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Introduccion

El presente trabajo integrador analiza la viabilidad de un negocio digital que resuelve la oferta
individual de productos para mascotas en la region AMBA! cuando sus duefios deben ausentarse. El
proyecto se enfoca en el momento en que los animales se dejan al cuidado en un hospedaje temporal.
La solucion busca promover activamente el bienestar animal y la tranquilidad de los 1llamados pet
parents®. Este analisis de factibilidad se realiza en un trabajo de desarrollo innovativo aplicando los

conocimientos de la especializacion a un caso real de negocio.

El proyecto es innovador porque ofrece kits de viaje especificos para mascotas a través de un e-
commerce pet’. Se utiliza la estrategia de integrar esta tienda de comercio electronico con una
plataforma de servicios ya establecida para el alojamiento de mascotas. Esta integracion estratégica
asegura el acceso inmediato a una base de clientes objetivo ya calificada. De esta forma se minimiza
significativamente los costos de adquisicion de clientes, lo que incrementa la eficiencia operativa del

nuevo negocio.

El e-commerce pet se proyecta como una tienda digital especializada en productos y kits de viaje para
mascotas enfocada en momentos de ausencia de sus duefios. El modelo de negocio se ubica en el
creciente sector de productos para este rubro abordando especificamente el nicho de viaje y
hospedaje. El objetivo fundamental es proporcionar una solucién integral que complemente la
experiencia de hospedaje para los animales. Se busca resolver la necesidad de equipar a las mascotas

de manera eficiente y centralizada.

Se identifica el problema principal como la falta en el mercado para equipar completamente a las
mascotas cuando deben hospedarse con un cuidador. Los duefios enfrentan el desafio de buscar
productos esenciales de forma individualizada y desorganizada antes de la estadia. Esta problematica
genera la posibilidad real de olvidar articulos criticos, lo que podria afectar directamente al bienestar
y la adaptacion de la mascota. Esta situacion aumenta la preocupacion de los pet parents, creando una

oportunidad para una solucion integral.

La solucion propuesta resuelve la necesidad de contar con un equipamiento completo y consolidado
en un Unico lugar de venta. La tienda digital ofrece kits de viaje especializados que simplifican
notablemente la preparacion de las estadias de las mascotas. Se considera esencial que el animal

cuente con todos los elementos necesarios para su comodidad y seguridad en un entorno desconocido.

' El Area Metropolitana de Buenos Aires es el area comprendida entre la Ciudad Auténoma de Buenos Aires y los
40 municipios de la Provincia de Buenos Aires que la rodean.

2 Persona que cuida y trata a su mascota como un miembro mas de la familia, asumiendo un compromiso de crianza
y bienestar similar al de un hijo.

3 Plataforma de comercio electronico especializada en la venta online de productos y servicios para mascotas, tales
como alimentos, accesorios, juguetes y articulos de salud
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Resolver este problema tiene un impacto directo y positivo en el bienestar animal y promueve la

tenencia responsable.

A modo de resumen, se realiza un exhaustivo estudio del problema para justificar la necesidad de la
solucion propuesta. La falta de kits de viaje especializados en el mercado obliga a los duefios a buscar
productos individuales en distintos puntos de venta. Esta dispersion genera el riesgo de olvidar
articulos criticos, comprometiendo la comodidad y la adaptacion del animal en el hospedaje. Se
analizan los antecedentes de la oferta actual, identificando que la mayoria de los minoristas, tanto
fisicos como online, se limitan a la venta unitaria de productos. La oportunidad de mercado se sustenta
en la evolucion sociocultural del rol del duefio de mascota a pet parent. Este cambio en la percepcion

garantiza una demanda creciente de soluciones que reflejen un alto nivel de cuidado y atencion.

El plan de negocios implementa diversas herramientas metodologicas de analisis estratégico para
validar su propuesta de valor y su posicion competitiva. Se utiliza el andlisis de entorno PEST para
desglosar los factores politicos, econdmicos, socioculturales y tecnologicos que influyen en el
proyecto. El andlisis politico revisa las regulaciones de importacion y la estabilidad fiscal que
impactan en los costos de aprovisionamiento de productos. El factor econémico identifica la inflacion
y la devaluacion como riesgos latentes que requieren una politica de precios flexible para la gestion
de margenes. El andlisis sociocultural valida la demanda por conveniencia y el bienestar animal como
fuerzas impulsoras del negocio. El componente tecnoldgico confirma la eficiencia del modelo de e-

commerce integrado.

A su vez, se aplica el andlisis FODA para una autoevaluacion interna y externa del proyecto. La
fortaleza principal se establece en la base de clientes cautiva y el soporte tecnoldgico de la aplicacion
de hospedaje preexistente. Las oportunidades se centran en el alto crecimiento del mercado pet y la
posibilidad de expansion regional. Las debilidades se enfocan en la dependencia de proveedores
internacionales para el inventario y la falta de infraestructura logistica propia. Las amenazas
principales son la intensa rivalidad de los marketplaces* y la inestabilidad macroeconémica del pais.
Esta matriz estratégica guia la definicion de la ventaja competitiva y los planes de mitigacion de

riesgos.

La solucién al problema se ejecuta mediante la definicion y el desarrollo de la oferta de producto a
través del e-commerce pet. El problema de la oferta fragmentada se resuelve al estructurar el

inventario en tres kits de viaje especificos (Basico, Intermedio, Premium) que cubren todas las

4 Plataforma digital que conecta a multiples vendedores con compradores para transacciones de productos o
servicios
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necesidades esenciales. Se detalla el disefio del producto, incluyendo el packaging’ y la selecciéon de
articulos para garantizar la comodidad y seguridad de la mascota. El plan de produccion y logistica
se establece con un enfoque en la eficiencia, utilizando un método de aprovisionamiento mixto y una
estrategia de manejo de inventario minimo para reducir el capital inmovilizado. La gestion logistica

se basa en la tercerizacion para la distribucion en el AMBA, optimizando los tiempos de entrega.

El plan comercial se implementa al capitalizar la comunidad de la aplicacion de hospedaje como
principal canal de venta. Se utiliza el cross-selling® como mecanismo principal para impulsar la
conversion de los usuarios ya fidelizados. La estrategia de marketing se operacionaliza mediante el
establecimiento de objetivos SMART de alta precision, enfocados en el aumento de la visibilidad y
la fidelizacion de clientes. La estructura organizacional se mantiene compacta, con roles clave
definidos en la direccion y el marketing digital, aprovechando sinergias para minimizar los costos
fijos. La politica de precios se basa en el valor percibido, permitiendo un margen superior por la

conveniencia y especializacion de la oferta.

La evaluaciéon financiera constituye un pilar fundamental del trabajo, utilizando proyecciones
rigurosas para confirmar la viabilidad del proyecto. Se demuestra que la inversion inicial, destinada
completamente a la adquisicion de inventario, genera una tasa interna de retorno del 147%. Este
resultado valida la rentabilidad superior del modelo de negocio, justificando la asignacion de capital
al emprendimiento. El retorno sobre la inversion proyectado alcanza el 52% en el primer ano de
operacion. Este indicador es clave para la presentacion a inversores, mostrando la rapida generacion

de valor del proyecto.

Se confirma que el punto de equilibrio operativo se establece en tan solo 60 kits de viaje combinados
por mes. Este bajo umbral de ventas asegura la solidez del negocio y minimiza el riesgo de pérdidas
operacionales en la fase de lanzamiento. Las proyecciones de ingresos demuestran una escalabilidad
significativa, partiendo de ARS 11 millones en el Afio 1 y alcanzando los ARS 156 millones en el
Ano 3. Se evaltan los riesgos econémicos como la principal amenaza, lo que obliga a una gestion
financiera 4gil para el precio. La oferta a inversores se respalda en estos solidos indicadores,
confirmando la oportunidad de unirse a un proyecto de alto crecimiento y riesgo mitigado por la base

de clientes cautiva.

Finalmente, las conclusiones del trabajo sintetizan los resultados y la importancia del proyecto. Se

confirma el logro de todos los objetivos, destacando que el modelo de negocio resuelve un problema

> Envase, envoltorio o empaque de un producto, cuya funcién principal es protegerlo, contenerlo e informar al
consumidor

® Estrategia de marketing y ventas que consiste en animar a un cliente a comprar productos o servicios complementarios
o relacionados con el articulo que ya ha comprado o estd a punto de comprar.
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real y capitaliza una tendencia sociocultural. La evaluacion de procedimientos valida la eficacia de la
metodologia utilizada y la eficiencia de la estructura de costos. Se identifican como aciertos el disefio
de los kits y la estrategia de integracion digital con la aplicacion de hospedaje. Como limitacion
estructural, se sefala la dependencia del éxito continuo de la plataforma principal y la exposicion a
la inestabilidad macroeconémica. El proyecto se consolida como un caso exitoso de innovacion en el

modelo de negocio y una oportunidad de inversion altamente atractiva y escalable.



El problema y sus antecedentes

Se plantea la pregunta fundamental de ;Como se puede resolver la necesidad que enfrentan los duefios
de mascotas al preparar a sus animales cuando tiene que ausentar por un viaje? El problema central
se ubica en un mercado de productos donde los articulos esenciales para viaje se venden de forma
individual. Esta situaciéon genera el riesgo de olvidar elementos clave lo que causa posibles
incomodidades a la mascota durante su estadia en el hospedaje. La ineficiencia del mercado actual

complica la logistica para el pet parent en momentos de ausencia.

Los analisis previos para resolver este problema se limitan a la oferta de tiendas de mascotas
generalistas, tanto fisicas como en linea. Las alternativas tradicionales se enfocan principalmente en
la venta de productos unitarios. Estas no ofrecen una solucion completa en forma de kits de viaje, lo
cual deja sin respuesta la necesidad del consumidor de realizar una compra eficiente y unificada. La
estrategia de nicho de mercado destaca como esta fragmentacion en la oferta crea una oportunidad de

negocio no explotada.

La oportunidad se centra en la evolucion del rol de los duefios de mascotas quienes se perciben cada
vez mas como pet parents (Grauerholz, 2025). Esta forma de cuidado profundo y emocional exige
soluciones que prioricen el bienestar de la mascota en todas las circunstancias. Un andlisis de
Grauerholz (2025) expresa que el vinculo humano-animal revela una creciente tendencia a humanizar
a los animales de compaiiia. La solucion propuesta se alinea directamente con esta demanda creciente
de productos que reflejan un alto nivel de cuidado y atencion (Alfaro, 2020). Este cambio ha generado
una mayor demanda de productos que garanticen la comodidad y seguridad de los animales,

reflejando su estatus de miembros de la familia.

La solucion propuesta es de gran importancia porque resuelve un problema real y no atendido en el
mercado de productos para mascotas. El modelo de negocio digital elimina el estrés que sienten los
duetios al tener que buscar y comprar multiples articulos antes de preparar a sus animales para un
viaje. Desde la vision de negocio, la solucidon es importante porque capitaliza una oportunidad de
mercado sin explotar y de alto crecimiento. A diferencia de los minoristas tradicionales la tienda
online ofrece una propuesta de valor Unica y especializada en un nicho. Los consumidores buscan
soluciones integrales para problemas especificos, lo que valida la brecha de mercado identificada

(Alfaro, 2020).

La calidad de la experiencia de usuario de la plataforma online se vuelve un factor no negociable para
mantener la lealtad que demandan las plataformas especializadas en servicios (Lee, 2025). Una
plataforma que permite al usuario seleccionar el tipo de mascota, la duracion del viaje y las

necesidades especiales de forma intuitiva y visual refuerza la promesa de especializacion y atencion
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al detalle. La navegacion debe ser impecable, con imagenes claras, descripciones concisas y un
proceso de pago con el menor nimero de clics posible para no frustrar al cliente en un momento de
necesidad. La facilidad de la compra en el sitio web debe contrastar directamente con la complejidad
del problema logistico que se esta resolviendo, generando un efecto de alivio en el consumidor. La
inversion en una excelente experiencia de usuario y se traduce directamente en una mayor satisfaccion
del cliente y una disminuciéon de la tasa de abandono del carrito de compras, consolidando la

confianza en la marca como experta.

La efectividad del marketing de contenidos, segun el estudio de caso de Mosquera (2024), juega un
rol estratégico en la captacion y retencion de este nicho, ya que el conocimiento genera confianza en
el experto y humaniza la marca. Para un proyecto especializado en viajes y cuidado, el contenido
debe centrarse en la educacion sobre la ansiedad por separacion, las pautas de adaptacion de la
mascota al cuidador y las listas de verificacion detalladas para el viaje, demostrando experiencia en

el tema.

Un buen marketing de contenidos debe proveer valor que alivie las preocupaciones del pet parent
viajero, reforzando la percepcion de la marca como una autoridad y un aliado en el bienestar animal,
y no solo como un vendedor. Este enfoque de valor, més que de venta directa, es crucial para construir
la confianza que el cliente necesita antes de delegar una compra tan importante como la preparacion
de la ausencia del animal. El contenido es la herramienta para transformar la identidad de pet parents

en una accioén de compra especifica y recurrente, creando una comunidad de valor emocional.

La segmentacion de mercado se convierte en la principal ventaja competitiva frente a los minoristas
generalistas, ya que permite la especializacion profunda y enfocada en una necesidad latente y
altamente especifica. Los minoristas tradicionales no pueden replicar la eficiencia de una plataforma
disefiada inicamente para la logistica de viajes y cuidado temporal porque su amplio catalogo diluye

la especializacion en este nicho crucial.

El modelo de negocio digital elimina las barreras geograficas y de stock que limitan a las tiendas
fisicas y les permite ofrecer una personalizacion de los kits que es inalcanzable para la competencia
masiva en tiempo y forma. La estrategia de nicho permite concentrar los recursos de marketing y
logisticos en un perfil de cliente muy especifico con una necesidad altamente definida y recurrente.
La eficiencia operacional y la especializacion de la oferta se convierten en el motor del crecimiento

y la rentabilidad del proyecto al atender una demanda desatendida.

La clave de la propuesta de valor reside en la comprension completa de la experiencia del cliente,
trascendiendo la simple venta de objetos individuales para ofrecer un servicio completo. No se vende

un producto individual, sino la tranquilidad y la certidumbre de que la mascota estard coémoda y
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segura, independientemente de la ausencia del duefio. Esta venta de una solucion emocional se alinea
con las motivaciones de compra de los pet parents descritas por McEachern (2011), quien valora la

paz mental que les da el cumplimiento de su rol moral a través de la compra.

El proyecto no solo debe ofrecer el kit de viaje, sino también integrar contenido educativo sobre como
introducir el kit al animal y cémo manejar la transicion a un cuidador, reforzando la percepcion de
un servicio completo y experto. El modelo de negocio se basa en la venta de la solucion completa y
el apoyo emocional, que reduce el riesgo de error humano y satisface la obligacion moral del

consumidor, justificando el margen de beneficio por encima de la media.

La gestion logistica del e-commerce, si bien es un desafio para el comercio electronico, se convierte
en un area de potencial diferenciacion competitiva para el proyecto al concentrar la venta en unidades.
A diferencia de las tiendas que envian productos voluminosos de forma individual, la venta de kits
permite una optimizacion del empaquetado y el envio, reduciendo los costos de manipulacion y

transporte de manera significativa.

El desafio logistico se transforma en una ventaja de costos cuando se manejan unidades de venta
consolidadas, simplificando el picking” y el packing® al maximo. La eficiencia en la entrega rapida y
confiable es crucial, ya que los kits se compran, por definicién, en un momento de necesidad urgente
previo al viaje, lo que exige procesos logisticos altamente reactivos y eficientes. Una logistica bien
gestionada reduce la ansiedad del cliente y fortalece la lealtad, cumpliendo con la expectativa de

servicio eficiente que se espera de un e-commerce vertical y especializado.

El éxito del proyecto se centra en la sostenibilidad del nicho de mercado, impulsada por las nuevas
generaciones de consumidores y el continuo crecimiento de la humanizacion de las mascotas a nivel

global.

Los millennials’ y gen Z!°, como se detalla en la investigacién de Silva (2023), son grandes
impulsores del gasto en mascotas y estan altamente predispuestos a las compras online especializadas,

valorando la comodidad y la inmediatez. Su familiaridad con el e-commerce y su apego a las mascotas

7 Proceso logistico fundamental de seleccionar y extraer los productos de las estanterias de un almacén para preparar y
completar un pedido de un cliente antes de su envio.

8 Proceso de verificar, empaquetar, rellenar y etiquetar los productos ya seleccionados, utilizando €l embalaje adecuado
para garantizar su proteccion y preparacion final antes de la expedicion y el envio al cliente.

% Es la cohorte demografica nacida aproximadamente entre 1981 y 1996, caracterizada por ser la primera en crecer con la
tecnologia digital y por valorar el proposito, la flexibilidad y el equilibrio entre la vida laboral y personal sobre las
estructuras tradicionales.

10 Es la cohorte demografica nacida aproximadamente entre 1997 y 2012, considerada la primera generacion de
verdaderos nativos digitales que utiliza la tecnologia y las redes sociales de manera instintiva, y que se enfoca en la
conciencia social, la salud mental y la adaptabilidad ante la incertidumbre.
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garantizan que la demanda por soluciones integrales seguird una trayectoria de crecimiento

ascendente y sostenido.

La empresa se posiciona estratégicamente para capitalizar esta tendencia demografica al hablar
directamente a las necesidades y los valores de este segmento de alto potencial de gasto y recurrencia.
El proyecto se establece como el referente obligado para la preparacion de viajes de mascotas en la
era del e-commerce especializado, garantizando su relevancia a largo plazo y la constante necesidad

de sus servicios.

El modelo de suscripcion es altamente relevante para el proyecto, tal como lo establece el analisis de
Lima (2024) en el contexto de alimentos para mascotas, y se puede aplicar a los kits de viaje. Aunque
el kit de viaje completo no se requiere con la misma frecuencia que el alimento, se puede disefiar un
modelo de suscripcion para los consumibles recurrentes del kit (por ejemplo, bolsas sanitarias

biodegradables, snacks especiales).

El modelo de suscripcion genera ingresos recurrentes y asegura una base de ingresos mas estable y
predecible, independientemente de la estacionalidad de los viajes del pet parent. La conveniencia de
que los elementos consumibles lleguen automaticamente antes de la fecha del proximo viaje o estadia

fuera de casa refuerza la propuesta de valor de la marca como un planificador logistico.

La implementacién del modelo de suscripcion para los consumibles actiia como un anclaje para la
lealtad del cliente en la plataforma especializada, superando a los minoristas generalistas. Al tener
una relacion continua con el cliente a través de la suscripcion de consumibles, la empresa asegura la
recurrencia de la compra del kit de viaje completo o sus componentes grandes cuando sea necesario.
Lima (2024) destaca que la clave es la personalizacion y la conveniencia, y el e-commerce de kits de
viaje puede ofrecer ambas al recordar y enviar automaticamente los elementos que el pet parent

necesita.

La suscripcion no es solo una transaccion financiera, sino una herramienta de gestion de la relacion
con el cliente que mantiene a la marca en la mente del consumidor. El valor percibido de la
automatizacion del cuidado logistico se vuelve un diferenciador crucial y dificil de imitar por la

competencia masiva.

Un estudio sobre el rol de la moralidad en el consumo de productos para mascotas (McEachern, 2011)
proporciona una guia esencial para la organizacidn y seleccion de los articulos incluidos en los kits.
El pet parent moderno no solo busca funcionalidad, sino que también exige productos que se alineen
con un consumo €tico y responsable (por ejemplo, juguetes ecoldgicos, alimentos con ingredientes

transparentes, accesorios hechos bajo condiciones justas).
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La inclusién exclusiva de productos que cumplen con altos estandares de bienestar animal refuerza
la identidad de la marca como un proveedor confiable y moralmente alineado con los valores del
cliente. La estrategia de surtido de productos debe ser mas restrictiva que la de un minorista general,
seleccionando solo aquellos articulos que el pet parent consideraria la mejor opcidn para su hijo

peludo.

La moralidad del consumo se manifiesta en la disposicion del pef parent a pagar un precio premium
por productos que garantizan la salud, la seguridad y el bienestar emocional de su mascota. El kit de
viaje al ser una solucién especializada se posiciona naturalmente en este segmento premium,
capitalizando la sensibilidad moral del consumidor. Los argumentos de venta no se centran en el
precio bajo, sino en la tranquilidad garantizada y la alta calidad de cada componente del kit, lo cual

satisface la obligacion moral del duefio.

La estrategia de precios debe reflejar el valor percibido de la conveniencia logistica mas la garantia
ética del producto. El segmento de mercado estd dispuesto a invertir en soluciones que demuestren

un compromiso tan profundo con el animal como el que siente el propio pet parent.

La comprension profunda del viaje de decision de compra de los millennial y gen z pet parents,
analizado por Silva (2023) es la base para la estrategia de e-commerce y marketing. Estas
generaciones no solo compran en linea, sino que utilizan multiples puntos de contacto digitales para

investigar, validar socialmente sus decisiones y buscar autenticidad de marca.

La plataforma online debe integrar resefias de usuarios, contenido generado por la comunidad de pet
parents y una fuerte presencia en redes sociales donde se discuten los desafios logisticos del viaje. El

tll

proceso de checkout'" debe ser movil-amigable y la comunicacion postventa altamente personalizada,

en linea con las expectativas de los consumidores nativos digitales.

La tecnologia no solo facilita la venta, sino que puede enriquecer el producto mismo, convirtiendo el
kit en una solucion inteligente de cuidado. La plataforma puede ofrecer un coédigo OR'? en el kit de
viaje que enlaza a un perfil digital de la mascota, accesible por el cuidador, que contiene informacion
esencial como el historial médico, las dosis de medicamentos y las rutinas diarias. Esta funcionalidad
digital afiade una capa de servicio y control al pet parent ausente, mitigando la ansiedad por la

separacion y validando el uso de una plataforma especializada.

La integracion de la tecnologia en el kit fisico lo transforma de una coleccion de productos a una

solucion de gestion de cuidados durante el viaje, diferenciandolo fundamentalmente de la oferta de

' Proceso final en el cual el cliente completa su compra en comercio electronico
12 .Cédigo de barras bidimensional que almacena datos, como enlaces o texto, y puede ser leido rdpidamente por un
dispositivo movil.
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los minoristas generalistas. El uso estratégico de la tecnologia consolida la posicion del proyecto

como el lider de su nicho especializado.

La propuesta de valor se construye sobre tres pilares interconectados que salen de la interpretacion
de los textos académicos de Alfaro (2020); Grauerholz (2025). La eficiencia logistica resuelve el
problema de la fragmentacion del mercado mediante la solucion unificada del kit de viaje, ahorrando
tiempo y reduciendo el riesgo de olvido. El compromiso ético/emocional valida la compra premium
al alinear los productos seleccionados con los valores morales del pet parent, vendiendo tranquilidad

en lugar de solo objetos.

La experiencia digital superior asegura la lealtad a largo plazo, a través de una UX'? intuitiva, la
automatizacion del modelo de suscripcion y el uso de contenidos que establecen autoridad y
confianza. El proyecto capitaliza una tendencia de consumo impulsada por las nuevas generaciones,
utilizando la tecnologia para crear un producto y un servicio que responde de manera holistica a una

necesidad compleja y emocionalmente cargada.

13 Sensacion general y las emociones de una persona al interactuar con un producto, sistema o servicio, enfocada en que
la interaccion sea ttil, usable y satisfactoria.
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Materiales y métodos a emplear para resolver el problema

Se emplea el analisis FODA para identificar las fortalezas y debilidades internas del proyecto frente
a las oportunidades y amenazas externas del mercado. Este método proporciona una vision completa
de los factores criticos de éxito y los riesgos principales al lanzamiento del e-commerce pet. La
eleccion de esta herramienta se justifica en la necesidad de comprender la posicion competitiva del

negocio al apalancar su base de clientes preexistente.

Las fortalezas internas se analizan para determinar como pueden ser utilizadas para capitalizar las
oportunidades externas. De igual manera, las debilidades y las amenazas guian la formulacion de
estrategias de mitigacion. El FODA es esencial para la alineacion estratégica del proyecto antes de la

ejecucion operativa.

Se utiliza el modelo de las cinco fuerzas de Porter para evaluar la intensidad de la competencia y el
atractivo a largo plazo del sector de productos pet especializados. Este marco se elige porque permite
descomponer las fuentes de la presion competitiva mas alla de los rivales directos (Pindyck, 2009).
Se evalua el poder de negociacion de proveedores, el poder de negociacion de los compradores, la

amenaza de nuevos entrantes y la amenaza de productos sustitutos.

El analisis de la rivalidad entre competidores existentes como son los marketplaces y minoristas es
crucial para justificar la estrategia de nicho y la propuesta de valor. Los resultados de Porter guian
directamente la definicion de la propuesta de valor tinica y el establecimiento de barreras de entrada

efectivas.

Se incorpora el andlisis PEST para evaluar el macroentorno externo que puede afectar la viabilidad
del negocio, siendo fundamental para un proyecto con alta exposicién al comercio exterior y al
entorno argentino. Este método se selecciona para anticipar los factores externos no controlables. El
analisis politico examina las regulaciones de importacion y el riesgo arancelario. El factor econdmico
cuantifica la amenaza de la inflacion y la devaluacion sobre los costos y los margenes. El factor
sociocultural confirma la oportunidad de la tendencia de humanizacion de mascotas. Finalmente, el
tecnologico verifica la disponibilidad de infraestructura digital para la integracion y el control de

stock.

En el ambito financiero se aplica la técnica del valor actual neto (VAN) para determinar la viabilidad
economica absoluta del negocio (Dumrauf, 2013). El VAN se calcula para descontar los flujos de
caja futuros proyectados a su valor presente, utilizando una tasa de descuento que representa el costo
de capital. La seleccion de esta herramienta es obligatoria, ya que mide la riqueza neta que la inversion
es capaz de generar por encima del rendimiento minimo requerido. Un VAN positivo indica de

manera inequivoca que el proyecto es financieramente aceptable, rentable y que crea valor para la
13



empresa. Este criterio se utiliza como la prueba principal de aceptabilidad del proyecto ante posibles

Inversores.

La tasa interna de retorno (TIR) se calcula como complemento al VAN para determinar la tasa de
descuento que iguala el valor actual de los flujos de caja futuros a cero. Se elige la TIR porque
proporciona una medida porcentual de la rentabilidad anualizada del proyecto, facilitando la
comparacion con el costo de capital. Una TIR significativamente alta respecto al costo de capital
demuestra la superioridad y atractivo de esta inversion frente a oportunidades alternativas. Este
indicador es fundamental para la toma de decisiones de inversion, ya que mide la eficiencia con la
que el proyecto utiliza el capital invertido. El resultado de la TIR valida la eficiencia del modelo de

negocio en la generacion de flujo de caja.

Se realiza el calculo del punto de equilibrio para determinar el volumen de ventas minimo necesario
para cubrir la totalidad de los costos fijos y variables. Este método se selecciona por su utilidad en la
gestion operativa y la minimizacion de riesgos de la fase de lanzamiento. El célculo permite establecer
un objetivo de ventas real a corto plazo y evaluar la sensibilidad del proyecto a los cambios en el
volumen. El resultado del bajo punto de equilibrio es crucial para demostrar la viabilidad estructural

del proyecto y la eficiencia de la estructura de costos.

Se utilizan las proyecciones de demanda basadas en el andlisis de las ventas historicas de la aplicacion
de hospedaje aprovechando el conocimiento interno del cliente y sus habitos. La eleccion de esta
fuente de datos se justifica por su precision y bajo costo, ya que se obtiene informacion de un mercado
cautivo. La segmentacion del mercado se realiza considerando variables demograficas, psicograficas
y, sobre todo, de comportamiento del consumidor, enfocandose en los pet parents que valoran la
conveniencia y la calidad (Barbosa, 2024). Esta metodologia es crucial para establecer la necesidad

real de inventario de seguridad y evitar quiebres de stock en los productos mas demandados.

Las necesidades especificas de los duefios que viajan se emplean como la materia prima para el disefio
del contenido de los kits de viaje. Se utiliza una metodologia generar kit con productos especificos
en tres niveles (Basico, Intermedio, Premium) para responder a los diferentes segmentos de
presupuesto. Esta eleccion metodoldgica resuelve directamente el problema de la fragmentacion de
la oferta, al garantizar que cada set es una solucion completa y probada. La politica de precios por
valor percibido se implementa para fijar un margen superior que justifique la conveniencia y el

conocimiento especializado detras de la seleccion de cada articulo.

Se implementa el método de manejo de inventario minimo/just-in-time (JIT) para los componentes
importados. Este método se selecciona para minimizar el capital inmovilizado en existencias y reducir

los costos de almacenamiento, algo vital para un e-commerce que busca maximizar la rentabilidad.
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La aplicacion rigurosa de JIT permite optimizar el flujo de efectivo y reduce el riesgo de

obsolescencia de inventario.

El ciclo de aprovisionamiento se gestiona bajo el método de tercerizacion logistica, estableciendo
alianzas con empresas de paqueteria confiables para la ultima milla. Esta decision se justifica por la
necesidad de mantener los costos operativos variables y evitar la inversion en activos fijos como
depositos y vehiculos durante la fase de crecimiento. Finalmente se utiliza un sistema de gestion de
inventario integrado con la plataforma de e-commerce pet para el control de stock en tiempo real.
Esta integracion tecnologica asegura la precision de las ventas y evita la venta de productos sin

existencia.
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Resolucion del problema

La ineficiencia del mercado se resuelve mediante la integracion de servicios y productos en una
estructura organizacional compacta y de bajo costo. El negocio opera como una nueva unidad de e-
commerce pet dentro de la empresa matriz permitiendo una reutilizacion de recursos tecnologicos y
humanos ya existentes. El equipo central se compone de la direccion del e-commerce pet encargada
de la estrategia global y la rentabilidad y el gerente de marketing digital especialista en el uso de la
base de datos de la aplicacion de hospedaje. Se prioriza la eficiencia operativa y la minimizacion de

costos fijos apoyandose en asesores externos para las areas legal y de comercio exterior.

La estructura aprovecha la sinergia de negocios donde el servicio de hospedaje impulsa la necesidad
de los kits de viaje y el e-commerce retroalimenta la experiencia del cliente. La resolucion del
problema se basa en eliminar la friccion de compra mediante un canal de venta confiable. La empresa
proporciona el soporte tecnoldgico necesario para integrar la funcionalidad de la tienda online
directamente en la aplicacion. La gestion de recursos se enfoca en la adquisicion de inventario y la

tercerizacion de la logistica de manera eficiente.

El problema de la oferta individual y desorganizada de productos se resuelve mediante el disefio de
kits de viaje especializados como producto central y bien definido. El producto se enfoca en articulos
esenciales que garantizan la comodidad, higiene y seguridad del animal durante su estadia fuera de
casa. La oferta se estructura en tres niveles (Pack basico, Pack intermedio, Pack premium) para
satisfacer las distintas necesidades y presupuestos, resolviendo asi la necesidad de equipamiento
integral del pet parent. Cada set esta disefiado para reflejar el estatus de las mascotas como miembros

de la familia (Grauerholz, 2025).

El disefio de la oferta se realiza a partir del know-how'* adquirido con la aplicacion de hospedaje de
mascotas lo que asegura que los kits contengan los elementos realmente necesarios para un cambio
de entorno. La solucion es practica y ademas de proveer los articulos ofrece la tranquilidad de no
olvidar nada critico. La politica de precios se establece bajo la metodologia del valor percibido'
justificando por la conveniencia, la especializacion y la garantia de una compra unificada y eficiente.

Este disefio de producto aborda directamente la ineficiencia de la compra separada.

El plan comercial se centra en impulsar las ventas mediante el apalancamiento de la base de usuarios

de la aplicacion de hospedaje de mascotas, considerada la principal fortaleza del proyecto. La

14 Es el conjunto de conocimientos, habilidades y experiencias practicas, a menudo confidenciales, que permiten
realizar una actividad o negocio de manera eficiente y exitosa.

15 Estrategia de fijacion de precios que se basa en la evaluacion subjetiva del cliente sobre los beneficios de un producto
o servicio en relacion con el precio que esta dispuesto a pagar.
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estrategia de marketing se basa en la integracion app Commerce'®, generando un Costo de adquisicion
de clientes nulo en el segmento inicial. Se establecen objetivos SMART, como aumentar el
conocimiento de la marca y lograr la recompra del 15% de los clientes en un plazo de 18 meses. Estas

metas miden el éxito de la estrategia de nicho y la conversion de clientes ya fidelizados.

Los canales de venta adoptan una estrategia digital enfocada utilizando la tienda online propia como
canal principal y la aplicacion de hospedaje como canal de cross-selling directo. Se complementa con
publicidad digital segmentada y la posible inclusion en marketplaces para ganar visibilidad. El e-
commerce pet se posiciona como la opcion ideal para el pet parent que busca soluciones rapidas y
especializadas. La ejecucion del plan capitaliza la confianza de la marca para mitigar la alta

competencia del sector.

El plan de produccién se enfoca en la gestion eficiente del flujo de productos mediante el
aprovisionamiento, control y ensamblaje simple. Se implementa un manejo de inventario
minimo/just-in-time para los componentes importados, reduciendo el riesgo de capital inmovilizado.
El proceso interno se centra en el armado de kits como una fase inicial de packaging y agrupamiento
de productos terminados. La gestion logistica se resuelve con la tercerizacion de la Gltima milla a un

operador de paqueteria confiable y la ubicacion estratégica del centro de operaciones en el AMBA.

El plan asegura la capacidad para atender el volumen de ventas proyectado, manteniendo una répida
velocidad de respuesta al cliente. La tercerizacion del envio garantiza tiempos de entrega claros y
ofrece un sistema de seguimiento en tiempo real que es esencial para la experiencia del cliente
(Alfaro, 2020). La tercerizacion permite sostener un crecimiento escalable sin la necesidad de realizar

grandes inversiones iniciales en infraestructura de depoésito y distribucion.

El plan financiero confirma la factibilidad econémica del proyecto proyectando ingresos escalables
desde ARS 11 millones en el primer afio hasta ARS 156 millones en el tercer afio. La evaluacion de
la rentabilidad da con una tasa interna de retorno del 147% y un retorno sobre la inversion del 52%
en el primer ejercicio. Con respecto al punto de equilibrio se alcanza con la venta de 60 kits
combinados por mes cuyo volumen es alcanzable dada la base de clientes. El capital inicial de ARS
20 millones se asigna en su totalidad a la adquisicion de inventario para maximizar la capacidad de

stock y venta.

La evaluacion de riesgos identifica como principal desafio la inestabilidad macroecondémica argentina

que impacta en el costo de importacion y el poder adquisitivo (Becker, 2008). La mitigacion se logra

16 Canal de comercio electronico que utiliza una aplicacién movil nativa (instalada en el smartphone) para permitir a los
clientes navegar, comprar y gestionar sus pedidos, ofreciendo una experiencia de compra optimizada, personalizada y
fluida.
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con la estrategia de valor agregado del producto y el control de OPEX!” ajustado. La oferta a

inversores se justifica proponiendo participacion accionaria o deuda convertible.

Se analiza el entorno politico para identificar los marcos regulatorios que impactan directamente en
las operaciones del e-commerce pet. Las regulaciones de comercio exterior, incluyendo las licencias
y los aranceles de importacion, son cruciales para la estructura de costos. Se monitorean los posibles
cambios en la normativa fiscal y las regulaciones de defensa al consumidor para el comercio

electronico.

El entorno econdémico se evalia como un factor de alto riesgo debido a la inestabilidad
macroecondémica de Argentina. La inflacion y la devaluacion impactan fuertemente en el costo de
adquisicion de productos importados y en la fijacion de precios al consumidor. La recesion econdmica
es una amenaza que puede reducir el poder de compra de los pet parents en productos no esenciales,
afectando el volumen de ventas. La estrategia de precios es flexible y utiliza un tipo de cambio interno

de referencia para mitigar estos riesgos.

El factor sociocultural se revela como la principal oportunidad del proyecto impulsado por la
tendencia del pet parent y la humanizacion de las mascotas. Esta evolucion social documentada por
Grauerholz (2025) garantiza una demanda creciente de productos que prioricen el bienestar animal.
El aumento de la conciencia sobre la tenencia responsable valida la propuesta de valor de los kits de
viaje. El e-commerce pet se alinea con la expectativa de soluciones que reflejen el estatus de miembro

de la familia de la mascota.

El analisis tecnologico confirma la viabilidad y eficiencia del modelo de negocio digital basado en la
integracion de plataformas ya existentes. La infraestructura tecnoldgica permite la integracion de la
tienda online directamente en la aplicacion de hospedaje de mascotas, reduciendo la friccion en la
compra. Se utiliza un sistema de gestion de inventario que facilita el control de stock y la trazabilidad
de los pedidos en tiempo real. La ejecucion del marketing se apoya en el analisis de datos de la

aplicacion para segmentar y personalizar las ofertas.

A continuacion, se presenta el diagrama PEST, una herramienta fundamental para la comprension del
entorno macroeconomico y estratégico del proyecto de e-commerce pet. En este grafico se visualiza
el resumen conciso del contenido analizado en las secciones anteriores, agrupando los factores
externos que ejercen influencia directa sobre la viabilidad del negocio. El diagrama sintetiza los

aspectos politicos, econdmicos, socioculturales y tecnoldgicos relevantes. Su inclusion facilita la

17 Acrénimo de Operating Expenses, que se traduce al espafiol como Gastos Operativos o Gastos de Explotacion

18



comprension de como las tendencias y presiones externas impactan las decisiones de gestion y las

proyecciones financieras del emprendimiento.

El diagrama PEST cumple la funcién de visibilizar la informaciéon del entorno, convirtiendo los
riesgos y oportunidades en un formato de facil lectura e interpretacion. Se destaca la vulnerabilidad
economica argentina y la oportunidad sociocultural impulsada por la tendencia del pet parent. La
herramienta permite una evaluacion rapida de los desafios criticos y las ventajas principales del

modelo.

Factores Politicos
Monitoreo de regulaciones de comercio exterior (aranceles,
licencias de importacion). Inestabilidad del marco legal y
fiscal argentino. Riesgo de cambios repentinos en las politicas

aduaneras.

Factores Economicos
Alta vulnerabilidad macroeconoémica (inflacion, devaluacion).
Impacto directo en el costo de aprovisionamiento de productos
importados. Riesgo de reduccion del poder adquisitivo del
consumidor en productos no esenciales. Necesidad de una

politica de precios flexible y agil.

Factores Socioculturales
Fuerte tendencia de "Pet Parent" y humanizacion de las
mascotas. Aumento de la conciencia sobre el bienestar animal
y la tenencia responsable. Confianza alta en marcas que

priorizan el cuidado animal.

Factores Tecnologicos
Eficiencia del modelo por la integracion a la plataforma de la
aplicacion de hospedaje. Uso de infraestructura digital
existente. Analisis de datos de la aplicacion para segmentacion

precisa del marketing.

Figura 1: andlisis PEST
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La principal fortaleza es la existencia de una base de clientes objetivo de mas de 200.000 usuarios
activos de la aplicacion de hospedaje. Esta base garantiza un costo de adquisicion de clientes
practicamente nulo en el segmento inicial, siendo una ventaja competitiva. El proyecto cuenta con el
respaldo tecnoldgico y la experiencia de la empresa matriz en la gestion de plataformas digitales de
alto volumen transaccional. La propuesta de valor unica de los kits de viaje especificos resuelve una

necesidad no atendida, diferencidndose de las ofertas genéricas e individuales.

La oportunidad principal reside en el crecimiento sostenido del mercado de mascotas en Argentina y
la clara tendencia de expansion a Latinoamérica. El uso de la aplicacion de hospedaje como canal de
cross-selling representa una oportunidad de monetizacion directa del servicio principal. El mercado

ofrece una brecha de nicho que no ha sido explotada por los grandes marketplaces.

Una debilidad identificada es la dependencia de proveedores internacionales para la mayoria de los
componentes de los kits de viaje. Esta dependencia expone al e-commerce pet a los riesgos de la
cadena de suministro global y a las fluctuaciones del tipo de cambio. Otra debilidad es la falta de
infraestructura logistica propia lo que exige la tercerizacion de la Gltima milla introduciendo un costo
variable. El negocio es una unidad nueva lo que requiere un esfuerzo inicial para ganar

reconocimiento de marca fuera de la aplicacion principal.

La principal amenaza es la competencia de los marketplaces especializados que tienen mayor poder
de negociacion. Existe el riesgo de que estos competidores lancen ofertas mas agresivas o copien
répidamente la estrategia de kits especializados. La inestabilidad econdmica argentina se mantiene
como una amenaza constante que puede contraer la demanda y elevar los costos. Los cambios en las
regulaciones de importacion representan una amenaza externa que puede generar barreras

arancelarias inesperadas.
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FORTALEZAS

Base de clientes de la app
Costo de adquisicion de
clientes cero

Propuesta de valor unica

DEBILIDADES

Dependencia con proveedores
Unidad de negocio nueva

AMENAZAS

Competencia Marketplaces
grandes

Inestabilidad macroeconomica
(Argentina)

Cambios en regulaciones de
importacion

Falta infraestructura logistica

Figura 2: andlisis FODA

La tasa interna de retorno se calcula como el método principal para demostrar la rentabilidad
anualizada esperada del proyecto, proporcionando una medida de la eficiencia del capital. El
resultado obtenido del 147% indica que el proyecto es extraordinariamente atractivo y supera con
creces el costo de capital de la empresa. Este indicador valida la eficiencia del modelo de negocio en

la generacion de flujo de caja positivo desde el inicio de la operacion.

Una TIR tan elevada mitiga el riesgo percibido por los inversores y confirma la conveniencia
financiera de asignar el capital al proyecto. Este valor demuestra que el rendimiento del proyecto es

superior a cualquier tasa de corte razonable.

El retorno sobre la inversion se proyecta en un 52% para el primer afio de operacion, lo que cuantifica
el beneficio neto esperado en relacion con la inversion inicial. Este dato demuestra la rapidez con la
que el proyecto genera valor para el capital invertido. El elevado porcentaje de ROI se explica
principalmente por la reduccion del gasto en adquisicion de clientes, al utilizar la base de usuarios de
la aplicacion de hospedaje. Este indicador confirma que la estrategia de apalancamiento de recursos
es efectiva y altamente rentable. EI ROI subraya la eficiencia con la que se utilizan los fondos para

generar ganancias en el corto plazo.
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El valor actual neto se calcula para determinar el valor presente de los flujos de caja futuros
descontados a una tasa especifica, proporcionando la riqueza neta generada. El célculo del VAN
arroja un resultado positivo significativo, lo que indica que el proyecto genera una riqueza superior
al rendimiento minimo exigido. Un VAN positivo confirma que la inversion es financieramente
aceptable y que el proyecto es viable bajo las condiciones de riesgo establecidas. Esta métrica es

fundamental, ya que mide el valor agregado del proyecto en términos absolutos (Dumrauf, 2013).

Analisis de rentabilidad 2025 2026 2027
Beneficio Neto ARS 11.622.178,75 | ARS 44.096.942,19 | ARS 156.709.426,16
Margen Neto 20,73% 21,24% 21,41%
ROI 51,83% 53,10% 53,53%
VAN ARS 9.153.152,76

Tabla 1: andlisis de rentabilidad

La principal ventaja de obtener un VAN positivo radica en la confirmacion de la creacion de valor
econdmico para la empresa y los inversores. Este resultado asegura que la tasa interna de rentabilidad
del proyecto es mayor que el costo de oportunidad del capital. Un VAN favorable permite la
comparacion objetiva con otros proyectos alternativos de inversion para la toma de decisiones
estratégicas. El valor positivo proporciona un margen de seguridad frente a posibles variaciones

negativas de los flujos de caja proyectados, aumentando la robustez del analisis.

El célculo del punto de equilibrio es esencial para la gestion operativa, estableciéndose en solo 60
kits combinados por mes. Este bajo volumen de ventas requerido para cubrir los costos fijos y
variables confirma la viabilidad operativa del e-commerce pet. El punto de equilibrio se alcanza
rapidamente debido a la estructura de costos ajustada y el enfoque en la venta a clientes preexistentes.
Este resultado minimiza el riesgo de pérdidas operacionales en la fase de lanzamiento, garantizando

la sostenibilidad financiera temprana.
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Conclusiones

Se concluye que el desarrollo innovativo del e-commerce pet logra cumplir con los objetivos
estratégicos y financieros planteados en el trabajo final integrador. El proyecto confirma la hipotesis
de que la integracion app commerce genera una unidad de negocio de alta rentabilidad con un costo
de adquisicion de clientes minimo. La factibilidad financiera se confirma con una tasa interna de
retorno del 147% y un retorno sobre la inversion del 52% en el primer afo, superando la inversion
inicial. Estos resultados demuestran la eficacia del disefio de la solucion y la correcta planificacion

de los flujos de caja.

La solucion resuelve el objetivo de disefiar una estrategia de e-commerce integrada al canal de
hospedaje eliminando la ineficiencia de la compra fragmentada. El punto de equilibrio bajo de 60 kits
combinados mensuales garantiza la recuperacion de la inversion al finalizar el segundo afio. La
definicion de la oferta en tres niveles de kits de viaje cumple el objetivo de cubrir las necesidades
alineandose con la demanda de productos especificos para el bienestar animal. El e-commerce pet no
solo resuelve el problema logistico de los pet parents, sino que también capitaliza la tendencia

sociocultural de humanizacion de las mascotas.

La evaluacion general confirma que la metodologia de desarrollo innovativo fue eficaz y el analisis
de mercado con la proyeccion financiera también. El uso del andlisis de entorno y la evaluacion
financiera para anclar la decision de negocio en datos objetivos fue muy importante. La aplicacion
del andlisis sociocultural demostré ser el factor clave de la oportunidad al confirmar que el publico
comprador esta dispuesto a pagar por la conveniencia y la calidad de los kits. La logistica basada en
la tercerizacion y la ubicacion estratégica en el AMBA es acertada ya que minimiza los costos fijos

y permite la escalabilidad inmediata sin grandes inversiones de capital.

Los objetivos SMART jugaron un rol crucial al enfocar los recursos de marketing en el cross-selling
y la fidelizacion del cliente. Este enfoque dirigido asegura que el esfuerzo comercial se concentrara
en la base de usuarios de mayor calidad maximizando la conversion. El disefio de los tres kits se
destaca transformando el producto genérico en una solucion de valor agregado que simplifica la
gestion de la compra al cliente. La estructura organizacional compacta con tecnologia existente de la
empresa matriz es el modelo mas eficiente para el lanzamiento logrando un retorno sobre la inversion

de capital humano y monetario.

La solucidn si bien es viable, presenta limitaciones y riesgos estructurales que deben ser gestionados.
El principal limite de la solucion es su dependencia directa del éxito continuado de la aplicacion de
hospedaje de mascotas, ya que el bajo CAC es su motor. Una caida en la base de usuarios de la

aplicacion reduciria la ventaja competitiva del e-commerce pet.
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El riesgo estructural més significativo es la exposicidon a la macroeconomia argentina, incluyendo la
devaluacion y la inflacion. Estos factores pueden generar problemas en los margenes de ganancia y
requerir ajustes constantes en la politica de precios para mantener la rentabilidad proyectada. La
solucion no esta exenta de la amenaza de copia rapida por parte de competidores con mayor capital

que podrian lanzar kits similares y eliminar el factor de diferenciacion del producto.

El e-commerce pet se consolida como un proyecto de desarrollo innovativo no por inventar un nuevo
producto sino por innovar en el modelo de negocio y la relacion de valor con el cliente. El valor real

del proyecto esta en la capacidad de transformar una necesidad en una solucidon conveniente.

La proyeccion de crecimiento es grande con un claro potencial de escalabilidad regional. Una vez
consolidado el modelo en AMBA, replicar en todo el territorio argentino para luego escalar la
estrategia de e-commerce en otros mercados de Latinoamérica con una alta adopcion del mundo de

mascotas.
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