolina Varela es Licenciada en Direccion
y Administracion con Diploma en Especializacidn en Direccidon en Marketing Estratégico y con vasta
experiencia en empresas minoristas multinacionales, orientadas al cuidado personal y disefio de
moda.

El cargo de gerente comercial lo ocupara Jorgelina de Cabrera, Licenciada en Economia con mas de
10 aios de experiencia en el drea de analitica de datos, liderando proyectos de transformacion
digital en el sector financiero. Se encargard de la relacién con proveedores, implementacion del
sistema de informes y liderard el proyecto de desarrollo de la plataforma.

Las funciones de gerente financiero estan a cargo de la Licenciada en Gerencia y Administracion,
Valentina D'Angelo. Serd la responsable del cumplimiento normativo contable, de implementar la
sociedad de responsabilidad limitada. Su experiencia laboral respalda sus conocimientos en
planeamiento, seguimiento de presupuesto, reporting y diseifio de procesos.

3.8. Banco y sinergias comerciales

Pipi Cucu tendra una cuenta corriente en un banco de plaza para recibir los pagos de las tarjetas de
crédito, y los pagos por transferencia bancaria de los proveedores y los clientes.

La venta de proyectos se podra pagar con tarjetas de crédito VISA, Master Card y American Express
y por transferencia bancaria, a través de enlaces que dirigen a los sitios de los bancos de plaza.

Se entiende que la propuesta de valor de Pipi Cucu es atractiva para ofrecer como parte de los
beneficios asociados a las tarjetas, en forma de descuento o de beneficios exclusivos a los
tarjetahabientes, por lo que podriamos explorar estas opciones en siguientes etapas.

3.9. Cémo se superaran las barreras de entrada al segmento

La principal barrera de entrada para acceder al segmento objetivo tiene que ver con el
posicionamiento de los mercados virtuales como sitio de busqueda.
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Como comentamos anteriormente, segun el informe del perfil del internauta de Grupo Radar solo
el 11% de los compradores de internet consultan blogs especializados para informarse previo a la
ejecucion de la compra.

Si bien Pipi Cucl cumple mas funciones que un blog de disefio, lograr el transito hacia la pagina
como paso previo a la ejecucion de la compra, es una condicidén necesaria para el funcionamiento
del modelo de negocios.

El entorno del negocio es de libre competencia y las barreras de entrada son medias- bajas.

La estrategia para superarlas estd basada en acciones de marketing que sobre el concepto “El disefio
de tu casa habla de vos” fortalezca la imagen de la marca Pipi Cucu asociandose a confianza, status,
modernidad, vanguardia, renovacidn y realizacion. Como se menciond, la estrategia de marketing
esta fuertemente enfocada a medios digitales, redes sociales y sitios relacionados.

3.10. Intereses de los stakeholders

En el siguiente cuadro se resumen el nivel percibido de expectativas, interés y poder de incidencia
en las decisiones de los distintos stakeholders identificados en el modelo de negocios y se resumen
las acciones a realizar para gestionarlos.

GRUPO EXPECTATIVAS | INTERES PODER ACCIONES
* Disefiar @ implementar estrategia
* Generar fuertes alianzas con proveedores y disefladores

SOCIAS ALTAS ALTO ALTO
* Wivir los valores de la marca
* Mejora continua de procesos orientdndose en optimizar la experiencia del cliente
Buscan mejorar las ventas y cbtener mas informacién de sus clientes:
. ) )
PROVEEDORES MEDIAS MEDIO MEDIO Ofrecerles un canal de venta novedoso y profesicnal gue les permita acceder a un

publico gue valora el disefic

* Acceso a un sistema de reportes autogestionable y en constante mejora.

Buscan un canal para mostrar su trabajo y mejorar sus ingresos:

* Con productos disponibles en el mercado realizar proyectos rapides.

DISENADORES MEDIAS ALTO BAIO * Mostrar su portafolio de proyectos para promocionarse

® Ser promocionados en un contexto de disefio con acceso a proveedores de productos
de disefio y clientes que valoran el disefo.

Buscan identificarse con un proyecto de disefio gue esté dentro de sus posibilidades, v
que puedan ejecutarlo:

CLIENTES ALTAS ALTO MEDIO * Acceso a un proyecto por un precio accesible gue pueden financiar hasta el 18 cuotas
* Con productos disponibles en el mercado y dentro de su presupuesto

* Acceso a descuentos exclusives y seguro de satisfaccidn

Buscan motivacién y reconocimiento:

EMPLEADOS ALTAS ALTO MEDIO * Ofrecemos flexibilidad horaria y home office

* Bonos y beneficios exclusivos

Sobre la evolucién de los intereses de los stakeholders una vez implementado el modelo de negocios
y las acciones antes mencionadas, entendemos que para las socias el interés y el poder de decision
va a incrementarse en la medida que se obtengan los resultados esperados.

Para los proveedores el interés deberia pasar de medio a alto siempre que obtengan mejoras en sus
ventas u optimicen la oferta mediante la utilizacion de la informacién disponible.

En el caso de los clientes se espera que el interés siga siendo alto y que vuelvan a la plataforma con
frecuencia para revisar tendencias o concretar nuevos proyectos.

Para los empleados a pesar de proyectar una plantilla chica que no supera los 3 empleados se quiere
mantener su interés alto y ofrecerles oportunidades de crecimiento dentro de la empresa.

En cuanto a los disefiadores, se entiende que podrian llegar a verse como un germinador o un
espacio de primeras oportunidades por lo que siempre podemos apuntar a disefiadores jévenes con
interés alto en exhibir su trabajo en la plataforma.
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4. Evaluacion del retorno y riesgo

4.1. Inversion inicial y subsiguientes

La inversion inicial necesaria para implementar Pipi Cucl es de 66.932 ddlares americanos. Esta
inversién estd compuesta por la compra de una plataforma prefabricada y su adaptacién. El costo
de la plataforma se estima en 50.000 délares americanos. El mismo fue estimado en base al
relevamiento previo al desarrollo del plan de negocios y contempla la implementacién de una
plataforma que incluye las funcionalidades descritas en el punto 3.1.

Se constituird una Sociedad de Responsabilidad Limitada por un valor de 2.500 ddlares americanos,
con las tres emprendedoras como socias y capital repartido en partes iguales. También se invertiran
8.348 ddlares americanos en capital de trabajo en caso de no poder hacer frente a las obligaciones
los primeros meses desde que se encuentre operativa la empresa. El capital de trabajo corresponde
a 3 meses de venta promedio del primer afio. Por Ultimo, se destina el 10% de la inversidn inicial en
la formacidn de un fondo para futuros imprevistos (6.085 ddlares americanos).

El 100% de los fondos son aportados por las socias. Para la inversion inicial propuesta, se aplicara a
un fondo de 25.000 ddlares americanos de financiacién a través de la ANII (Agencia Nacional de
Investigacion e Innovaciéon) ya que el emprendimiento es candidato a acceder a financiacion no
reembolsable a partir del instrumento “Validacion de Ideas de Negocios (VIN) ” de dicha institucion
por tratarse de un negocio con una forma de comercializacion innovadora, que no tiene
antecedentes en el Uruguay, ademas de ser escalable y una idea que puede ser replicada en otro
pais.

4.2. Fundamentos de la proyeccién de ingresos y costos

Pipi Cucu presenta un modelo con multiples fuentes de ingreso. Dichas fuentes son:

Comisiones por venta de productos (5% sobre el precio de venta al publico del producto).
Comisidn por proyectos de disefio (50% sobre el precio de venta al publico del proyecto).
Publicidad en la plataforma (500 ddélares americanos por publicacion de duracion 15 dias).

Venta de reportes de analitica (525 ddlares americanos por servicio de reportes (suscripcién
anual).

La estructura de los ingresos en la proyeccion del flujo a 5 ailos muestra que el 58% de los ingresos
correspondera a la venta de productos, el 29% a los proyectos, el 8% a publicidad y el 5% a los
informes de analitica.

En cuanto a los costos, los mismos se dividen de la siguiente manera:

e Costo de ventas: se asocia principalmente al pago del disefiador por proyecto. Los
disefadores no seran empleados de Pipi Cucu, sino que brindaran un servicio por el cual se
pagara un importe fijo por proyecto (50% del precio del proyecto final). También se incluyen
dentro de este concepto las comisiones de tarjetas de crédito y Mercado Pago (4,5% sobre
precio del proyecto final) y los costos relacionados con el servicio post venta (5% del total
de ventas de proyectos).

e Gastos variables: corresponden a los costos por comunicacién y promociones, incluyen los
costos de agencia y de inversién de campafias.
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e Gastos fijos: sueldos y cargas sociales por la contratacién de un responsable de redes, un
asistente de atencién al cliente y un responsable de analitica a partir del tercer afio.
También se incluye dentro de este concepto el mantenimiento de la plataforma.

Politicas de pagos, cobros e inventarios

Cobros: Pipi Cucu ofrece a sus usuarios finales el pago con tarjeta de crédito hasta en 18 cuotas o
por transferencia bancaria, por lo que los cobros para los proyectos de disefio quedan supeditados
a la eleccidn del método de pago por parte del usuario.

Las comisiones por ventas se cobrardan a mes vencido, durante los primeros cinco dias del mes
siguiente, mientras que los espacios de publicidad deberan pagarse en el momento. Para los
reportes de analitica podra elegirse entre un pago anual o mensual. El método de pago serd
negociado con cada proveedor.

Pagos: el pago de los disefiadores se realizard a mes vencido, durante los primeros 10 dias del mes
siguiente.

Inventario: el inventario de los productos es responsabilidad de cada proveedor, por lo que Pipi
Cucu no presenta stocks.

Para ver el flujo de fondos proyectado, con datos y supuestos con los que fue elaborado ver Anexo
13 - Modelo econémico financiero.

4.3. Proyeccion de flujos de ingresos y egresos

Durante el primer afio de funcionamiento de la empresa, se proyecta que el flujo de fondos del
emprendimiento sera negativo. Pipi Cucu estara en proceso de ser una plataforma reconocida y se
buscara atraer el flujo de personas a la plataforma y su consolidacién como una comunidad de
disefo.

El punto de equilibrio del negocio se encuentra en 70.786 ddlares americanos, el cual se alcanza en
el segundo afo, a partir del cual la empresa puede hacer frente a sus obligaciones y en dénde los
ingresos superan a los costos totales.

4.4. Evaluacion del retorno proyectado vs. el requerido

La tasa de retorno requerida para el proyecto es 21,3% y fue calculada de acuerdo con el modelo
CAPM (para ver el célculo ir al Anexo 13 - Modelo econédmico financiero).

Se evalla el proyecto a través de los instrumentos de valor actual neto y tasa interna de retorno.
Como se ve en el cuadro a continuacién el proyecto es atractivo para inversidon porque el VAN
descontado a la TRR es 37.583 ddlares americanos y la TIR es 32,3%, por lo que es superior a la TRR.
El periodo de repago del proyecto es de 3 afios y 7 meses.

TRR anual 21,3%
VAN (délares americanos) | 37,583
TIR 32,3%
Periodo de repago (afios) 3,7
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4.5. Evaluacion del riesgo

Se creara una reserva de efectivo para contingencias valorado en 10% de la inversidn inicial. Dicha
reserva tiene como fin poder hacer frente a obligaciones que se presenten y que no hayan sido
contempladas con anterioridad, pero principalmente poder hacer frente a las variables que
representan un riesgo para el proyecto. Dichas variables son: crecimiento de mercado, niveles de
aceptacion y volumen de ventas menores a los esperados.

4.6. Sensibilidad a variables criticas

Con el fin de conocer aquellas variables que resultan criticas para el proyecto, se elaboraron
diversos analisis de sensibilidad. Pipi Cucu presenta un modelo de negocios con diferentes fuentes
de ingresos y se encuentra atado a proyecciones de crecimiento de la industria, por lo cual resulta
imprescindible sensibilizar dichas variables. Ver Anexo 14 para analisis completo.
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Anexo 1 - Acuerdo de alcance con el emprendedor

Los estudiantes de la materia Plan de Negocios de Universidad ORT Uruguay (abajo nombrados), y
el emprendedor en caracter de proveedor de la idea para el desarrollo del presente Plan de Negocios
(abajo nombrado), acuerdan el siguiente alcance en relacion al objetivo del Plan.

Objetivo de los emprendedores

El objetivo principal es la instalacién y puesta en funcionamiento de Pipi Cucu S.R.L. en la ciudad de
Montevideo.

El emprendedor busca obtener a partir del plan de negocio un mayor conocimiento del mercado y
la industria y un modelo de negocio adecuado para ese contexto.

Alcance del Plan de Negocios

Todos los capitulos del “Contenido Sugerido” suministrado por la Catedra seran desarrollados. Sin
perjuicio de ello, se acuerda hacer énfasis en los siguientes aspectos:

e Identificacion de la oportunidad
e Modelo de Negocios

e Implementacion del modelo

e Evaluacién del retorno y riesgo

En sefial de conformidad se firma el mismo el dia 15 de agosto de 2019.

Los estudiantes:

‘ v,
Firma e .{/L/’ "' i
-

Valentina D’Angelo, estudiante 141830: ' — ——
1 2 ) | /) Wi § -
Jorgelina de Cabrera, estudiante 195041: Firma ,‘|i : —— e
Carolina Varela, estudiante 153205: Firing YA hA ~S»(/" Js
~— " ~ —

Los emprendedores:

) VA
Valentina D’Angelo, C.I. 3.804.740-0 i = —
Jorgelina de Cabrera C.I. 4.740.306-5 Firma li ol V0 oo (- el
[ ) /. > 1 L
Carolina Varela C.I. 4.389.296-5 Firma: (/N S{ :

Tutor: Florencia Clavijo C.I. 3.089.422-9 Hems (}A@Q%
7\ /]
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Anexo 2 - Sugerencias sobre préximos pasos

A continuacidn, se presentan los aspectos que por no ser centrales quedan fuera del alcance de este
plan pero que pueden ser explorados en profundidad mas adelante o en paralelo a la
implementacién del plan:

Inclusidon de nuevas tecnologias, por ejemplo, realidad aumentada. Esto permitird una
mejor experiencia a nivel del usuario final con el objetivo de poder visualizar de manera mas
clara y real el resultado final del proyecto de decoracién.

Marca propia de diseio de muebles. La creacion de una marca propia permitird
incrementar la oferta de muebles y articulos de decoracién para los proyectos, asi como
también generar una menor dependencia de los proveedores que operan en la plataforma.
Todo lo que refiere a seguimiento de stocks seria también mas sencillo si la oferta de
muebles fuera propia de Pipi Cucu. También ayudaria a formar la identidad de la marca y
un concepto de interiorismo propio.

Llevar plataforma a formato APP. Con el objetivo de facilitar la plataforma a los usuarios y
dado que es el dispositivo que mds se suele usar se podra desarrollar una APP y tener acceso
directo de manera mas rdpida y facil. También facilita la incorporacién de medios de pago
electrénicos como sin contacto, y billetera electrdnica.

Alianzas con bancos para potenciar la venta. Como parte de una alianza estratégica, se
buscard generar sinergias con un banco importante de plaza permitiendo atraer trafico,
ganar adeptos y ofrecer descuentos atractivos para los clientes finales.

Aumentar el alcance del proyecto de diseio. Incorporar reformas y otro tipo de arreglos
arquitecténicos. En un mediano plazo, se podra evaluar la incorporacion de realizar
pequefias reformas como bafios, cocinas, entre otros y no concentrarse Unicamente en la
decoracién. De esta manera, se podra atacar otras necesidades de los usuarios alcanzando
el concepto integral de proyecto de disefio de interiores.
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Anexo 3 — Modelo de Osterwalder

Socios clave

Actividades clave

Propuesta de valor

Relacién con los
clientes

Segmentos de consumidores

Disefiadores de
interiores.

Proveedores de
muebles, articulos
de decoracidén y
afines.

Desarrolloy
mantenimiento de la
plataforma

Captacion de usuarios

Desarrollo de las
relaciones con prov. y
disefiadores

Actividades de
comunicacion y
marketing

Recursos clave

Diseriadores de interiores

Plataforma digital

Proveedores de muebles y
articulos de decoracion

A los usuarios finales:

Comunidad de disefio

Acceso a un proyecto de disefio
acorde a su presupuesto y con
productos accesibles en el mercado

A los proveedores:
Exponer productos maximizando su

visualizacion.

Reportes de Analytics

Implementacion de campafas

promocionales con medicion
instantanea.

A los disefiadores:
Canal de venta y promocion de su
trabajo

Suscripcién gratuita

Beneficios exclusivos

Distribucion

Plataforma digital

Comunicacion en
internet y redes
sociales

Revistas/blogs
relacionados con el
disefio

Personas que quieren renovar su
casa o decorar una habitacion:

Parejas jovenes, entre 30 y 40 afios,
de nivel socioecondmico medio y
medio alto: casa nueva o cambios de
funcionalidades

Personas de edad mayor (+50 afios):
renovar su casa

Diseriadores:

Jévenes Freelance, trabajan a
distancia

Proveedores:

Casas de productos de disefio,
luminaria, textiles que buscan una
propuesta novedosa

Estructura de
costos

Desarrollo y mantenimiento de plataforma digital

Estructura de ingresos

Comisidn a los proveedores (seglin venta)

Pago a disefiadores por proyecto de decoracion
Inversidn en Marketing
Funciones administrativas

Publicidad en plataforma

Cobro a usuarios por disefio  ejecucidn de proyecto de decoracidn
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Anexo 4 — Cadena de valor

Dentro de la cadena de valor de Pipi Cucu identificamos tanto actividades primarias como
actividades de apoyo. Dentro de las primarias encontramos:

e Seleccion de proveedores: esta actividad involucra la decisién de con qué proveedores se
trabajard para el armado de los proyectos de decoracién. Es una actividad clave ya que de
esto dependera la calidad del trabajo que el disefiador prepare. Sera importante contar con
productos que se adapten a todas las necesidades del cliente y para eso se deberd asegurar
una variedad atractiva de proveedores.

e Atencidn personalizada al usuario: esta actividad involucra todo el proceso de decoracion
por el que atraviesa el usuario, desde el contacto con el disefiador hasta la ejecucion del
proyecto. Serd importante el entendimiento de las preferencias del usuario y tiempo de
respuesta para que el proyecto pueda ser concretado rapidamente.

e Actualizacion de plataforma (productos y fotos que se publican en la plataforma): la
plataforma debera ser muy dindamica ya que tendra que incorporar nuevos productos que
aparezcan en el mercado. Si bien las fotos y detalle de productos deberan ser
proporcionadas por los proveedores. Esto es sumamente importante ya que con estas
imagenes los disefadores desarrollan los proyectos de decoracion por lo que deberan
tratarse de fotos de alta calidad.

e Alineamiento de inventarios con proveedores: si bien la ejecucion de la compra de los
articulos que se ofreceran en el proyecto no se dara directamente en la plataforma de Pipi
Cucl serd importante un chequeo constante de inventarios con proveedores para
asegurarse que no se incluyan en los proyectos de decoracién articulos que luego no podran
ser entregados ni desarrollados.

e Desarrollo del proyecto de disefio: esta actividad comprende el entendimiento del cliente
por parte del disefiador para el desarrollo de un proyecto que se ajuste a sus gustos,
necesidades y presupuesto.

e Venta de muebles incluidos en el proyecto realizado: si bien la venta de muebles no se
realizard dentro de la plataforma de Pipi Cucq, sera una actividad sumamente relevante ya
que forma parte de la experiencia del cliente en una etapa clave como es la ejecucion del
disefo.

e Servicio postventa (seguro de satisfaccidn): la satisfaccion del cliente con el proyecto final
serd lo mas importante. Por esta razon, esta actividad comprende la devolucion y/o
modificacion de algunos de los articulos comprados en caso de que al cliente no le gusten.

e Captacion y retorno de los usuarios a la plataforma: los usuarios de la plataforma no van a
reformar ambientes todos los dias ya que en muchos casos se tratara de un proyecto
puntual. Podria llegar a pasar un tiempo para que vuelva a usar el servicio nuevamente por
lo que mantener la relacién con el cliente para que visite la pagina y poder ofrecerle
productos complementarios para atraerlo y reencantar al cliente serd una actividad
sumamente relevante.

e Anidlisis de informacion generada por usuarios: comprende el analisis de informacion
generada por usuarios para entender el comportamiento y recorrido del consumidor en la
plataforma. Se analizaran los productos de mayor visualizacidn, productos que se compran
juntos, productos que se miran, pero no terminan comprando, entre otros.



Generacion y distribucidn de informes: se trata del desarrollo de informes tanto estandar
como a medida (dependiendo de las necesidades y acuerdos realizados con cada proveedor)
para que puedan saber sobre las preferencias y retroalimentacién de los consumidores
finales acerca de sus productos. Esto dependera también del volumen de venta y articulos
que cada proveedor maneje en nuestra plataforma. También, el envio de esta informacion
en forma de reportes mensuales y descarga por parte del proveedor de datos en el
momento que necesite.

Dentro de las actividades de apoyo encontramos:

Marketing para promocidn de plataforma: Disefio y ejecucidon de campafias de marketing
para llegar y atraer al publico objetivo que sera externalizada a una agencia especializada y
con experiencia en realizar campafias online.

Creacion de contenido para plataforma: Creacion de contenido relevante para mantener
la plataforma actualizada con informacidn de interés para todos los usuarios. Busqueda de
tendencias, promocién de nuevos productos, entre otros.

Mantenimiento de plataforma: El mantenimiento de la plataforma es otra actividad de
apoyo que sera necesaria para que la misma funcione adecuadamente y mantenerla
actualizada con todas aquellas funcionalidades que sean importantes para mejorar la
experiencia del cliente en la misma.
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Anexo 5 - Investigacion de mercado

Tendencias del comercio electrénico en Uruguay

En base a la informacién presentada en el Informe Perfil del Internauta Uruguayo, preparado por
Grupo Radar 2018, se resumen las principales tendencias.

® El 98% de uruguayos que utilizan internet usan su celular como principal dispositivo para
navegar.

El tiempo promedio de uso diario de internet por persona es de 5,8 horas.

El 82% de los usuarios de internet utilizan redes sociales.

El 61% de los usuarios de internet buscan marcas, productos y servicios.

El 59% de los usuarios de redes sociales se consideran nivel 4 o mayor en una escala de

adiccidn a las redes del 1 al 7, siendo 1 totalmente independiente de redes sociales.

e El 75% de los que usan redes sociales miran lo que postean en redes las marcas y/o
empresas (fotos, videos, etc.).

® 76% busca informacién sobre productos y servicios en Mercado libre, en segundo lugar con
el 61% estan los sitios web de las empresas o marcas (aumenta en diez puntos porcentuales
con respecto a 2017), en tercer lugar con el 54% aparecen las redes sociales. El 11% se
informa en blogs especializados.

® 46% de los internautas escribe comentarios sobre marcas, 83% lee lo que escriben otros.

e Casi4 decada5 usuarios de internet han comprado productos o servicios online en el Ultimo
afio (mas de 1.750.000 personas).

e Estimacion del valor total del mercado electrénico a octubre 2018: 350 millones de ddlares

americanos. 4% del mercado total corresponde a muebles y articulos para el hogar.

Encuestas

En primera instancia, para validar la idea y las principales hipdtesis que guian al modelo de negocio
se realizaron encuestas. Durante la preparacion del plan de negocios se realizaron dos encuestas,
una que apuntaba a conocer el interés sobre la decoracidn y otra mas concreta que consultaba sobre
redes sociales y la posible contratacion de un disefiador de interiores.

De la primera encuesta, realizada en marzo 2019, se obtuvieron 77 respuestas, como principales
resultados se destaca que, el 73% de los encuestados compraron articulos de decoracion en el
ultimo afio, el 70% responde utilizar redes sociales para mirar perfiles de disefio de interiores, y al
82% le gustaria cambiar la decoracidn de al menos una habitacion de su casa.

La segunda encuesta fue difundida entre abril y julio 2019, se obtuvieron 291 respuestas. Las
preguntas apuntaron a validar el nivel de aceptacidén de una propuesta de disefio de interiores que
se adapte al presupuesto de cliente y validar el precio propuesto para el producto de disefio.

Las preguntas y los resultados de la segunda encuesta se muestran a continuacién:

1. ¢Cual estu grupo de edad?
a. Entre 18y 20 afios (1%)
b. Entre 20y 29 afios (16%)
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2. Sexo

a.
b.

Entre 30y 39 afios (41%)
Entre 40 y 49 aiios (16%)
Entre 50 y 50 (13%)

60 afios 0 mas (13%)

Femenino (76%)
Masculino (24%)

3. ¢Utilizas redes sociales?

a.
b.

SI (92%)
NO (8%)

4. En el caso de utilizar redes, écuales utilizas?

a.
b.
c.
d.

Instagram (73%)
Facebook (63%)
Pinterest (53%)

Otra (33%)

5. éUtilizas redes sociales para mirar/comprar/consultar a mueblerias, vendedores de articulos de

decoracién?

a.
b.

SI (75%)
NO (25%)

6. ¢ Cudl es el mayor miedo al momento de invertir en un mueble? (Marque todas las que considere)

a.
b.
c
d

Que no cumpla con mis expectativas de calidad, disefio (58%)

Que no se vea como me lo imaginaba en el ambiente (55%)

Que no corresponda con la decoracién que ya existe en mi casa (20%)
Otra (3%)

7. Al momento de comprar un mueble para tu casa, ¢consultas y te informas de qué forma? (Marcar

todas las que correspondan)

m -~ o Qo 0 T o

Redes sociales (61%)

Sitios web (68%)

Recorro mueblerias (64%)

Revistas (18%)

Blogs (12%)

Opiniones de otros clientes (31%)
Profesional de disefio de interiores (11%)

8. ¢Considera que el asesoramiento de un disefiador lo ayudaria a comprar con mas seguridad?

a.
b.

SI (85%)
NO (15%)
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9. ¢Cual de las siguientes frases te identifica?

a. "Contrataria a un disenador si tuviera la garantia de estar 100% conforme con los
resultados" (21%)

"Valoro el asesoramiento de un disefiador, pero lo considero muy caro" (43%)

"No logro que mi casa se vea como la de las revistas, y gasto mucho en ella" (8%)

"No tengo tiempo para buscar opciones, entonces me conformo con lo que tengo" (6%)
"Por lo general parto de un presupuesto y compro lo que estd a mi alcance" (30%)

S0 o o0 T

"Nunca consideré contratar a un disefiador" (27%)

10. Considerando una "garantia de satisfaccién" de los resultados. ¢Cudnto es el maximo que
estarias dispuesto a pagar por un proyecto de disefio de una habitacidon? (Con la opcién de
financiarlo hasta en 18 pagos)

Menos de USD 150 (34%)

Entre USD 150 y USD 200 (24%)
Entre USD 200 y USD 250 (16%)
Entre USD 250 y USD 300 (17%)
Mas de USD 300 (9%)

® oo T oo

Mercado laboral Disefiadores de Interiores

Muchos de los conceptos de tendencias en el mercado laboral de los disefiadores de interiores y
con los que cuantificamos el segmento objetivo, se desprenden del informe de la encuesta de
egresados de Carreras de disefio realizada por el Ec. Carlos Troncoso y que estd publicada en la
pagina del Ministerio de industria, energia y mineria. En 2014, se informaba que el 12% de los
egresados de las carreras de disefio del area interiorismo y paisajismo estaban desempleados y que,
de los no desempleados, el 32% se dedica a otra actividad como primer trabajo y de estos solo el
12% realiza actividades vinculadas al disefio como actividad secundaria. El 68% restante se dedican
al disefio. Otro de los resultados obtenidos en esta encuesta fue que a mas afos desde el egreso es
mejor la insercion laboral, por lo que los recién egresados presentan una tasa de desempleo mayor
relativamente, y también incide el tipo de carrera, es decir tienen mejor insercidn laboral los
licenciados en relacién con los técnicos.

Entrevistas

Con el objetivo de validar la idea, buscar informacién acerca de la industria y obtener
retroalimentacion se realizaron entrevistas en profundidad a diversas personas. Una de ellas, fue a
Ricardo Chelle, coordinador académico de la Licenciatura de Disefo de Interiores de la Universidad
ORT con el objetivo de entender el mercado y evolucién de la carrera de disefio a lo largo de estos
afios. Ademas, se entrevistaron a referentes de marketing de grandes superficies, quienes
informaron sobre el reciente crecimiento de los supermercados en el sector de articulos para el
hogar.
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A continuacidn, se presentan las principales conclusiones de las entrevistas realizadas.

Entrevista a Ricardo Chelle. Coordinador Académico de la Licenciatura de Disefio de Interiores
de Universidad ORT.

Arquitecto, Mdster en Educacion.
Principales insights:

® Es un canal mas para acceder a clientes y para mostrar el trabajo.
e Es muy interesante para el disefiador el ejercicio de trabajar adaptandose a distintos
presupuestos.

e Los muebles ya no se disefian para durar toda la vida, sino para satisfacer las necesidades
de disefio especificas de la familia

Sugirid explicitar el alcance del Proyecto. Ya que académicamente el proyecto de disefio de
interiores incluye definiciones sobre la eléctrica, sanitaria, incluso estructurales si se modifica las
paredes de la habitacion. Explicitando detalles como modelo de un mueble, color de pintura,
modelo de tela, etc.

En el caso de Pipi Cucl el proyecto se va a limitar a diseiar la habitacién sin modificar la estructura,
y sin sugerir cambios en la eléctrica. Principalmente para habitaciones como living, dormitorios y
comedor. Explicitando los modelos de muebles utilizados en el disefio, color de pintura, y donde
comprarlas.

Entrevista a referentes del area de marketing de grandes superficies
Analista en Marketing
Principales insights:

® Interesante para mostrar los productos de “Home” de la cadena presentados en ambientes
disefados por un profesional.

e Resulta atractivo la idea de generar un “Trivago” de muebles y articulos para el hogar

e Presenta un canal de venta adicional

Sugirié hacer énfasis en la idea de comunidad, de formar un grupo de personas con intereses en
comun. También explicitdé que era deseable que la compra de los productos se hiciera en la pagina
del proveedor, encontrando el producto en Pipi Cucu, pero redirigiendo al comprador a su pagina.

También comenta la importancia de que la visidn de la plataforma sea exactamente la misma sin
importar el dispositivo que esté utilizando el usuario (computadora, celular, tablet).

Por ultimo, sugirié ideas de como comenzar a generar trafico hacia la plataforma: sorteos, cédigos
QR para préximas compras, descuentos por tiempo limitado, entre otros.

Entrevista a Magdalena Zorron, Disefiadora de Interiores (egresada de Universidad ORT)

Principales insights:
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Lo que resulta mas atractivo es la posibilidad de tener disponible en un solo lugar los
muebles y articulos de decoracién disponibles en plaza.

Emprendimiento interesante para disefiadores de interiores recién recibidos para poder
darse a conocer y ganar experiencia.

Para que resulte facil y rapido para el disefiador poder realizar el proyecto, es necesario
contar con los modelos 3D digitalizados de los muebles y articulos disponibles en la
plataforma.

Las personas ya no suelen buscar que el mobiliario dure toda la vida. De hecho, la
entrevistada ha trabajado en decorar ambientes en los que anteriormente habia realizado
proyectos de disefio.

Entrevista a Noelia Copiz, directora VIA SONO.

Principales insights:

Propuesta muy interesante para que los proveedores tengan un canal mas de exposicién
para mostrar y vender sus productos. Actualmente, la mayoria de los locales de decoracién
estan digitalizados y utilizan webs por lo que no seria algo complicado la integracién de
todos los productos a la plataforma de Pipi Cucu.

Dejar fuera del alcance de la plataforma todo lo que refiere a stocks para no tener que
alinearlos en la web de Pipi Cucu. Esto evita la complicacién a nivel operativo de manejar
stocks en linea con terceras partes.

Aungque el alineamiento de stocks con proveedores se deje fuera del alcance, es importante
que antes de que los disefiadores realicen el proyecto, chequeen los stocks de los muebles
que quieren incluir con los proveedores para evitar presentarle algo al cliente que luego no
pueda ser comprado.

Se puede llegar facilmente a hacer acuerdos con proveedores, ya que es una practica
habitual en el sector el manejo de descuento en la compra de muebles a disefiadores,
arquitectos, entre otros.

Se ve como una oportunidad de explotar un nuevo enfoque y concepto para disefiar tu casa.
En un principio, podria llegar a resultar raro para determinadas personas ejecutar el servicio
en este formato en linea, pero sin duda que el futuro tecnolégico va todo por ese lado. Es
un tema de tiempo a que se instale como tendencia, pero la adaptacién inicial podria
constituir un obstaculo en las primeras etapas del proyecto.

Resulta una oportunidad interesante que, hasta el momento, no existe un servicio similar y
en el corto plazo cada vez mas aspectos y actividades de nuestra vida pasaran por el plano
digital.

Concentrarse mayoritariamente en el segmento de jovenes ya que son quienes estaran mas
dispuestos a experimentar este tipo de servicios mediante el uso de herramientas
tecnoldgicas.

Actualmente, es un nicho muy chico aquellas personas que pagan el servicio de un
disefador de interiores y los que concurren con él a las casas de disefio. Los que lo hacen,
llegan habitualmente a concretar este servicio por medio de conocidos que le recomiendan
a la persona.
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o Alas personas mayores le gusta el contacto personal a la hora de disefiar y decorar una casa
por lo que es un factor a tener en cuenta si se quiere llegar a un publico mas adulto. Por lo
general, buscan el contacto directo.

o Ver bien cual es el precio que se le va a cobrar al cliente final y evaluar la posibilidad de que
ese dinero que paga quede a cuenta para la ejecucién del proyecto.

e Gran oportunidad para disefiadores que comienzan su vida profesional, siendo una pantalla
para exponer sus proyectos y lograr mayor visibilidad.

Trial Run

Finalmente, como manera de testear el mercado y entender si hay un interés genuino de Pipi Cucu
en el mercado, se realizd un Instagram con el nombre de pipicucui_decouy en el cual aun se sigue
trabajando para traccionar gente hacia la pagina y lograr capturar y cautivar al publico objetivo en

las redes sociales

wil Antel = 1 15:29 < 9 94 % ..
< pipicucu_decouy

Pipi Cucu UY

Democratizamos el disefio de interiores. Estas a un click
de la casa de tus suefios.

valgarcialorenzo, valentital y 5 mas siguen esta
cuenta

Ver traduccion

Siguiendo v Mensaje Correo v

£33 &)

DECORACION ONLINE, para —l"’ o
lucasa 0 donde quieras. g l @ I
Inspirate con los disefios

de nuestros profesionales

almam

§ iiSpiainos con ias tuyos

ru CASA TU HORAR. Tu DiSENC

h Q @ O »
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Anexo 6 - Analisis de las 5 fuerzas de Porter

En esta seccidn se analizan las cinco fuerzas de Porter para la industria de disefio y decoracion,
pero dentro del micro segmento de comercio en linea.

Amenaza de nuevos competidores: Las barreras de entrada para el desarrollo de un
emprendimiento de tales caracteristicas son bajas. No se requiere de una importante inversidn para
ofrecer un servicio similar. Pero por otra parte se considera que el mercado en Uruguay es reducido

y una vez establecido la solucién de Pipi Cucu en el corto plazo no se producira la instalacién de
ninguna otra solucién similar. Por tal motivo la amenaza de nuevos competidores en el mercado es
MEDIA/ALTA.

Amenaza de productos sustitutos: Si bien es un nuevo concepto en el mercado, se considera que las
redes sociales y mercado libre son sustitutos al modelo de negocio. Por tal motivo la amenaza de

nuevos competidores en el mercado es ALTA.

Poder negociador de los clientes: Podemos dividir a los clientes en tres grupos (consumidor final,

disefador, proveedor).

Los relevantes para el poder negociador son los consumidores finales ya que son nuestra principal
fuente de ingreso. Es necesario alcanzar un gran nimero de suscriptores a la plataforma para que
sea atractivo para disefiadores y proveedores de articulos formar parte del modelo de negocio.
Los clientes finales, tienen la posibilidad de no utilizar la plataforma y resolver esta necesidad de
manera diferente lo que nos lleva a concluir que su poder de negociacion es relativamente ALTO.
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Poder negociador de los proveedores: Los principales proveedores necesarios para el desarrollo de

la operativa de Pipi Cucu son desarrolladores de software. En este caso el poder de negociacién de
los proveedores es BAJA

Por otra parte, podriamos realizar un segundo analisis ya que la solucién podria llevarse a cabo
solamente con disefiadores y clientes finales. En este escenario los proveedores de articulos de
decoracién serian nuestros proveedores. Si es éste el caso, Pipi Cucl no se asociaria con las
empresas de muebles y decoracidon y estos no tendrian poder alguno. El poder de negociacién con
los proveedores es BAJA.

Rivalidad entre los competidores: En la actualidad existe un competidor consolidado, Mercado

Libre. Este competidor se podria sentir amenazado por el crecimiento de nuestro negocio y podria
accionar su poder dominante y comenzar a realizar acciones para sacarnos del mercado.
Por lo anterior se concluye que la rivalidad entre los competidores es ALTA.

Teniendo en cuenta el analisis de las cinco fuerzas de M. Porter se pudo concluir que la atractividad
de la industria de la venta de articulos de interiorismo y disefio para el hogar es MEDIA/ALTA.
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Anexo 7 - Comparacion con modelos de negocios ya existentes en el exterior

En el cuadro debajo se presenta una comparaciéon de Pipi Cucu con Deco Therapy, una empresa

espafnola que, si bien su modelo de negocios difiere de éste, ofrece un servicio similar.

[l

Pipi Cucd

Deco Therapy

Asesoramiento en
decoracién.

Pipi Cucl propone un asesoramiento en
decoracién de la mano de un disefiador de
interiores que re te recomienda en base tu
estilo, preferencias ¥ presupuesto
disponible.

Deco Therapy utiliza el mismo concepto de
disefiador de interiores pero te permite elegir al
gue tu quieras dentro de todos los que estan en
su lista. También te ofrece la opcidn que la propia
plataforma te haga un mgicheg con uno gque se
adapte a tus necesidades.

Relacién cliente-disefiador.

Pipi Cucu permite el contacto directo y libre
con el disefiador durante el armado del
proyecto para asegurarse de estar captando
todas las necesidades del cliente.

Durante toda el transcurso del proyecto se trabaja
con el interiorista, permitiendo al cliente y al
interiorista a ti y a tu interiorista intercambiar
mensajes, ideas, fotos o comentarios en cualguier
mamento.

Blog, consejos &
tendencias.

En Pipi Cucu gqueremos ir mds alla y
convertir la plataforma en una verdadera
comunidad de disefio donde aquellos gue
aun no tengan la necesidad de ejecutar un
proyecto de decoracién puedan visitar el
sitio y encontrar informacion de interés.

Esta plataforma no cuenta con un sSegmento
dedicado a brindar informacion sobre tendencias,
novedades y otros contenidos.

Ejecucidn de proyectos de
decoracidn.

La ejecucion del proyecto de decoracion en
el espacic gueda 100% a cargo del cliente.

Agui también la ejecucidn del proyecto en el
espacio queda a cargo del cliente final.

Gestion de la venta.

Para la compra del mobiliario/articulos Pipi
Cuci te redirecionara a paginas online de
las marcas y a marketplgges como Mercado
Libre para gue la compra pueda ser
ejecutada ahi.

La compra se realiza en la misma pagina de Deco
Therapy v ellos gestionan la compra por ti.

Visualizacién de productos.

La plataforma unificard productos de todos
los proveedores y permitira visualizarlos
individualmente para aquellas personas que
guieran comprar algan articulo puntual sin
maontar un proyecto de decoracidn.

Deco Therapy se limita Unicamente al armado de
proyectos de decoracion por lo gue no se puede
visualizar individualmente productos de interés.
Te ofrece los productos sdlo dentro de un
proyecto de decoracidn.

Servicio post-venta.

El servicio post-venta tratard de subsanar
las desconformidades de los clientes en
aguellos casos que determinado mueble no
le haya quedado bien en el espacio por y
genere disconformidad. Actuard como
garantia para asegurar la satisfaccion del
cliente e incluird la gestion de levantar el
mueble por la casa del cliente y enviarle el

Mueva,

Deco Therapy gestiona las devoluciones en su
nombre con las casas de decoracidn y estipula un
limite de 14 dias para realizarla.

A continuacién, se observa una comparacion de precios de plataformas que ofrecen servicios

similares en otras partes del mundo.

Empresa Pais Costo proyecto p/ambiente Seleccién Interiorista
DECOTHERAPY Espafia |Variable en funcién de! tipo de disefiador Si {opcional)
Jovenes promesas: 250 € + IVA
Maestros: 550 € + VA
Celebrities: 950 € + IVA
DECORIST USA 2959 USD No
DECORILLA USA Variable en funcidn del tipo de disefiador Si {opcional)
Bronze: 445 USD
Silver: 549 USD
Gold: 699 USD
PiPl cucU Uruguay 215 USD No
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Anexo 8 - Propuesta comercial para los disefadores

Pipi Cucu es un emprendimiento creado en 2018 por tres socias. Se trata de una plataforma online
en donde las personas pueden acceder a un profesional del disefio para decorar/redecorar su casa
a un precio accesible y previamente acordado.

Pipi Cucu es una comunidad de disefio de interiores que retne a las personas que estan en proceso
de diseiio de un ambiente, con los disefadores y productos disponibles para concretar el proyecto,
dentro de las posibilidades econémicas y a solo un click.

La estrategia de Pipi Cucl es lograr ser “LA COMUNIDAD de disefio de interiores online de Uruguay”.

éPor qué Pipi Cucu?

La industria del disefio de interiores ha crecido significativamente en los ultimos afios, y cada vez se
encuentran en Montevideo mas casas de decoracién que buscan atraer a todo el publico uruguayo.
Hay una tendencia a nivel mundial de cambiar constantemente la decoraciéon de la casa como
manera de renovar y modernizar los espacios. Esta mania de redecorar la casa constantemente es
una tendencia en crecimiento.

éEn qué consiste el trabajo?

El trabajo consiste en realizar un anteproyecto en 3D de un ambiente solicitado por un cliente. Si el
mismo es aceptado, entonces trabajards en dicho proyecto hasta completarlo, ipero lo Unico que
se requiere es el render! La ejecucidon queda a cargo del cliente.

éPor qué trabajar con nosotros?

Ofrecemos una vitrina para tus trabajos: en Pipi Cucl podras mostrar tus trabajos realizados a una
comunidad de personas con un interés comun: el disefio de interiores. Esto no solo permite que la
gente vea tu portafolio, sino que también permitird que te conozcan.

Trabaja desde donde quieras, cuando quieras: Pipi Cucu es una plataforma online, mediante la cual
tendras contacto con tus clientes de manera virtual. Esto significa que podras trabajar desde la
comodidad de tu hogar o el lugar que tu quieras, a la hora que tu elijas.

iEs simple!: nosotros te brindamos los templates en los cudles trabajar y los renders de los
productos disponibles para que sélo te ocupes del disefio. Por proyecto realizado cobrards un fee
fijo.

45



Anexo 9 - Propuesta comercial para los proveedores

Pipi Cucu es un emprendimiento creado en 2018 por tres socias. Se trata de una plataforma online
en donde las personas pueden acceder a un profesional del disefio para decorar/redecorar su casa
a un precio accesible y previamente acordado.

Pipi Cucu es una comunidad de disefio de interiores que reune a las personas que estan en proceso
de diseiio de un ambiente, con los disefadores y productos disponibles para concretar el proyecto,
dentro de las posibilidades econdmicas y a solo un click.

La estrategia de Pipi Cucu es lograr ser “LA COMUNIDAD de disefio de interiores online de Uruguay”.

éPor qué Pipi Cucu?

La industria del disefio de interiores ha crecido significativamente en los ultimos afios, y cada vez se
encuentran en Montevideo mas casas de decoracién que buscan atraer a todo el publico uruguayo.
Hay una tendencia a nivel mundial de cambiar constantemente la decoracidn de la casa como
manera de renovar y modernizar los espacios. Esta mania de redecorar la casa constantemente es
una tendencia en crecimiento al igual que el comercio electrénico.

éPor qué elegirnos?

Ofrecemos una vidriera adicional para tus productos: en Pipi Cuclu podras mostrar tus productos
en una plataforma que reune a las personas con interés por la decoracion, con el trato que sélo un
profesional del disefio puede dar a tus productos.

Otro canal de ventas: al asociarte con nosotros tendras mayor exposicion en redes y social media,
los nuevos canales de comunicacidn del Siglo XXI. Los clientes accederan a los productos desde
nuestra plataforma, pero si desean realizar la compra, los mismos seran redirigidos a tu web.

Mayor acceso a informacion: mediante la publicacidn de tus productos en nuestra plataforma,
podras tener acceso a gustos y preferencias de los consumidores, con el posible incremento de tus
ventas y venta cruzada de tus productos.

Otro canal de comunicacidn: no sélo podras mostrar los productos, sino que también podras utilizar
la plataforma para realizar acciones publicitarias.
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Anexo 10 - Propuesta comercial para el usuario final.

Formato para conocer preferencias del usuario:
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Lista de compras y presupuesto:
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Anexo 11 - Funciones del personal de Pipi Cucu

El Gerente General tiene como principales funciones las que refieren a alcanzar los objetivos
estratégicos de Pipi Cucu. A esta persona reporta directamente la agencia de comunicacién y
publicidad, y como dijimos anteriormente, el asistente de atencién al cliente y el responsable de
redes.

La agencia de comunicacion y publicidad sera contratada en régimen de facturacion, se encarga de
implementar las acciones de marketing, elaborar y ejecutar el plan de medios y campafas
comerciales, y todas las acciones que tienen que ver con el posicionamiento de la marca y desarrollo
de la imagen de Pipi Cucl. Se estima el costo de la agencia en USD 500 mensuales, solo por
asesoramiento, preparacion de materiales y envio de mailing.

El asistente de atencion al cliente tiene una dedicacion horaria de 6 horas diarias, tiene fuerte
orientacién al cliente y es el contacto directo con el cliente y disefiadores. Es el responsable en la
interaccién preventa y post venta de los usuarios. El salario nominal es de $35.000 mensuales.

El responsable de redes tiene una dedicacién
horaria de 6 horas diarias, es estudiante de

. . . T Socia
carrera de comunicacion con conocimiento en
disefo grafico, maneja las cuentas en redes
sociales, y es el encargado de sacar las fotos de Soclss

los productos para que los disefiadores puedan

incorporarlos en los simuladores de ambientes.

El salario nominal es de 25.000 pesos Contratados
uruguayos mensuales.

En esta primera etapa la relacion comercial con los proveedores es parte de las funciones del
Gerente Comercial, también se encargard de las actividades vinculadas a la analitica. En el tercer
afio se incorporara un responsable de analitica con una carga horaria de 6 horas. El salario nominal
de $30.000 mensuales.

El Gerente Financiero es el responsable de la ejecucién del presupuesto, seguimiento del plan y
decisiones de inversion y financiamiento. Como todo responsable financiero maneja los niveles de
liquidez, y la preparacién de los estados financieros. Es el responsable de que se cumpla la estrategia
financiera de Pipi Cucu.
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Anexo 12 - Estandares de calidad en atencion al cliente

Ref. Expectativas Pain Estandar

1 Recibir el proyecto en El proyecto demora mds que - Se solicitan las disculpas
una duracidon maxima el tiempo estipulado. pertinentes.
de 2 semanas desde
que fue solicitado. - Se ofrece un descuento en

el importe del proyecto o
en una futura compra, ya
sea de producto o futuro
proyecto.

2 El cliente recibe un No hay acuerdo entre el - Atencidn al Cliente debe
proyecto que cliente y el disefiador. conversar con el usuario
concuerda con sus para comprender el
gustos, preferencias y problema.
presupuesto.

- Proyecto a cargo de un
nuevo Disefiador o
posibilidad de desistir el
proceso

3 Todos los productos El cliente no puede ejecutar - La plataforma debe sugerir
sugeridos por el el proyecto siguiendo lo productos similares a los
disefador estadn en presupuestado ya que no se seleccionados en el
stock. encuentra el producto proyecto

sugerido

4 Los productos del El cliente compra los Se realiza retiro y reembolso
proyecto se adeclana | productos, pero finalmente | de los productosy también del
la perfeccion en el estos no se adecuan a sus costo del proyecto (sujeto a
ambiente y de acuerdo | necesidades/gustos o no condicion fisica de productos,
con los gustos del coinciden con el proyecto. plazos, etc.)
cliente. Disconformidad del cliente

por un producto ya
comprado.
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Anexo 13- Modelo econémico financiero

A continuacidn, se presenta el flujo de fondos proyectado a 5 anos de Pipi Cucu:

FLUJO DE FONDOS (en miles de délares americanos) | Inst.0 Afiol Afo2 Afo3 Afod4 Afiob
Ingresos 334 788 1282 1821 2633
Costo de Ventas (7,7)  (19,2) (26,9) (30,7) (34,)5)
Margen Bruto 25,7 59,6 101,4 1514 2287
Gastos variables (26,0) (21,0) (16,0) (16,0) (11,0)
Gastos fijos (29,6) (29,6) (41,5) (41,5) (41,5)
Utilidad antes de impuestos {29,9) 9,0 43,9 94,0 176,2
IRAE 25% 0,0 00  (57) (235) (44,1)
Utilidad después de impuestos (29,9) 9,0 38,2 70,5 132,2
Inversion inicial (66,9)

Valor de rescate 50,0
Flujo de fondos (66,9) (29,9) 90 382 705 1822

Datos y supuestos para la elaboracién del flujo de fondos:

El horizonte temporal del analisis son 5 afos.

La moneda funcional de los estados contables son pesos uruguayos.

Los numeros se encuentran expresados en délares americanos a un tipo de cambio de 35,12
pesos uruguayos por ddlar a lo largo de todo el periodo de analisis. Se mantiene el tipo de
cambio constante y no se consideran efectos inflacionarios.

La Sociedad tributa IRAE a una tasa del 25%.

Las ventas estan gravadas con IVA 22%, pero este impuesto se deja fuera del analisis con
fines de simplificacidn.

No se realizan pagos de dividendos durante el periodo de analisis.

Para lainversidn inicial se considera la compra de la plataforma prefabricada, la constitucion
de una Sociedad de Responsabilidad Limitada, se invierte en capital de trabajo en caso de
no poder hacer frente a las obligaciones los primeros meses desde que se encuentre
operativa la empresa y se crea un fondo de imprevistos correspondiente al 10% de la
inversidn inicial. Se considera que se recupera la inversién por la compra de la plataforma
al final del quinto afio. A continuacidn, se presentan todos los conceptos con sus respectivos
montos:

Inversién Inicial Inst. 0 (en miles de délares americanos)
Plataforma 50,0
Gastos de Apertura
Capital de Trabajo 8.3
Constitucion S.R.L. 2,5
Fondo Imprevistos 6,1
Total Inversién Inicial 66,9
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La tasa de retorno requerida se calcula a través del modelo CAPM. Para el mismo se
considera la beta de la industria del Software. También se agrega una prima de riesgo por
liquidez subjetiva de 3,5%. El célculo se muestra a continuacion:

Calculo tasa de retorno requerida - método CAPM

Fondos propios 100%

TRR = ke = Rf + (E(Rm) -Rf) x Bj + Riesgo Pais + Prima de riesgo por liquidez 21,3%

Rf - Tasa libre de riesgo (treasury yield 30 years) 2,4%
E(Rm) - Retorno del mercado (retorno S&P 500 a 10 afios) 14,6%
Riesgo pais UY 1,3%
Prima de riesgo por liquidez 3,5%
Beta - Software (Internet) 1,16

Pipi Cucu presenta un modelo de multiples fuentes de ingreso, existiendo cuatro fuentes:

Comisiones por venta de productos (5% sobre el precio de venta al publico por producto):
se calculan los ingresos partiendo del mercado total de venta de muebles y articulos para el
hogar a través de internet (14 millones de ddélares americanos), considerando un crecimiento
anual de 20% durante todos los afios de duracidn del proyecto. De acuerdo con el Perfil del
Internauta, se proyecta un crecimiento del comercio electrénico en Uruguay de 25% anual
para los préximos afos, por lo que el incremento del 20% es conservador. Dentro de este
mercado, el 11% corresponde a personas que visitan blogs y se informan antes de realizar una
compra. Este ultimo, es el segmento objetivo de Pipi Cucu y su crecimiento acompasa el
crecimiento del mercado. Por lo tanto, las ventas de productos a través de Pipi Cucu se
estiman como el 10% del segmento objetivo para el afio 1, con un aumento gradual hasta el
45%, alcanzando un share de mercado total para el afio 5 de 10,3% como se muestra en el
siguiente cuadro:

INGRESOS (en miles de délares americanos)| Inst. 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afic 4 Afio 5

Mercado Total Vtas. anuales de mbles. y art.

| A 14.000,0 16.800,0 20.160,0 24.192,0 29.030,4 34.836,5
de decoracion comercio electranico

% Mercado que consultan blogs antes de

11,0% 13,2% 15,8% 19,0% 22,8%
comprar - Segmento Objetivo

% share sobre Segmento Objetivo 10,0% 25,0% 35,0% 40,0% 45,0%

% Mercado Pipi Cuct / Mercado Total

1,1% 3,3% 5,5% 7,6% 10,3%
(segmento objetivo x % de share)
Ventas Productos a través de Pipi Cuct 184,8 665,3 1.341.2 2.207,2 3.575,7
Ingresos por comisiones por ventas 9,2 33,3 67,1 110,4 178,8

Comision por proyectos de disefio (% 50 sobre el precio de venta al publico): se estima la
venta de 60 proyectos de disefio en el afio 1 con una explosidn de ventas en el afio 2 con 150
proyectos y luego un aumento que acompaia el incremento anual del porcentaje de share
sobre el segmento objetivo del ingreso anteriormente descrito. Existe un precio Unico de
venta para los proyectos de 215 délares americanos por ambiente y de ese total, Pipi Cucu
concentra el 50%, mientras que el resto es para el disefiador.
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INGRESOS (en miles de délares americanos) Inst. 0 Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afio 5

% Incremento Proyectos de disefio 100% 140% 114% 113%
Cantidad Proyectos de diserio 60,0 150,0 210,0 240,0 270,0
Ingresos por Proyectos de Disefio 12,9 32,3 45,2 51,6 58,1

- Publicidad en la plataforma: el precio es de 500 ddlares americanos por publicacién de
duracion 15 dias. Se estima un promedio de 12 espacios de publicidad vendidos el primer aio

con un incremento del 25% para el afio 2 hasta llegar al 35% en el afio 5.

INGRESOS (en miles de délares americanos) Inst. 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

% incremento espacios de publicidad vendidos 25% 25% 30% 35%
Cantidad espacios de publicidad vendidos 12,0 15,0 18,8 24,4 32,9
Ingresos por Publicidad 6,0 7.5 9.4 12,2 16,5

- Venta de reportes de analitica: el precio es de 500 ddlares americanos por suscripcion anual
gue incluye un reporte mensual personalizado. Se calcula la venta de 10 reportes de analitica

en el primer afo con un incremento gradual entre el 10% y 25% como se muestra a

continuacion:

INGRESOS (en miles de délares americanos) Inst. 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Aumento Venta reportes de analitica 10% 15% 20% 25%
Cantidad de ventas de reportes de analitica 10,0 11,0 12,7 15,2 19,0
Ingresos por venta de reportes de analitica 5,3 5,8 6,6 8,0 10,0

e Costo de ventas: se consideran en este concepto los gastos relacionados con los proyectos

de disefio. Dicho concepto esta compuesto por el pago al disefiador por proyecto realizado
(los disefiadores no son empleados de Pipi Cucu, sino que brindaran un servicio por el cual
se pagard un importe fijo por proyecto), la comisién de las tarjetas de crédito y Mercado
Pago por el pago de los proyectos por parte de los usuarios y por ultimo el servicio post
venta que se estima como un 5% del total de ventas. A continuacidn, se muestra el peso de
cada concepto dentro del costo de ventas:

Costo de ventas
Comision por proyectos de disefio  [50% / Vtas
Comision Mercado Pago, Tarjetas 4,5% [ Vitas
Servicio postventa 5% f Vias

Gastos variables: corresponden a los costos por publicidad y marketing. Se contrata una
agencia de publicidad con un fee mensual de 500 délares americanos y se realizan diversas
campafias por valor 20.000 ddlares americanos en el primer afio con el fin de captar flujo
de personas hacia la plataforma. Los gastos en marketing disminuyen hacia el afio 5 en
donde se espera haber logrado el objetivo de formar una comunidad de disefio.

Gastos fijos: corresponden a sueldos y cargas sociales por la contratacién de un responsable
de redes y un asistente de atencidn al cliente con un sueldo nominal de 25.000 y 35.000
pesos uruguayos respectivamente. En el tercer afio se incorpora un responsable de analitica
con un salario nominal de 30.000 pesos uruguayos mensuales. También se incluye dentro
de este concepto el mantenimiento de la plataforma por 500 dodlares americanos
mensuales.
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COSTOS (en miles de délares americanos)| Inst.0 Afiol Afo2 Afo3 Afod Afo5
Costo por ventas
Comisiones por disefios de proyecto 6,5 16,1 22,6 25,8 29,0
Costos Comision Mercado Pago, Tarjetas 0,6 1,5 2,0 2,3 2,6
Servicio pos venta 0,6 1,6 2,3 2,6 2,9
Costos variables
Gastos Publicidad y Marketing 26,0 21,0 16,0 16,0 11,0
Costos Fijos
Sueldos y Cargas Sociales 23,6 23,6 35,5 35,5 35,5
Mantenimiento Plataforma 6,0 6,0 6,0 6,0 6,0
Costos por ventas 7.7 19,2 26,9 30,7 34,5
Costos Variables 26,0 21,0 16,0 16,0 11,0
Costos Fijos 29,6 29.6 41,5 41,5 41,5
Total Costos 633 698 843 8872 87,0
Estructura de Costos
Sueldos y Cargas Sociales | 35

Comisiones por disefios de proyecto
Gastos Publicidad y Marketing
Mantenimiento Plataforma

Costos Comision Mercado Pago, Tarjetas

Servicio pos venta

e Punto de equilibrio:

300
250
200

150

UsD miles

100

s INGIESOS

;%
— -
e

-

-

0% 5% 10%  15% 20%  25%  30%

Ingresos vs. Costos

2 3 4 5
Afos
Gastos Fijos Costos totales

35%

A40%

45%

54



Anexo 14 - Analisis de sensibilidad

A continuacidn, se muestran 3 analisis de sensibilidad con las variables que se consideran criticas
para el proyecto. Todos los cuadros presentan el VAN expresado en miles de ddlares americanos.

Anadlisis de sensibilidad del ingreso total en relacion con el crecimiento esperado del mercado

Ingresos

VAN 120%  110% 100% 90% 80% 70% 60% 50%

35%| 2623 2383 2133  187,1 1609 1345 1040 73,5

30%| 1828 1619 1391 1161 93,1 67,4 40,4 13,4

. 25%|  121,2 1021 81,7 61,3 39,7 15,6 -8,4 32,4
Crecimiento

de Mercado 20% 73,8 55,8 19,2 24 23,9 -45,5 67,1

15% 36,7 20,3 3,8 -14,9 34,5 -54,1 73,7 94,5

10% 8,2 -6,9 23,1 41,1 -59,0 -76,9 959 -1154

5% -13,6 -27,8 -44.4 -61,0 77,6 951 -113,0 -130,9

Si el mercado no responde como es anticipado y el crecimiento es menor al 15%, el proyecto no es
viable. También se puede observar que Pipi Cucu ha considerado una proyeccién del 20%, lo que es
mds conservador que lo que se proyecta para el mercado, pero bajo este escenario, los ingresos no
pueden disminuir en mas de un 10% ya que entonces el VAN seria negativo.

Analisis de sensibilidad del ingreso total en relacion con la aceptacion del segmento objetivo

Ingresos
VAN 120%  110%  100% 90% 30% 70% 60% 50%
50% 60,5 52,2 44,0 35,7 27,5 19,2 11,0 2,7
45% 52,6 451 30,1 226 15,1 7.6 0,1
40% 447 37,9 31,2 24,4 17,7 10,9 42 2,6
Acaptacion del 35% 36,8 30,8 24,8 18,8 12,8 6,3 0,8 5,2
30% 28,9 23,6 18,4 13,1 7,9 2,6 2,7 7,9

segr‘nento

o 25% 21,0 16,5 12,0 7,5 2,9 1,6 61  -106
objetivo 20% 13,1 9,3 5,5 1,8 2,0 5,7 9,5 13,4
15% 5,1 2,1 -0,9 3,9 6,9 99  -129  -169
10% -2,8 -5,0 -7.3 .95  -11,8  -145  -175  -20,5
s%| -107  -122  -140  -160  -180  -200  -22,0  -24,0

Si se mantiene la proyecciéon del ultimo afo de alcanzar el 45% del segmento objetivo, el VAN se
mantendria positivo en caso de que los ingresos se vieran disminuidos hasta en un 50%. Sin
embargo, el proyecto no seria atractivo en caso de que no se lograra captar al menos el 20% del
segmento siempre y cuando los ingresos no disminuyan en menos de 10%.
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Analisis de sensibilidad del porcentaje de comisidn por venta en relacién con el crecimiento

esperado del mercado

% Comisién por Venta
VAN 10% 9% 8% 7% 6% 5% 4% 3% 2% 1%

35%| 5191 4581 397,2 3362 2752 2133 1503 874 223  -456

30%| 3726 3263 2799 2336 1872 1391 91,0 429 88 -61,.2

. 25%| 2596 2245 1895 1545 1183 81,7 451 72 330 -733
Crecimiento

20%| 172,9 1466 1202 932 654 |37,6 98 -20,9 -51,8 -827
de Mercado

15%| 1069 871 670 459 24,9 38 -190 -426 -663 -89,9

10%| 569 41,8 259 10,0 60 -231 -412 -593 -774  -96,0

5%l 187 6,7 53 -173 -306 -444 582 -72,1 -859 -100,6

Casi el 60% de los ingresos provienen de las ventas de productos a través de la plataforma, por lo
qgue, al sensibilizar el porcentaje de comisién por venta frente a diferentes proyecciones de
crecimiento del mercado, se puede observar que, bajo las premisas tomadas, solamente se podria
bajar la comisién en un punto porcentual para mantener la viabilidad del proyecto. También se
observa que, si el mercado crece a un ritmo menor al 15%, para mantener un VAN positivo, la
comisidn deberia ajustarse a un 7% o mas, lo que puede no resultar atractivo para los proveedores.

A medida que el mercado crece, es posible abarcar un mayor abanico de posibilidades en caso de
querer y poder ajustar la comisién.
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