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ABSTRACT

El presente trabajo expone el plan de modelo de negocio propuesto para
MI APP, una aplicacién de aplicaciones.

Con el objetivo de llevar a cabo un ejercicio integral de evaluacién de
viabilidad de la idea fuerza asociada al modelo de negocio propuesto que
pusieran en practica lo aprendido, se revisaron todas las herramientas vy
conocimientos que formaron parte del cursado de la maestria.

En el proceso de elaboracion, se relevé informacion estadistica y estudios
de mercado disponibles sobre poblacion objetivo, tamafio y potencialidad de
mercado y se realizé un estudio de campo que permitié conocer la aceptacion
del producto, a través de una encuesta que se aplico en octubre y noviembre
2019. Para los aspectos técnicos propios del producto, se consultdé a
profesionales de Tl quienes colaboraron para determinar los requerimientos de
tecnologia y sistemas asociados al proyecto, con quienes también se evaluo el
estado de avance de la tecnologia, las tendencias y perspectivas, sobre cada
uno de los elementos innovadores planteados en Ml APP.

Como resultado del plan de trabajo, tuvo lugar la revision metodolégica y
ejecucion practica del plan de negocios de MI APP hasta la planificacién
financiera, lo que posibilitd su evaluaciéon a partir de indicadores objetivos, que
facilitaron la toma de decisiones.

A modo de conclusion se puede decir que la ejecucidon de un proceso formal
permite eliminar la subjetividad o enamoramiento con ideas (en el caso de start
up) o practicas (empresas existentes), siendo el camino que se propone llevar a
cabo para cualquier iniciativa o idea de negocio como la expuesta en presente

trabajo.
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INTRODUCCION

El presente documento tiene por objetivo presentar el modelo de negocio
de MI APP, una aplicacion de aplicaciones que busca facilitar la actividad que
realiza el usuario con las distintas aplicaciones, consolidando la actividad del
usuario en una sola app.

El trabajo consta de seis capitulos. El primero presenta el marco tedrico del
tema, recogiendo las definiciones de los topicos que se abordan lo largo del
trabajo, a saber: qué es un modelo de negocio tomando los términos y conceptos
introducidos por los referentes en la materia, cuales son sus componentes
principales, a qué se denomina innovacion en modelos de negocio. En este
capitulo también se introduce el concepto de patrén de modelo de negocio, como
forma de racionalizar y facilitar la configuracién de los mismos dando lugar a
disefios acordes al producto o servicio bajo analisis.

En el capitulo dos se presenta el producto y la empresa, informando sus
caracteristicas, funcionalidades y propuesta de valor.

En el siguiente capitulo, se realiza un resumen sobre tendencias del
mercado y consumo, recogiendo estadisticas de distintos estudios de mercado,
paginas y publicaciones, todos los cuales permiten caracterizar el sector donde
se insertara Ml APP y el mercado objetivo al cual nos dirigimos. Ademas, se hace
un resumen de los principales resultados del trabajo de campo realizado,
completando el apartado con la presentacion del FODA.

En el capitulo cuarto se presenta la organizacion y operacion de Ml APP,
alcanzando los aspectos técnicos, los procesos, la administracion y la operacién.
En el quinto capitulo se exponen los objetivos de marketing, el plan de
comunicacion y el ejercicio de estimacién de demanda, a partir de la informacién

relevada y los supuestos adoptados.

En el capitulo seis, se realiza la exposicidn cuantitativa del negocio
propuesto, recogiendo informacién de apartados previos y que tienen un impacto
monetario en la empresa. La proyeccion abarca dos afios por la naturaleza y
caracteristicas del negocio bajo evaluacién.

El trabajo finaliza con una conclusion, apreciaciones y consideraciones a
partir de los resultados expuestos, dejando la inquietud para trabajar sobre el

desarrollo, la registracion de la idea y otros.



En anexos se incluye material complementario que fueron utilizados para
la elaboracién del trabajo y comprende: datos estadisticos, informacion
cuantitativa detallada sobre la operacion y el formulario de encuesta con sus

resultados.

Definicion de objetivos del trabajo

Objetivo general:

Recorrer y poner en practica todas las herramientas aprendidas en el
proceso de la maestria, a través del desarrollo de un trabajo integral que permita
evaluar la viabilidad de una idea de modelo de negocio identificando y
recogiendo toda la informacion e indicadores requeridos para su analisis y
evaluacion.

Objetivos particulares:

e Probar las hipotesis o supuestos de trabajo a partir de informacion estadistica
y datos complementarios provenientes de estudios de mercado y encuestas
publicados en medios de informacion.

e Realizar un trabajo de relevamiento de campo que permita identificar
oportunidades y dificultades relacionadas a la idea de negocio.

e Disenar una propuesta de plan de negocio de implementacion gradual o por
etapas, que permita alcanzar todas las posibilidades planteadas en la idea de

negocio.

Antecedentes y justificacion del trabajo

El consumo de aplicaciones viene creciendo en la Argentina y en el mundo,
alcanzando cada vez mas ambitos de la vida, tanto de los individuos como de
las organizaciones. Si bien en el caso de las personas, la edad, el nivel
socioeconomico, las preferencias y actividades son algunos de los elementos
que determinan qué aplicacion usar y en el caso de las empresas tienen mas
que ver con el sector, producto-servicio que ofrecen y los canales de
comunicacién utilizados; se identifican tres impulsores generales en esta
tendencia, a saber: la transformacién digital que abarca todos los sectores
econdémicos y ambitos de desarrollo de la sociedad, la generalizacion en el uso
del smartphone y la cada vez mas amplia cobertura de internet. Segun un estudio

de Ignis Media Agency realizado en el afio 2018, en promedio, los usuarios de
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celular tienen cerca de 20 apps instaladas en sus dispositivos, siendo el
smartphone el dispositivo utilizado (el 87% de los argentinos accede a internet a
través de un smartphone) el cual se utiliza para comunicarse, para trabajar,
entretenerse, informarse y hacer compras entre otros.

El sector de desarrollo de las apps esta en auge, siendo el de mayor
crecimiento en la industria de desarrollo de software, generando nuevos
artefactos que permiten hacer las tareas de las personas y organizaciones de
manera mas facil y econémica.

En este marco, con cada vez mas aplicaciones, un consumo promedio por
persona en crecimiento que van abarcando nuevas actividades y ambitos de la
vida diaria y siendo los dispositivos méviles el principal medio para su uso, la app
de apps aparece como una oportunidad que favorecera el uso de aplicaciones,
ampliando los ambitos de utilizacion en algunos segmentos.

El plan que se propone pretende demostrar como un analisis minucioso y
metodoldgico de una aparente necesidad permite desarrollar y concretar una
idea de negocio que resulte viable y sostenible, contemplando todos los
participantes del ecosistema en el cual esta inserto el proyecto.

El analisis de contexto, del mercado, el estudio de uso y habitos de la
poblacién asi como la revisién del estado de desarrollo de la tecnologia en la
materia, se realizaron tomando datos, estadisticas y estudios previos a la
pandemia que atraviesa el mundo. Es decir, no se contempla el impacto del
COVID-19, que por sus caracteristicas y la naturaleza del producto objeto del
proyecto, constituye en factor externo que acelera los impulsores mencionados
en el primer parrafo. El aislamiento obligatorio llevé a que los emprendedores,
profesionales de distintos ambitos y empresarios, idearan los medios necesarios
para que la poblacion pueda acceder a todos los bienes y servicios sin salir de
su casa, lo que dio lugar a centenares de aplicaciones (apps) que permiten a los
consumidores y comerciantes realizar todo tipo de actividad y operacién con un
par de clicks desde el celular en su lugar de residencia. En este sentido aceler6
la transformacion digital de las empresas e intensifico el uso de medios digitales,
aprendiendo la poblacién en general a desenvolverse en un entorno virtual, con
una mayor cantidad de personas utilizando el internet en su vida cotidiana. De
hecho practicamente todo el mundo ha comprado online, ha teletrabajado o ha

realizado una videoconferencia con amigos.

10



CAPITULO I: MARCO CONCEPTUAL

Contemplando el tema objeto del trabajo abordaremos inicialmente los dos
conceptos clave sobre los cuales se basa el desarrollo, a saber: modelo de
negocio e innovacion en modelos de negocio, sumando a continuacion los
elementos comprendidos en los mismos.

Respecto a los conceptos técnicos que utilicen a lo largo del desarrollo,
propio del producto objeto del trabajo, se definiran en apartado que se menciona

el mismo y/o en glosario de términos incluido al final del trabajo.

1.1 Definicion de Modelo de Negocio

El término modelo de negocio fue utilizado por primera por Peter Ducker en
el afio 1954 y aparecié en un articulo académico de Bellman a los tres afos
siguientes, 1957. Sin embargo, la difusion de esta expresion tiene lugar hacia los
anos 90, cuando se inicia la discusion acerca de los modelos de negocio en los
ambitos académicos y de los negocios y, adquiere cada vez mas interés en el
mundo empresarial, con la aparicién de nuevas tecnologias, las cuales surgen
de una idea-necesidad y para poder ponerse en valor requieren de un plan y
modelo que los defina.

En la revisidn realizada entre los autores mas reconocidos en la tematica y
también recogida por distintos sitios web, se encuentra en comun el concepto de
modelo de negocio como la descripcidon de la manera en que una organizacion
crea, captura o entrega valor, pudiendo ser éste econdmico o social, que también
puede expresarse como el entender lo que quieren los clientes, cédmo lo quieren
y cuanto estan dispuestos a pagar por ello. Sin embargo, cada autor incorpora
elementos adicionales o profundiza sobre alguno de éstos, generando una vision
particular sobre el concepto o bien sobre el elemento incorporado. A continuacion
se exponen algunos, en el orden cronoldgico en que se fueron publicando.

Segun Timmers (1998), “Un modelo de negocio es una arquitectura
de productos, servicios y flujos de informacion incluyendo una descripcion de
varios actores del negocio y sus roles, una descripcién de los beneficios
potenciales de diferentes actores del negocio y la descripcion de las fuentes de
ingreso”.

Para Adrian Slywotzky (1999), “Un modelo de negocio es la totalidad de la
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forma en que una empresa selecciona a sus clientes, define y diferencia su
oferta, define las tareas que desempefara y aquellas que se externalizaran,
configura sus recursos, va al mercado, crea utilidad para los clientes y capta
beneficios”.

Al afio siguiente, Linder y Cantrell (2000) lo explican como “La légica central
de la organizacion para crear valor. El modelo de negocios para una empresa
orientada a los beneficios explica como ésta hace dinero”.

En 2001, Chesbrough y Rosenbloom definen el modelo de negocio de
forma mas detallada, estableciendo tareas a llevar a cabo: “Un modelo de
negocio consiste en articular la proposicion de valor; identificar un segmento de
mercado; definir la estructura de la cadena de valor; estimar la estructura de
costes y el potencial de beneficios; describir la posicion de la empresa en la red
de valor y formular la estrategia competitiva”.

Segun Joan Magretta (2002), un modelo de negocios es como una historia
y para que sea buena debe superar dos tests. El primero es un test de narrativa,
es decir, que la historia tenga sentido, y el segundo es el test de los numeros, es
decir, que la historia genere utilidad.

Para Rajala y Westerlund (2005), “La manera de crear valor para los
clientes y la manera en que el negocio convierte, las oportunidades de mercado
en beneficio a través de grupos de actores, actividades y colaboraciones”.

Este mismo afio, Osterwalder, Pigneur y Tucci definieron modelo de
negocio como una herramienta conceptual, un diagrama que permitira la
posterior ejecucion del proyecto, “légica del negocio de un modelo especifico”.
Y, en el caso de Zimmermen, lo precisa como un resumen escrito de la propuesta
del negocio, sus detalles financieros y operacionales, sus oportunidades y
estrategias de marketing y las habilidades de sus administradores, siendo un
elemento que no tiene sustitutos y el mapa para las acciones a llevar a cabo.

Segun Anderson (2006), “Los modelos de negocios se crean con el fin de
dejar claro quiénes son los actores empresariales que se encuentran en un caso
de negocio y cdmo son sus relaciones explicitas. Las relaciones en un modelo
de negocio se formulan en términos de valores intercambiados entre los actores”.

Johnson, Christensen (2008), “Los modelos de negocio se componen de
cuatro elementos entrelazados que, en su conjunto, crean y entregan valor. Se

trata de la propuesta de crear valor para el cliente, la formulaciéon de beneficios,
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recursos y procesos clave”.

En 2010, Casadesus- Masanell y Ricart escriben “Un modelo de negocio
consiste en un conjunto de elecciones y un conjunto de consecuencias derivados
de dichas elecciones. Hay tres tipos de elecciones: politicas, recursos, y la
gestion de activos. Las consecuencias pueden ser clasificadas como flexibles o
rigidas”.

Para George y Bock (2011), “Un modelo de negocio es una estructura
transactiva, segun la cual el comportamiento de la empresa esta en funcion de
las caracteristicas de su respectivo modelo”.

Mas tarde, Osterwalder y Pigneur (2012) publican la definicion “Un modelo
de negocio describe las bases de cdmo una organizacién crea, proporciona y
captura valor”, que complementaron con un esquema de representacion
denominado Modelo Canvas o Lienzo, herramienta que en nueve modulos cubre
las cuatro areas principales de un negocio: clientes, oferta, infraestructura y
viabilidad econdmica. Los nueve bloques que describe son: segmentos de
clientes, propuesta de valor, canales de distribucion, relacién con los clientes,
recursos clave, actividades clave, socios clave, fuentes de ingresos y estructura

de costes. Ver figura a continuacion

. f/
;'-l—b

Relaciones con clientes

j]ji‘*

Actividades
Socios Segmentos
,:’jﬂ —— de clientes
. :‘;}’ de valor
Recursos
,’;."5 l Estructura de costos || Fuente de ingresos el i

El denominado lienzo se transformé en una herramienta muy utilizada,

abarcando cada vez mas ambitos de aplicacion porque facilita la formulacion e
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implementacion de la estrategia, vinculando las elecciones de la direccion con

sus respectivas consecuencias.

1.1.1 Componentes del Modelo de Negocio

Son los nueve expuestos en figura de lienzo, los que se enuncian a
continuacion: 1) Segmentos de mercado, 2) Propuestas de valor, 3) Canales, 4)
Relaciones con clientes, 5) Fuentes de ingresos, 6) Recursos clave, 7)

Actividades clave, 8) Asociaciones clave y 9) Estructura de costos.

1.1.1.1 Segmentos de mercado

Un segmento de mercado consiste de un grupo de clientes que comparten
un conjunto similar de necesidades y deseos. La determinacién e identificacion
de segmentos se realiza en base a dos grupos de variables, descriptivas o
conductuales. Las variables descriptivas comprenden geografia, demografia y
caracteristicas psicograficas. Por su parte las variables conductales toman en
consideracion las respuestas del consumidor a los beneficios, ocasiones de uso,
marca. Se puede decir que los clientes pertenecen a segmentos distintos si
requieren tratamiento diferencial en cuando a canal, relacion, oferta de producto
o bien presenta distinta disposicion a pagar o rentabilidad. Algunos ejemplos de
segmento son los mercados de masas, que abarca el publico en general; nicho
de mercado, que alcanza grupos especificos y especializados; mercado
segmentado, el cual abarca varios grupos con necesidades y problemas
ligeramente diferentes; mercado diversificado donde los grupos no estan
relacionados y los problemas y necesidades de los mismos son muy diferentes.
Por ultimo los mercados multilaterales son segmentos (dos o mas) necesarios

para que el modelo funcione pero independientes entre si.

1.1.1.2 Propuesta de valor

El concepto fue difundido por Porter (1985) inicialmente bajo Ila
denominacién “cadena de valor” que estaba asociado a los pasos seguir dentro
del negocio y, posteriormente, adopta la concepcion actual. Kotler (2005) la
define como el conjunto de beneficios que una empresa promete entregar, es la
razdn convincente por la cual el mercado meta deberia adquirir el producto. En

2007 Metzgel y Donaire exponen que se trata de la mezcla unica de productos,
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beneficios y valores agregados que la empresa ofrece a sus clientes debiendo
contar con las siguientes caracteristicas
¢ Reflejar funcionalidad, oportunidad, calidad o precio que atrae a los
clientes.
¢ Incluir informacion importante para los clientes
e Comunicar lo que hace mejor

e Ser simple y facilmente comprensible

Osterwalder y Pigneur lo definen como el conjunto de elementos que
satisfacen los requisitos del segmento de mercado elegido, pudiendo ser valores
cuantitativos o cualitativos entre los que se pueden mencionar, la novedad, el
rendimiento, la personalizacion, el disefio, el precio, la reduccidén de riesgos, la

accesibilidad y la comodidad.

1.1.1.3 Canales

Se entiende por canales al modo en que la empresa se comunica con los
clientes para llegar a ellos y entregarles la propuesta de valor. Los canales,
propios o de los socios comerciales, se utilizan en cinco fases de relacion con el
cliente: informacion, cuando damos a conocer el producto; evaluacion, cuando
se proporciona informaciéon que permita la evaluacion del cliente; compra;
entrega y posventa. Es fundamental poder disefiar la combinacion de canales
adecuada para abordar al cliente, que los mismos estén integrados para que el

cliente tenga una experiencia extraordinaria.

1.1.1.4 Relaciones

Hacen referencia al vinculo que se establece entre los clientes y la
empresa-producto que adoptan la forma de personal (asistencia personal,
asistencia personal exclusiva), automatizada (servicios automaticos) o bien otros
(autoservicio, comunidades, creacién colectiva), todas basadas en fundamentos

de captacion, fidelizacién o estimulacion de venta.

1.1.1.5 Fuentes de ingresos

Constituyen la arteria del modelo de negocio, las cuales se determinan

identificando el valor que esta dispuesto a pagar el cliente asi como también
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otros participantes del modelo de negocio, pudiendo existir una o varias fuentes
de ingresos. Las fuentes comunmente utilizadas son las siguientes:

¢ Venta de activo: se asocia al traspaso de la propiedad sobre un activo.

e Cuota por uso: se basa en el uso de un servicio, siendo mayor cuanto

mayor es el nivel de uso.

e Cuota por suscripcion: se corresponde al pago por un servicio
ininterrumpido. Ejemplos de esto es la cuota de gimnasio o club.

e Préstamo o leasing o alquiler: el ingreso se genera por la concesion
temporal del derecho exclusivo a utilizar un activo determinado.

e Concesiéon de licencias: es la autorizacién para utilizar una propiedad
intelectual a cambio de un pago, denominado licencia. Es frecuente el uso
en las industrias tecnolégicas y de multimedia donde los autores conservan
el derecho de propiedad otorgando la explotacion a terceros.

e Gastos de corretaje o comision: estos ingresos estan asociados a los
servicios de intermediacién en la contratacion de un servicio o adquisicién
de un bien, comunmente utilizado en la compra-venta de inmuebles y
servicios de pago.

o Publicidad: pagos pautados por servicios de publicidad de productos,

servicios y/o marca.

1.1.1.6 Recursos clave

Se trata de los recursos fisicos, econdmicos, intelectuales o humanos
necesarios para llevar a cabo el proceso de negocio.

Los recursos fisicos comprenden los activos fisicos como instalaciones,
maquinas, muebles cuyo requerimiento y magnitud depende del tipo de industria.

Los recursos intelectuales involucran marcas, informacion, derechos de
autor y bases de datos de clientes, todos los cuales son dificiles de desarrollar y
son cada vez mas importantes.

Respecto a los recursos humanos son requeridos en todas las
organizaciones y modelos de negocio, con distinta intensidad.

Por ultimo, los recursos econémicos constituyen el elemento base para la

contratacion y adquisicion del resto de los requeridos para la operacion.
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1.1.1.7 Actividades clave

Son las acciones requeridas para que funcione el modelo de negocio.
Incluye producciodn, resolucién de problemas o gestion y, en negocios soportados

por plataformas, el desarrollo, mantenimiento y gestion de la plataforma.

1.1.1.8 Asociaciones clave

Contempla las alianzas realizadas para optimizar el modelo de negocio,
reducir riesgos y adquirir recursos. Los cuatro tipos comunmente utilizadas son
las alianzas estratégicas, coopeticion, joint ventures y relaciones cliente-

proveedor.

1.1.1.9 Estructura de costes

Comprende todos los costos asociados al modelo de negocio y su
operacion, distinguiendo dos estructuras diferenciadas, las estructuras de costes
segun costes y las estructuras de costes segun valores. En las estructuras
basadas en costes el objetivo es reducir los costos lo maximo posible. En tanto
que en las estructuras fundamentadas en valor, el foco se encuentra en la

creacion de valor.

1.2 Innovacién en Modelos de Negocio

La innovacién en los modelos de negocio aparece como respuesta ante los
cambios del entorno, las nuevas tecnologias, las necesidades de los
consumidores, el desarrollo de nuevos mercados y/o la crisis u obsolescencia
del modelo vigente, todos elementos que hacen cuestionar, desafiar y
transformar los modelos de negocio actuales para convertirlos en modelos
revolucionarios. Se trata de trascender los elementos basicos de la generacion
de modelos de negocio e incorporar herramientas nuevas.

Osterwalder y Pigneaur, en “Generaciéon de modelos de negocio”, hacen
referencia al inicio de la innovacion de los modelos de negocio con Johannes
Gutenberg en el siglo XV quien de alguna manera la ejecutd, en el proceso de
busqueda de aplicaciones para su dispositivo de impresion mecanica. Sin
embargo, la velocidad y magnitud de los cambios que se estan dando en los
modelos de negocio y la aparicién de nuevos, ponen de manifiesto la necesidad

17



de comprender y ejecutar la innovacién de manera metddica. En este sentido, el

material elaborado por estos autores sobre patrones de modelos de modelos de

negocio y la incorporacion de ciertas técnicas en el proceso de elaboracion de

los mismos constituye la base para estandarizar y comprender la dinamica de

los modelos de negocio, reformular los conocidos conceptos empresariales y a

partir de esto poder disefiar nuevos modelos de negocio dando como resultado

innovacion.

1.3 Patrones de Modelo de Negocio

En relacién a los patrones de modelos de negocio, nos proponen los

siguientes:

1.

Desagregacién de modelos de negocio. El concepto fue introducido por
John Hagel y Marc Singer quienes identificaron que toda organizacion
tiene tres tipos de actividades empresariales distintas entre si: relaciones
con los clientes, innovacion de productos y gestién de infraestructuras.
Cada una de éstas requieren competencias particulares y su
administracion conjunta genera un elevado costo ademas de mezcla de
culturas empresariales que, en algun caso, pueden ser incluso opuestas
lo que lleva a la propuesta de division de la empresa en tres modelos
independientes y complementarios entre si.

La larga cola. Es un término acufiado por Chris Anderson a partir de sus
estudios realizados sobre la industria de multimedia. Se basa en el
principio de vender menos de una amplia gama de productos que cada
uno por separado es de bajo volumen. Para que este modelo sea factible
se requiere bajo costos de inventarios y plataformas que permitan
coordinar la oferta y demanda de forma de garantizar que los clientes
puedan acceder al producto.

Plataformas multilaterales o mercados multilaterales se trata de
plataformas que reunen a dos o0 mas grupos e clientes distintos pero
interdependientes entre si que actuan como intermediarios para crear
valor, donde el valor para un grupo de usuarios determinado depende en
gran medida del numero de usuarios que haya en los otros lados de la
plataforma. El gasto asociado a la prestacion lleva a determinar la parte

que soportara el costo y el precio adecuado, que requiere identificar el
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lado mas supeditado a precios. En general se observa que a un segmento
se ofrece una propuesta de valor de bajo costo o gratuita, generando los
ingresos por otra via o del otro lado de los usuarios.

4. El modelo de negocio gratis es aquel donde al menos un segmento del
mercado accede a una oferta gratis, concepto difundido por Chris
Anderson. El demostré que el crecimiento y aumento de este patrén se
relaciona directamente con aspectos econdmicos y se identifican tres
modalidades: publicidad, modelo freemium y bait and hook (modelo del
cebo y el anzuelo)

En el modelo de publicidad, los anunciantes tienen interés en la plataforma,
por el trafico que generan los productos y servicios gratuitos. Bajo el patrén
freemium se cuenta con una amplia cartera de clientes con servicio gratuito
el cual se subvenciona con pequefio grupo de usuarios de servicios
Premium.

Bajo el modelo de cebo y anzuelo se propone una oferta inicial atractiva,

econdmica o gratuita, que fomenta la compra de productos

complementarios de manera repetida, los cuales son desechables y dejan

un amplio margen de beneficio. El caso que hizo famoso este modelo es

el de la cuchilla de afeitar desechable.

5. El patron de modelo de negocio abierto se basa en la creacion mediante
la colaboracion de socios externos, pudiendo esto ejecutarse “de fuera
adentro” o bien “de dentro afuera”. Bajo este esquema se pretende
aprovechar talentos e ideas internos y externo, rentabilizando el uso
innovaciones internas (internamente o por parte de terceros) y

adquiriendo propiedad intelectual de terceros.

1.4 Concepto de Diseiio y Prototipo en Modelos de Negocio

Se entiende por disefo a la busqueda del método para crear lo nuevo,
descubrir lo inexplorado o encontrar lo funcional, utilizando técnicas y
herramientas de disefio, que complementan la estrategia y el conocimiento
empresarial. Los autores del libro “Generacion de modelos de negocio” lo
sefialan como el elemento esencial de la innovacion.

El modelo de negocio de Ml APP combina los patrones de plataforma
multilateral, desagregacion, gratis y abierto, que promovera la innovacion como

un proceso constante basado en la aportacién de clientes y en la creacion de
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prototipos.

La aportacion de clientes implica tener en cuenta su perspectiva para
evaluar el modelo de negocio, la comprension de los clientes, su entorno, sus
rutinas diarias, sus preocupaciones y aspiraciones.

En relacion a la creacion de prototipos, es el proceso-herramienta que
permite transformar conceptos abstractos en tangibles, facilitando la exploracion
de nuevas ideas a partir del debate, el analisis y la correccién de conceptos.

Previo a esto, aparece la idea. Una idea original es lo que diferencia a un
producto de otro/s, con caracteristicas similares y lleva a que el consumidor
escoja este y no otro. Puede alcanzar distintas categorias como cubrir alguna
necesidad insatisfecha, producir un producto o prestar un servicio a menor costo
o con mejor calidad, introducir un producto o servicio existente en otro pais pero
que es desconocido en el mercado objetivo, lograr el aprovechamiento de
desechos del proceso productivo o bien el cambio en la utilizacion de ciertos
insumos o materias primas que generan algun tipo de beneficio en términos de
calidad, costo o bien social (Puchol, 2005). Para incentivar el proceso de
generacion de ideas, Kotler nos cita a Erich Joachimsthale, quien con su modelo
de anticipacién de la demanda y crecimiento, establece que se deben
cumplimentar tres instancias, el entorno de la demanda, que identifica la
necesidad o deseo a partir de la informacion que extrae de la observacion
especializada; el espacio de oportunidad, que identifica las perspectivas del
mercado y el programa estratégico que busca de qué manera el producto o
servicio se introduce en la vida de los clientes, distinguiéndose de sus
competidores. Esta tarea se lleva a cabo bajo distintas modalidades de
interaccion con los demas que, en los modelos de innovacion abierta alcanza
consumidores, empleados, cientificos, agencias de marketing y directivos,
utilizando técnicas creativas que estructuran y facilitan la labor. Este modelo se
esta imponiendo en todos los sectores, reduciendo los procesos centralizados
en la empresa para pasar a hacer parte a la comunidad en los procesos de
creacion de productos y servicios (crowdsourcing), sumar sus aportaciones y de

esta forma lograr la proximidad del cliente y usuario.
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CAPITULO II: EL PRODUCTO

2.1 Naturaleza del producto. Justificacion

El consumo de aplicaciones viene creciendo en la Argentina y en el mundo,
alcanzando cada vez mas ambitos de la vida, tanto de los individuos como de
las organizaciones. Entre los principales impulsores de esta tendencia se
identifican, la transformacion digital que se encuentra en estado incipiente para
abarcar gradual y progresivamente todos los sectores econdémicos y ambitos de
desarrollo de la sociedad, la generalizacion en el uso del smartphone y la cada
vez mas amplia cobertura de internet.

En el caso de las personas, elementos como la edad, el nivel
socioeconodmico, las preferencias, la constitucion familiar y las actividades que
realizan, son algunos de los elementos que determinan qué aplicaciones eligen,
descargan y cuales usan con mayor intensidad. Mientras que en el caso de las
empresas, la transformacién digital y la incorporacion de herramientas y
soluciones como aplicaciones se encuentran relacionadas con el sector de
actividad, el producto o servicio que ofrecen, los canales de comunicacion, el
mercado al cual se dirigen, entre otros.

El sector de desarrollo de las apps esta en auge y es el que presenta el mayor
crecimiento en la industria de desarrollo de software, generando nuevos
artefactos que permiten hacer las tareas de las personas y organizaciones de
manera mas facil y economica.

En este contexto, con cada vez mas aplicaciones, un consumo promedio
por persona en crecimiento que van abarcando nuevas actividades y ambitos de
la vida diaria y siendo los dispositivos méviles el principal medio para su uso, la
app de apps aparece como una oportunidad que favorecera el uso de

aplicaciones, ampliando los ambitos de utilizacion en algunos segmentos.

2.2 Propuesta de valor

Se trata de una aplicacion disefiada con el objetivo facilitar la actividad que
realiza el usuario con las distintas aplicaciones. Ofrece un ambiente simple,
ordenado y seguro que alcanza todos sus ambitos de actuacion, incentivando el
uso de las aplicaciones, existentes o nuevas. A continuacion se mencionan los

espacios propuestos:
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1. Comunicacién: comprende las distintas redes sociales y canales de
comunicacién (Facebook, Instagram, Twitter, Snapchat Facebook Messenger,
WhatsApp, e-mail, Slack, entre otras).

2 Noticias: incluye aplicaciones y sitios informativos como diarios, revistas,
radios, resumenes informativos.

3. Mi familia: incluye aplicaciones y sitios para los distintos espacios de
accion del usuario segun su constitucion familiar, comprendiendo hijos (colegio,
transporte, personal a cargo de su cuidado, consultas-cuidados periédicos que
invocan otros ambitos de la app), padres (sitios y actividades que tiene que ver
con su cuidado), mascotas, entre otros; proveyendo los elementos y agendas

para su adecuada administracion.

4. Laboral: aplicaciones y sitios relacionados con la actividad laboral que
desempena.
5 Profesién: alcanza aplicaciones y sitios de colegios profesionales, centros

de estudios, escuelas de graduados, institutos de formacion de posgrado y
centros o redes de profesionales para actividades-fines especificos.

6. Dispersion y entretenimiento: incluye informacion de sitios y centros
culturales (cine, teatro, museos, centros de exposicion), actividades de
recreacion (pintura, musica, teatro, artes visuales, manualidades, juegos),
centros ludicos, viajes, deporte, entre otros.

7. Salud: incluye aplicaciones vy sitios de organismos y/o centros de atencién
publicos y privados, institutos de especialidades, obras sociales, informacion en
general, y de temas-cuidados especificos de la salud, entre otros.

8 Finanzas: alcanza los distintos sitios y aplicaciones relacionadas a
bancos, centros de inversién e informacion financiera, fintechs, medios de pago.
9 Compras: contiene el conjunto de comercios o centros comerciales de los
distintos rubros (alimentos, bebidas, vestimenta, transporte, artefactos y
elementos para el hogar, elementos de higiene, libreria y papeleria, servicios de

comida), etc.

10. Educacion e Informacion: incluye sitios y aplicaciones ordenadas por
tematica y nivel de estudio, permitiendo acceder a la informacién o centro
educativo que se necesite, bibliotecas y sitios de archivos digitales.

1. Ciudadano: aplicaciones y sitios de instituciones y organismos que

regulan y hacen posible la actividad de las personas. Alcanza entidades y
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registros publicos de todos los niveles de gobierno.

12 Hogar-Vivienda: en este micro sitio se pretende incluir todas las
aplicaciones relacionadas con el cuidado de la vivienda y alcanza servicios de
mantenimiento, reparacion o construccion de albafileria, carpinteria, herreria,
electricidad, gas, plomeria, limpieza, jardineria, decoracion, pintura asi como
también los servicios para atencion de todos los artefactos y mobiliario el hogar,
deliveries.

13. Artefactos: abarca complementos presentes en los celulares como
linterna, lupa, espejo, editores de texto, planillas de calculo, crondmetro, alarma,
calendario, mapas, camara de fotos, camara de video, sistema de transporte y
otros desarrollos propios de MI APP que se disponibilizaran a modo de
agregadores o complementos.

14. Miscelaneas: contiene aplicaciones y sitios definidos por el usuario que
responden a sus intereses particulares y no se asocia a una tematica especifica,
por ejemplo sitios propios de fans, hobbies de las personas, centros de
aficionados, entre otros.

Con este producto se pretende consolidar la actividad del usuario en una
sola app, brindando la posibilidad de definir la configuracion de aplicaciones y de
funcionalidades que el usuario defina, segun sus necesidades particulares y las
bondades que ofrece la herramienta. En este sentido MI APP permite contar con
notificaciones para topicos y ambitos que defina el usuario, incluir agregadores
a aplicaciones actuales que mejoran la experiencia de usuario y, de esta forma,
elimina la necesidad de usar otros soportes para realizar una actividad particular.

Sobre los complementos, MI APP aparece en el mercado con
funcionalidades que dan la posibilidad de administrar toda la informacion que se
genera y se intercambia por este canal para su posterior consulta, resguardo o
utilizacién. A continuacion se mencionan algunas de las funcionalidades basicas

previstas para aplicaciones, inicialmente previstas:

i.  Individualizacion de usuario/s: se contara con la posibilidad de
etiquetar a un usuario para identificarlo univocamente. Asimismo
un usuario puede tener una etiqueta o asociacion distinta segun el
grupo/contexto al que pertenezca. Esta funcionalidad alcanza las
distintas redes sociales y canales de comunicacion (Facebook,
Instagram, Twitter, Snapchat Facebook Messenger, WhatsApp, e-
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mail, Slack, entre otras)

Registro, tipificacion y consolidacion de actividades que se realizan
en el canal de manera periédica, cuando se trata de actividades
idénticas para los distintos usuarios, o bien que requieren
identificacion particular o debe generarse en determinado
momento. A modo de ejemplo se mencionan las actividades mas
comunes: asistencia, pago, notificaciones-comunicados de distinto
tipo (salutaciones, informativo-colaborativo, informativo-con
vencimiento, datos de interés en comun). Estas actividades pueden
generase tipificadas o clasificarse a posteriori para facilitar su
resguardo y consumo.

Buscador: por usuario, tipo de mensaje, fecha, tema, pudiendo
combinar mas de un criterio de busqueda.

Resguardo: almacenamiento ordenado y periodico de la
informacién registrada en la red. EI mismo responde a una
configuracién por defecto, la cual puede ser ajustada por el usuario.
Importacion y exportacidon de contenidos, que alcanzara tanto a los
datos de contacto registrados como los contenidos que se hayan
integrado en la red o aplicacion particular.

Gestion y administracion unificada de usuarios y contrasefias y/o
clave unica de acceso. Teniendo en cuenta que en la actualidad se
cuenta con algunos antecedentes como 1Password que una vez
instalada, gestiona todas las claves asociadas a los diferentes
perfiles creados de cuentas bancarias, tarjetas de crédito y cuentas
de correo electronico y otros sitios o aplicaciones, se realizaran
nuevos desarrollos para ofrecer este servicio que emerge como
una necesidad ante el creciente uso de aplicativos con perfil de
acceso.

Nuevos artefactos: lector de cédigo de barra de productos que
permitira generar listas de compras con la carga del producto, para
su pago en linea de caja, lo que facilitara el proceso de compra.
Actualizacion y depuracion de aplicaciones, pudiendo optar por la

configuracion por defecto o bien personalizarse.
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2.3 Nombre de la empresa

El nombre de una empresa es uno de los elementos de marca segun la
Asociacion Americana de Marketing. Es su carta de presentacion, el reflejo de
su imagen y de sus elementos distintivos para lo cual debe ser descriptivo,
simple, claro, agradable, facil de recordar y significativo. Adicionalmente, la ley
establece que éste debe ser original, nuevo, es decir que no exista en el mercado
con anterioridad y su registro otorga el titulo de propiedad y derecho exclusivo.

La capacidad distintiva del nombre y la marca permite diferenciarlo de los
demas productos o servicios.

En el modelo de negocio propuesto, para la determinacion del nombre se
incluyé una pregunta en el cuestionario de encuesta, la cual consistio en
seleccionar un nombre entre un listado propuesto, o bien que sugerir uno
alternativo. El resultado de la encuesta muestra a “MI APP” como el nhombre con
la mayor cantidad de selecciones, lo cual expone la asociacion que realizaron
los usuarios con la propuesta de valor del producto.

Analizando los resultados, se puede observar que los atributos de mayor
ponderacion fueron “descriptivo”, “simple” y “claro”. MI APP lleva implicito el giro
de la empresa, siendo facil de recordar, pensado tanto para un usuario de habla
hispana como de habla inglesa atento a que las palabras componentes del
nombre se conocen en ambos idiomas, con el mismo significado: MI/ MY vy
APP/APP.

En imagen adjunta se muestra logo definido para la identificacién y

promocion del producto.
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La definicién y registro del nombre propuesto permitira:
* Individualizar el producto.
* Brindar informacion a los consumidores sobre el producto.
* Realizar y reforzar la funcion publicitaria.

» |dentificarse en el mercado comercial y poder competir.

2.4 Descripcion de la empresa

Nos ubicamos en el sector de aplicaciones y dentro de éstas en el grupo de
las super apps, orientados a los méviles o smartphones.

Mi APP es una empresa comercial en el sector de aplicaciones cuyo modelo
de negocio combina los patrones de plataforma multilateral, desagregacion,
gratis y abierto, que promovera la innovacidon como un proceso constante basado
en la aportacién de clientes y en la creacion de prototipos.

Para Mi APP se definié un esquema de monetizacién que incluye publicidad
y servicios de informacion y datos.

La publicidad es una fuente de ingresos que permite a las plataformas
multilaterales ofertas gratuitas. El objetivo es atraer usuarios con contenido,
servicios o productos gratuitos generando del otro lado ingresos a traves de la
venta de espacio a los anunciantes,

En el caso de MI APP la publicidad computara como una comisién sobre
transaccion, alcanzando sélo las operaciones comerciales asociadas a la

compra de bienes o la contratacién de servicios. En términos de publicidad por
internet, opera de igual forma que el CPA (costo por adquisicion), es decir, aplica
sobre transaccién finalizada pero en este caso el valor esta asociado al importe
de la operacion, teniendo un valor maximo o tope por operaciéon, el cual se
establece en USD 1, un délar (que aplica cuando el importe de la operacion es
de USD 1000 o superior).

En funcién de la estimacién de gasto promedio por usuario que se presenta
en el ejercicio (USD 36 por mes), la comision por usuario en todas su compras
es de aproximadamente 4 centavos de dodlar, la cual es soportada por las
compafias involucradas en las transacciones.

Como servicio o contraprestacion, ademas de la publicidad bajo los
formatos habituales, Ml APP prevé ofrecer otros beneficios a los usuarios y

empresas, los que se incrementan con el uso de la aplicacidon. En este sentido,
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con cada transaccidén comercial que realiza el usuario, se genera un bono, cupén
o descuento para ser utilizado en la préxima compra en el comercio, si ésta se
ejecuta por la plataforma, constituyéndose en un incentivo para nuevas compras
y para el uso de Ml APP. Por el lado del comercio, a medida que incremente el
volumen operado bajo la aplicacion, la comisién por transaccién se reducira y
computara igual para toda transaccioén (por defecto la comisién discrimina entre
cliente nuevo y cliente existente, asignando una comision mayor a la transaccién
de cliente nuevo, discriminacién que dejara de tener efecto cuando el volumen
de operaciones ejecutados por mi APP, supere los mil ddlares por mes (USD
10.000). En relacion a la modalidad en que la comision se realizara efectiva, la
misma se definira durante la fase de planificacion del desarrollo de MI APP,
instancia en que se llevaran a cabo las primeras reuniones con socios
estratégicos en las cuales se determinara si dicha comisién aplica sobre el
comercio o bien sobre la entidad emisora del medio de pago.

Con respecto al servicio de datos, Ml APP cuenta con recursos humanos
dedicados a analitica de datos, que permiten obtener informacién sobre el uso
de la aplicacién, el comportamiento del usuario en la misma, las posibles
dificultades en el uso, todos los cuales constituyen material base para trabajar
en nuevos desarrollos sobre Ml APP y su mejora continua. Dicha informacion y
todos los datos que la soportan constituyen la materia prima del servicio de datos,
que se materializa en informes estandarizados con datos e indicadores para
facilitar la identificacion de oportunidades comerciales. Para esta actividad o
servicio, Ml APP le da al usuario la posibilidad de elegir si su actividad e
informacién de contacto puede usarse con fines comerciales (promociones,
descuentos y posibles productos de interés), bajo la custodia de Ml APP. Es
decir, no se entregan datos a nivel de usuario a las empresas que adhieren al
servicio sino que se brinda prestacion que permite potenciar los negocios,
guedando el tema de seguridad y proteccion de datos personales a cargo de Mi
APP.

2.5 Especificaciones y servicios ofrecidos

Ml APP contara con un paquete de aplicaciones preinstaladas que
alcanzara los ambitos de mayor uso y/o que el usuario identific6 de mayor

prioridad, constituyendo lo que en adelante se denominara presentacion base.
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La misma aplica a cualquier usuario y no requiere carga de informacion sobre
perfil de usuario con excepciodn del lugar de radicacion, dato requerido para que
se ejecute la descarga segun la geolocalizacién asociada. Ademas se dispone
de una presentacion personalizada, la cual tiene una instancia de carga de
informacién por parte del usuario que incluye: edad, estado civil, cantidad de
hijos, profesion, escuela/universidad/centro de estudio al que asisten,
actividades recreativas-culturales y/o deporte/s que practica, teniendo en ultima
instancia la posibilidad de listar todas las aplicaciones que utiliza o desea
disponer para que se ejecute su instalacion. La informacion de perfil y
aplicaciones detalladas generara una solicitud de servicio, la cual se ejecutara
en el horario definido al momento de finalizar la carga de solicitud de servicio.

Si bien en la actualidad no observamos estas prestaciones, el estado de la
tecnologia y su evolucion, asi como las soluciones que se fueron aplicando a
otras necesidades como la seguridad o los esquemas de actualizacién de
versiones, permiten asumir que se contara con estos servicios al momento de su
desarrollo o se realizaran internamente.

Para aplicaciones instaladas en MI APP se define una politica de
depuracion con el objetivo de mantener una vista limpia y funcional, favoreciendo
el uso eficiente de recursos del equipo. La depuracién alcanza las aplicaciones
preinstaladas que no fueron activadas y también las que agreg6 el usuario y
tienen una inactividad mayor a 30 dias, funcionalidad que puede ser anulada o
ajustada por el usuario a la cantidad de dias que prefiera y considere pertinente,
contando con un minimo de 30 dias.

Asimismo se prevé la ejecucidén de procesos de actualizacién automatica,
que permita recoger la ultima version de cada aplicacién segun el modelo de

equipo que dispone el usuario, tal como se ejecuta en las aplicaciones web.

2.5.1 Presentacion Base

Esta modalidad incluye los ambitos comunicacién, noticias, profesion,
dispersién y entretenimiento, salud, finanzas, compras, ciudadano, hogar y
artefactos con prestaciones de uso generalizado como se expone en adelante.
e Comunicacion: incluye WhatsApp, Facebook, Instagram, acompafiado del

agregador de comunicacién y redes sociales que propone Ml APP para poder

utilizar en conjunto las aplicaciones, compartiendo la informacion provista por
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cada una.

Noticias: abarca periddicos de alcance nacional Clarin, La Nacion, Infobae y
el propio de cada provincia y/o localidad segun la geolocalizacién. Ejemplo
para Cordoba: La Voz.

Profesién: contiene sitios y aplicaciones de universidades y colegios
profesionales agrupados en Ciencias Exactas, Sociales, Econdmicas,
Tecnologicas, Arte, oficios, de nivel nacional y los propios del lugar segun la
geolocalizacién. Ejemplo de Cérdoba: FCE, UTN, Escuela de Bellas Artes,
Colegios profesionales de la Provincia, Universidades privadas.

Dispersion y entretenimiento: contiene Cine, Teatro, Museos, Centros
culturales y Clubes deportivos propios de la geolocalizacion.

Salud: abarca sanatorios y centros médicos de afecciones especificas asi
como también los principales sitios de informacién publica sobre salud,
contando con aplicaciones y sitios especificos acorde a la geolocalizacion.
Finanzas: se contempla las principales entidades financieras segun ranking
BCRA (Nacién, Santander, Galicia, Macro y Francés), Mercado Pago y
entidades/compafias financieras propias del lugar. En el caso de Cérdoba

incluira como minimo: Bancor.

Compras: alcanza tiendas multirubro, Mercado Libre, supermercados,
Amazon, y los sitios y aplicaciones que se encuentran en la localidad
declarada. En Cérdoba se identifican Cérdoba Shopping (Appa),
Nuevocentro, Patio Olmos, VAS, Paseo Rivera, Paseo Lugones, Paseo del
Jockey, HiperLibertad

Ciudadano: contempla, AFIP, ANSES, Documentos Digitales (Mi Argentina),
Entidades de gobierno provincial y municipal que rigen la actividad del
usuario. Para la provincia de Coérdoba incluye CPC, Rentas y Ciudadano
digital, entre otros.

Hogar-Vivienda: en este ambito encontramos sitios y paginas por rubro de
servicios vinculados al hogar y la vivienda, cuya prestacidon se ejecuta en la
zona/localizacién que informa el usuario.

Artefactos: abarca los tipicos instrumentos que se asocian al mévil como
linterna, lupa, espejo, editores de texto, planillas de célculo, cronémetro,
alarma, calendario, mapas, camara de fotos, camara de video y mapas, a los

que se suman los desarrollos propios de Ml APP para integrar aplicaciones,
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elementos en comun y alcanzar el mejor aprovechamiento de las mismas. En
esta presentacion, para una geolocalizacién particular, por ejemplo Cérdoba,
se incluiran mapas y sitios con detalle de direcciones propios de la provincia

y localidades mas importantes.

2.5.2 Presentacién personalizada

El acceso a esta version esta sujeto a la carga de un conjunto de datos que

se habilitan al usuario a través de un formulario, si éste elige esta opcion de

presentacion. En este formulario se contempla la integracion de los siguientes

datos:

Edad

Sexo

Profesion/Ocupacion/Actividad

Actividad deportiva y/o de entretenimiento que realiza
Cantidad de hijos

Edad de cada hijo

Centro educativo al que asiste cada hijo

Actividad/es que realiza cada hijo

Padres u otra persona a cargo

Tipo de cuidado requerido por persona a cargo

Obra Social

Actividades que realiza

Sistema de transporte que utiliza cada miembro de la familia
Mascota

Para cada item, cuenta con posibilidad de cargar mas de una opcién.

Por ultimo se solicita que liste todas las aplicaciones con las que desea

contar, indicando el ambito donde requiere visualizarla, de particular interés para

aquellas aplicaciones que alcanzan mas de un ambito o porque el usuario decide

consolidar algunos de éstos.

2.6 Operacion de Ml APP

Se accedera a través de la tienda de aplicaciones, ademas de realizar

preinstalaciones en algunos grupos seleccionados de potenciales usuarios del

mercado objetivo.
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Con la aplicacién instalada, se accede a una visualizacion por defecto la
cual muestra los ambitos de Ml APP en toda la pantalla, el dato hora y el icono
del teléfono. Si el usuario desea cambiar el tamafo, orden, iconos-colores
identificatorios de los ambitos, puede realizarlo a través de la configuracion de
vista, con distintas opciones de personalizacion que comprende:

e Tamanio

e Cantidad de ambitos a visualizar

¢ Orden de los ambitos

e Aplicaciones visibles en cada ambito

¢ Informacion y datos resumen, los que se muestran en pantalla inicio

(hora, teléfono, calendario)

e Habilitacion/activacion de agregadores o complementos. Por defecto Ml
APP contiene el agregador de redes sociales, que lleva implicito la misién
del producto, hacer la vida del usuario mas facil consolidando toda la
operacion y actividad en M|l APP.

En links adjunto se muestra primer prototipo de MI APP, video y en
ANEXO 11 imagenes de MI APP
https://www.figma.com/file/gdM6nDuU1CT7e4N72p5IR4/MA?node-id=91%3A9
https://drive.google.com/file/d/1REAwWIbfORseFbb6nHSs2Lxpmhpejagcg/view?u

sp=sharing

2.6.1 Proceso de descarga

El proceso de descarga es similar al de otras aplicaciones, accediendo a la
tienda de aplicaciones. No obstante, cuando la presentacién seleccionada es

personalizada, se cuenta con la opcion de descarga diferida.
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CAPITULO lll: EL MERCADO

3.1 El mercado: analisis del sector

Nos ubicamos en el sector de aplicaciones y dentro de éstas en el grupo
de las super apps, orientados a los moviles o smartphones.

Para obtener informacién sobre el mercado, segmento y tamafo, se
utilizaron dos fuentes principales, a saber:
Estudios de mercado, estadisticas y publicaciones disponibles sobre el uso de
aplicaciones.
Encuesta para evaluar la aceptacion del servicio que se propone y consumo

aparente.

3.1.1.1 Acerca de los estudios de mercados disponibles

De acuerdo a los distintos estudios realizados se observa una creciente
penetracion de los Smartphones, asociada a la utilizacion de las mas diversas
aplicaciones. Esto es porque las aplicaciones, una vez instaladas, permiten
acceder de manera instantdnea a un contenido sin tener que buscarlo en
internet. Forman parte de la vida cotidiana, buscan facilitarla y esperan que las
mismas se adapten a sus gustos, expectativas y necesidades, de modo rapido y
amigable.

De acuerdo al relevamiento realizado por Ditrenda en el afio 2019 sobre
tendencias mundiales, se tiene:

El 67% de la poblacion mundial ya cuenta con movil e internet tiene una
penetracion del 59%. El crecimiento del nimero de usuarios de internet, entre
enero de 2019 y enero de 2020 se incrementé en 298 millones, es decir un 7%
mas que el afio anterior.

En 2019 no solo ha crecido el tiempo que dedicamos a los dispositivos moviles
sino que el numero de usuarios que se declara ‘solo mévil’ ha aumentado en casi
todas las regiones.

En el mundo, el 52% del total del trafico web se realiza desde el movil, el 42%
de la poblacion mundial accede a las redes sociales desde su movil y el 41% de
usuarios de internet utilizan la banca moévil y el 55% de usuarios de internet

realizan compras desde su movil, siendo lider el continente asiatico.
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En el mundo, el 59% de las ventas online se realizaron desde el mévil y en 2021
llegaran a suponer el 75% del total online.

Las actividades mas realizadas desde el moévil son la mensajeria instantanea y
las redes sociales (74%), compras (60%) y consultar noticias e informacion
(59%).

En este contexto, las Apps suponen ya mas del 80% del tiempo que
dedicamos al uso del mévil. Un smartphone tiene una media de 80 aplicaciones
instaladas, de las cuales se usan mensualmente la mitad y ademas el 28% de
las aplicaciones descargadas se desinstala en los 30 dias siguientes a su
descarga. Aun asi, dedicamos 7 veces mas tiempo a las aplicaciones que a los
navegadores moviles (la media se situa en 2 horas diarias).

Los usuarios pasan casi la mitad del tiempo que dedican al mévil utilizando
una unica aplicacion favorita. Y mas de un 95% de sus minutos moviles los
reparten entre sus 10 aplicaciones top. Hay una estrecha relacion entre las
aplicaciones que los usuarios consideran esenciales y las que colocan en la
pagina de inicio del movil.

Este proceso promovido por la aparicién constante de nuevas APPs y la
intensificacion del uso del movil, fue acompanado por el incremento en la
confianza de los usuarios, de los cuales un 69% cree que estas plataformas
estan protegidas contra fraudes y al mismo tiempo un consumidor cada vez mas
exigente e impaciente que en el 90% de los casos abandona una pagina si tarda
mas de 5 segundos en cargar.

En 2018 se cumplieron 10 afos desde que llegé al mercado la primera
aplicacién movil y desde entonces las hemos ido utilizando cada vez mas para
nuestras tareas diarias, cambiado la forma en la que nos conectamos y
convirtiéndose en el primer dispositivo al que recurrimos para casi todas las
necesidades. Por actividad, las categorias a las que dedicamos mas tiempo
desde el movil son las redes sociales y la mensajeria instantanea (74% del total
de minutos digitales), seguidas de las compras (60%) y de las noticias e
informacion (59%). En lo que hace al consumo de datos, la visualizacion de
videos es la actividad mas relevante y se proyecta que en 2023, los videos
supongan el 75% del uso de datos maoviles a nivel mundial.

Segun lo publicado por bbvaopenmind.com en agosto de 2019, para una

gran parte de la humanidad, las tecnologias méviles son hoy una herramienta
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imprescindible como lo evidencian los datos expuestos por la Unién Internacional
de Telecomunicaciones (UIT), perteneciente a Naciones Unidas, que ya en 2017
informd que la penetracion de las suscripciones a lineas maoviles alcanzaba el
98,7% de la poblacion en los paises en desarrollo. Mas aun, en las naciones con
economias medias o bajas, hay mas personas con acceso a dispositivos méviles
que a agua o electricidad, segun el Banco Mundial.

Distintos estudios de mercado a nivel mundial revelan que Argentina es uno
de los paises en desarrollo con mayor penetracion en relacion con la cantidad
de usuarios de smartphones e Ingis Media Agency informa que el 87% de las
personas que acceden a internet lo hacen a través de Smartphones utilizandolo
para comunicarse con otros, trabajar, entretenerse, informarse y hacer compras,
segun el articulo publicado en octubre de 2018 en Clarin.com que cita dicha
fuente.

Como parte de la evolucién, los estudios de mercado publicados por
McKinsey en mayo de 2019 informan que estamos atravesando una era de fuerte
disrupcidon en el comportamiento de los consumidores, las tecnologias
disponibles y las dinamicas competitivas. Por un lado, los usuarios de hoy estan
permanentemente conectados, buscan las opciones mas convenientes, viven
informados, pretenden soluciones simples, son sensibles al tiempo invertido,
anhelan el compartir y se relacionan de manera movil. Por el lado de la oferta,
las barreras entre industrias estan desapareciendo para crear una economia
integrada a través de ecosistemas. Tradicionalmente, se trabajaba en un
contexto de cadenas segmentadas (productor, intermediario, cliente final) pero
los cambios en las preferencias y el surgimiento de nuevas tecnologias hacen
surgir una nueva era de integracién alrededor de ecosistemas. El eje comienza
a ser el orquestador, que pivotea entre intermediarios vinculados a productores
o fabricantes y al cliente generando una red interconectada de servicios que
permite a los usuarios satisfacer multiples necesidades en una Unica experiencia
integrada.

Los teléfonos cobran cada vez mayor utilidad y presencia a lo largo del dia,
permitiendo realizar multiples actividades principalmente la conexidén con otros,
durante los momentos de ocio y de traslado. No obstante existen diferencias
entre los usuarios de los distintos tipos de aplicaciones descargadas en los

celulares, hay disparidades entre géneros, edades, niveles socioeconémicos,
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entre otros. Siguiendo los resultados del primer estudio sobre las tendencias de
los consumidores argentinos en el uso de aplicaciones moviles (“estudio sobre
tendencias en el consumo de aplicaciones moviles en el pais” de Trendsity
realizado en 2015) se identificaron distintos perfiles segun sus habitos, vinculos,
motivaciones y expectativas, a saber: Ludicos, Sociales, Practicos, Trendys,
Tecno y Wellness.

El denominado “Practico” es el perfil que se desea captar inicialmente. Este
grupo se caracteriza por los atributos racionalidad y sencillez y ocupa el tercer
lugar entre los perfiles de uso de aplicaciones (20%). Su objetivo consiste en
obtener soluciones que le permitan ahorrar tiempo, agilizar su rutina diaria y
optimizar su calidad de vida.

Se trata de adultos en su mayoria de 25 a 40 afos, de un nivel socio
economico ABC1 y sin diferencias de género. En un 62% se trata de trabajadores
de tiempo completo y un 82% de sus descargas estan orientadas resolver y
facilitar su vida cotidiana. También son muy selectos a la hora de elegir qué
aplicaciones descargar, en un 92% estan orientadas a sus intereses personales
o profesionales y se observa que los juegos y redes sociales son unas de sus
principales aplicaciones de descarga, junto con las noticias, aplicaciones de
mails y mapas. Por otra parte, en un 95% borra las aplicaciones que no le
gustaron y en general no se sienten muy dependientes de ellas.

No obstante el crecimiento constante en la cantidad de consumidores
digitales que existen, amplian el mercado objetivo. A continuacion los datos mas
recientes de la Argentina segun el informe We Are Social con datos de enero de
2020.
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Cada argentino invierte al dia unas 8 horas y 47 minutos en promedio diario
en uso de internet para satisfacer sus necesidades y también entretenerse,
donde dependiendo del estilo de vida de los usuarios, cada persona puede
invertir mas o0 menos en algunas de las actividades abajo detalladas par las
cuales se informa datos promedios:

3 horas y 38 minutos viendo TV streaming.

3 horas y 11 minutos utilizando los medios sociales.

1 hora y 32 minutos escuchando musica en streaming.

54 minutos jugando consola de videojuegos.

El top 10 de las paginas estan relacionados con buscadores, 40% en redes
sociales, 10% con paginas para adultos, 20% paginas informativas y noticias y

10% E-Commerce.
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Y lo mas relevante para Ml APP es el uso de aplicaciones en la rutina diaria
de cada persona que, segun el estilo de la persona y los habitos, pueden tener
alrededor de unas 10 categorias apps instalados en promedio.

*  98% de los usuarios tienen instalados apps de redes sociales.

* 98% de los usuarios tienen instalados apps de mensajeria
instantanea o chat.

* 91% de los usuarios tienen instalados apps de
entretenimientos y videos.

* 83% de los usuarios tienen instalados apps de mapas y
ubicacion.

* 75% de los usuarios tienen instalados apps de compras.

* 67% de los usuarios tienen instalados apps de musica.

*  62% de los usuarios tienen instalados apps de videojuegos en
general.

* 36% de los usuarios tienen instalados apps relacionado con
bancos.

* 25% de los usuarios tienen instalados apps de salud y fitness.

* 11% de los usuarios tienen instalados apps de citas y amistad
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Donde las aplicaciones méviles con mas usuarios activos, se muestran en
general divididas en dos grupos, aplicaciones generales y videojuegos. Dentro
de las aplicaciones generales, el domininio lo tiene el grupo Facebook con sus 4
plataformas (WhatsApp, Facebook, Instagram y Facebook Messenger)
posteriormente prosiguen MercadoLibre, Spotify, Netflix, Twitter y Microsoft
Word. En los videojuegos esta dominado por Free Fire, Candy Crush Saga,
Clash Royale, Truco Blyts, Brawl Stars, Pokémon Go, Trivia Crack, Clash of
Clans, Codycross y Helix Jump.

Por ultimo si se tiene en cuenta que, entre los usuarios activos, el 100% se
conectan en redes sociales y mensajeria instantanea, en el que en promedio
invierten unos 3 horas y 11 minutos en medios sociales por dia y que por usuario
tiene alrededor unas 9 cuentas de medios sociales y el 50% lo utilizan en
proposito profesional o laboral, se encuentra un mercado muy amplio para sumar

a la propuesta de MI APP.
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3.2 Un reciente factor externo que impacta en el mercado

Segun el informe de Kickads y OhPanel cuyos resultados publica
Ambito.com el pasado mes de mayo del afio en curso, el uso de celulares entre
los argentinos crecid durante la pandemia, asi como también el tiempo que estan
utilizando los smartphones. En el mismo se expone que una de cada dos
personas usa con mayor frecuencia las aplicaciones, de las que tenian instaladas
y usaban frecuentemente. Asimismo el 34% declar6 estar usando mayor
cantidad de aplicaciones.

En relacion al comercio electronico se identifico que un 20% realiza mas
compras por internet que antes de la pandemia, lo que en volumen de compras
representa un crecimiento del 84% respecto a un mes promedio del primer
trimestre del 2020 (informacidn provista por la Camara Argentina de Comercio
Electronico (CACE)), tendencia que espera mantenerse o continuar creciendo.
En este sentido, en el segundo dia de Forbes CEO Week se expuso que, solo el
50 por ciento de las personas quieren volver a una tienda fisica a comprar lo que
ahora pueden conseguir online.

La crisis generada por la aparicion del Covid 19 y aislamiento fisico
asociado ha provocado un cambio importante en los habitos de consumidores
que recurrieron a la interaccion via plataformas online, ya sea para fines sociales,

informativos, laborales o de entretenimiento, aumentando el consumo de
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aplicaciones. Pero, la persona quiere tantas apps? Qué pasara cuando termine
esto? Mas alla de las posiciones extremas sobre el tema, Enrique Carrier experto
en el tema menciona que algunos de los habitos adquiridos o profundizados
durante el periodo de aislamiento van a mantenerse. Mas aun si se parte del
hecho que detras de las aplicaciones mas exitosas existe una necesidad que
debe ser satisfecha de una forma agil y segura, esto garantiza que se

mantendran en el mercado mas alla de lo que dure la pandemia.
3.3 Estudio de mercado realizado

Para recopilar y analizar informacion especifica sobre el mercado en el cual
va a operar Ml APP, se llevé a cabo una encuesta sobre posibles usuarios finales
cuyos principales objetivos fueron:

1. Evaluar la aceptacion del producto y a partir de esto poder realizar una
estimacion del consumo aparente.
Identificar los atributos que mas valora el consumidor de nuestro producto.
Conocer en qué situacion consumiria nuestro producto.
Confirmar y/o revisar nuestro segmento objetivo.

La misma se aplicd sobre una muestra de 132 personas de la poblacién
qgue conforma nuestro mercado meta, en el periodo octubre y noviembre del afio
2019. Para la elaboracion, distribucion y recopilacién de respuestas se utilizé
como herramienta los formularios de Google (modalidad gratuita). Como tarea
previa a la aplicacion de la encuesta, se teste6 el formulario con algunos
usuarios, instancia donde se identifico la necesidad de reformular algunas
preguntas asi como también ampliar la seccién informativa sobre el producto.

Por la modalidad de distribucion utilizada, los datos del encuestado se
debieron relevar como parte del cuestionario. A continuacidén se exponen las
caracteristicas de la poblacién de la muestra:

+ 95% de las personas tiene hasta 64 anos de edad y el 77% del total se
encuentra en el rango entre 30 y 49 afios.

*  55% de los encuestados son de sexo femenino,

* 63% son empleados en relacion de dependencia, 23% son trabajadores
independientes, incluyendo emprendedores y/o empresarios y un 8%
estudiantes.
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Resumen de resultados y conclusiones del estudio realizado:

El 37 % de los usuarios declard realizar uso intenso de aplicaciones,
porcentaje que se incrementa cuanto menor es el rango etario asi como
también entre los hombres y cuando la actividad declarada es “trabajador
independiente”. Entre los hombres que son trabajadores independientes,
este porcentaje asciende al 83%.

Aumentd la cantidad de aplicaciones instaladas y su uso en el 84% de los
casos, respecto al afio anterior. De éstos, un 30% informa que el aumento
fue significativo y los encuestados del rango etario entre 50 y 64 afios
declara contar con mas aplicaciones en uso en el 100% de los casos.

La mayoria de los encuestados (77%) manifesto interés en la propuesta,
sumandose un 19%, si se contempla los usuarios que identificaron la
necesidad a futuro. Es decir, sélo un 4% no le encontré utilidad.

El mayor porcentaje de usuarios interesados se encuentra en el rango
etario de 40 a 64 afos.

Respecto a los ambitos en que lo utilizan aplicaciones, la encuesta
muestra resultados alineados a los informes de mercado. Lideran el
ranking las aplicaciones de comunicacion y mensajerias (95%), seguidas
de entretenimiento y noticias. También se relevo un alto porcentaje de uso
en ambitos laborales (79%), compras (68%), actividades vinculadas a la
familia y educacion e informacion (67%), profesion (64%) y finanzas
(63%). En menor medida, pero representativas se encuentran las
aplicaciones relacionadas a salud y tramites de ciudadano (ambas
muestran un guarismo del 45%) y las asociadas al hogar tienen un 35%
de usuarios identificados.

Respecto al dispositivo utilizado, el 91% elige el celular, proporcion que
crece en menores rangos etarios.

Los resultados relevados permiten identificar un contexto y un mercado

potencial atractivo para la insercién de Ml APP. Se concluye también que se

definié correctamente el mercado objetivo, y que los principales atributos del

producto responden a las preferencias del consumidor potencial al cual esta

dirigido el mismo.
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3.4 Lacompetencia

En Argentina el primer competidor directo identificado es Apperto que
recoge el concepto de aplicacion integrada para determinados verticales
(billetera virtual, pedido de comida o compras, beneficios y descuentos, servicios
de informacion y noticias locales) con planes de expansion hacia otros
servicios/actividades de los usuarios. Desembarcé en ciudades chicas e
intermedias, 14 en total en Argentina (ademas de tener presencia en otros paises
de Latinoamérica) con el objetivo de cubrir la no utilizacion de productos digitales
pese al elevado nivel de penetracidon de internet y uso de smartphones.

Un producto con caracteristicas similares que se encuentra ampliamente
difundido en China es WeChat, aplicacién que procura abarcar el mayor numero
de funcionalidades posibles, eliminando la idea que reside en occidente de que
tenemos una app dedicada y especialista para cada cosa que queremos hacer.

Se pueden identificar competidores potenciales que podrian cubrir la
propuesta de valor objeto del trabajo, los que ademas cuentan con amplia base
de usuarios para su conversion. Estos competidores se asumen como
potenciales socios estratégicos los que podrian sumarse al proyecto para
convertirla en una aplicacién global, en el que caso de que MI APP alcance una

penetracion significativa.
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3.5 Analisis FODA

FACTORES INTERNOS DE LA EMPRESA FACTORES EXTERNOSA LA EMPRESA
Desiupabes (-)

Es una plataforma extremadamente compleja. 1

Existen competidores actuales (sélo en China) y
potenciales, de alcance global, gran tamafiio, solvencia
y experiencia, que pueden cubrir total o parcialmente
la propuesta de valor.

[any

La cantidad de integraciones para cumplir con la Tiene una barrera de entrada muy baja para
propuesta de valor completa es virtualmente infinita. competidores de gran tamafio.

. , A pesar de identificar la necesidad hace tiempo,
Los MVPs o verticales especifcos que se desarrollen se . ) .
3 . L 3 'ninguno de los actores mas grandes ha podido o
solapan con muchos competidores muy sélidos. . N
querido abordar la solucidn.

La red de convenios necesaria demanda una
estructura organizativa y de talento significativa.

5 |Requiere una inversion sostenida, de gran volumen. 3

Formaizss

Existe la necesidad, puede generarse y se espera
1 |emerja como un imprescindible con el avance de la 1
transformacion digital.

La idea puede ser implementada por zonas
geograficas o verticales especificos.

Se identifica una red de interesados y aliados
2 |estratégicos, que puede ayudar a visualizar otras
oportunidades.

El estado del arte en la tecnologia lo hace
técnicamente factible.

3 Puede descomponerse la implementacion de MVPs 5 La fuerza de desarrollo requerida puede ser
en segmentos de varios tipos y enfoques. aprovechada para multiples propdsitos.
La implementacion es escalable, con potencial de . .

4 . p' P 4 |La fuerza de trabajo puede ser dispersa y global.
crecimiento.

5 |Puede producir datos muy valiosos 5 |Se identifican distintos segmentos potenciales.
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Key Partners

Empresas de
Aplicaciones sociales
de categoria mundial.

Prestadores de
servicios de pago y
entidades financieras.

Gobierno, todos los niveles y
entidades que sirven al
ciudadano.

Camaras, colegios y
entidades, gubernamentales
0 no, relacionadas a los
distintas actividades que
alcanza la aplicacion
(educacioén, comercio,

servicios profesionales).

Tienda deaplicaciones.

Key Activities

Disefio, desarrollo y
mantenimiento de la
plataforma.

Publicidad y promocioén dela
plataforma.

Gestion de la plataforma en el
marco de prestacion del
servicio.

Desarrollo de socios
estratégicos.

Key Resources

Socios Estratégicos
Vendedores de clase mundial
Fuerza de trabajo
especializada y global

3.6 El Modelo de negocio de MI APP bajo CANVAS

Value Propositions

Una sola aplicacion para todas
las actividades que realiza un
usuario en su vida diaria,
permitiendo entre otros:
Interaccion a través de redes
sociales

Compras, administracion de
pagos y otras actividades
financieras

Tramites y gestiones de
ciudadano

Actividad laboral

Educacién y acceso a
informacién

Tareas del hogar y de la familia
Entretenimiento

Customer Relationships

Comunidades

Co-creacion para favorecer la
innovacion

Servicio de soporte
Programas de fidelizacion

Channels

Pagina web

Mobile

Asistentes virtuales
Tiendas oficiales

CustomerSegments

Usuarios de
aplicaciones
en general.

Se espera
mayor
penetraciéon en
el “perfil
practico”.

Cost Structure

Publicidad y promocion

Personal: Desarrolladores, disefiador

Infraestructura tecnolégica

Profesionales para la definicion, implementacion y mantenimiento de estructura

administrativa y legal de la empresa.

datos.

RevenueStreams

Publicidad (a través de un
esquema de comision)

Explotacion y servicio de
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CAPITULO IV: ORGANIZACION

4.1 Estructura de organizacion

Con la adopcion de un patrén de modelo de negocio desagregado y abierto,
se definid que las actividades de desarrollo, administracion y gestion de la
plataforma se llevaran a cabo internamente; la innovacion tendra un esquema de
ejecucion mixta y la actividad de promocién, se realizara contratando servicios
y/o recursos de empresas especializadas, quienes llevaran adelante el plan de
comunicacioén definido. Esto permitira a la compania focalizar sus esfuerzos de
organizacién en la actividad objeto del negocio, minimizando el riesgo de
conflicto de recursos dentro de la empresa.

Bajo esta configuracion, la estructura y la organizacion interna contempla
las siguientes areas de trabajo

e Tecnologia y Desarrollo
e Administracién
e Servicio al cliente

e Direccion
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Direccién

Asesor y consultor

Tecnologia,

Desarrollo e Servicios al cliente

Innovacion

Analistas
innovacion

Arquitecto

Experto en nube

Desarrolladores
Full stack
Backend

Mobile

Asesores y
asistentes de
cliente

Analistas BI

Administracion

Promocidn y
Publicidad

Analistas

Servicios contratados
Estudio Contable
Estudio Juridico
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4.2 Tecnologiay Desarrollo

Para definir la configuracién tecnoldgica y dimensionamiento, se trabajo
sobre el supuesto de un producto minimo viable y el volumen de usuarios-trafico
resultante de la cuantificacion de mercado y demanda potencial. Durante los
primeros doce meses, los requerimientos técnicos para el desarrollo y

administracion de la plataforma son los abajo detallados:

. Almacenamiento en la nube estandar para lectura rapida y alta
disponibilidad de datos histéricos de uso frecuente (tamafo estimado: se
comienza con 1TB, incrementandose a 10TB a partir del mes tres y se eleva a
20TB desde el mes 5 en adelante)

. Almacenamiento en la nube de bajo rendimiento para disponibilidad de
datos histéricos de uso poco frecuente (tamafio estimado: 1TB por mes,
incrementandose a 5TB a partir del mes tres y 10TB a partir del mes 9)

. Base de datos relacional en la nube para persistencia de datos
estructurados: 2 instancias el primer bimestre, 4 instancias del mes 3 al mes 8,
8 instancias del mes 9 en adelante (tamafo estimado 100 GB por mes el primer
bimestre, 250GB por mes el segundo bimestre, 500GB por mes del mes 5 al mes
8, y 1TB por mes del mes 9 en adelante).

. Capacidades de computacién en la nube (maquinas virtuales)
requeridas para la solucion:

. Cantidad minima de nodos (cluster de maquinas virtuales): 4 en el
primer bimestre, 8 el segundo bimestre y 16 a partir del mes 5.

. Sistema operativo: Linux

. Memoria RAM minima por nodo: 8GB el primer bimestre, 16GB a partir
del segundo bimestre

. Almacenamiento en disco requerido para la solucion:

. 1 volumen de tipo SSD de 30GB de alta velocidad para ejecucion de la
aplicacién y sus dependencias, por cada nodo en el primer bimestre, lo cual
asciende a 150GB en los dos meses subsiguientes alcanzando los 300GB desde
el quinto mes.

. 2 volumenes de tipo SSD de 100GB/mes de alta velocidad para la

gestion de los datos de uso permanente, compartido por los 4 nodos, que se
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incrementa a 4 volumenes de 250GB/mes el segundo bimestre y aumenta a 500
GB los 4 volumenes los tres meses subsiguientes con 1 storage adicional de
backup de 1TB. A partir del mes 9 se contara con 8 volumenes de tipo SSD de
1TB/mes de alta velocidad para la gestion de los datos de uso permanente y el
mismo storage de backup.

Capacidad de cémputo estimada para todo el cluster:

. Cantidad de ejecuciones de funciones como servicio (FaaS) (100000 el
primer bimestre, 10 millones los meses 3 a 8, ascendiendo a los 15 millones
desde el noveno mes), cantidad maxima aceptada de peticiones concurrentes
(50 los dos primeros meses, 250 en el segundo bimestre, 500 los meses 5 a 8
para alcanzar las 1000 a partir del mes 9), cantidad de horas donde la maxima
concurrencia esta habilitada (12 horas hasta el mes 8 y 18 horas a partir del
noveno mes), cantidad maxima de peticiones concurrentes que pueden
atenderse (1000 en el primer bimestre, 5000 en los meses 3 y 4, 10000 durante
los meses 5 a 8 y asciende a 20000 a partir del mes 9)

. Cantidad de mensajes de notificacion (1 millon por mes en los primeros
dos meses, 50 millones los meses 3 y 4, 100 millones en los meses 5a 8y 150
millones desde el noveno mes)

. Volumen de datos constantes (streaming) a procesar en tiempo real (10
por segundo en el primer bimestre, 50 por segundo los dos meses subsiguientes
y 100 por segundo desde el quinto mes)

. Cantidad de aplicaciones ejecutandose en el cluster (3)

. Cantidad de peticiones a colas de mensajeria estandar (1 millon por
mes en los primeros dos meses de vida del producto, 50 millones los dos meses
subsiguientes, 100 millones por mes en los meses 5 a 8 y 120 millones los meses
subsiguientes)

Recursos de acceso a recursos de aplicacion para el cluster:

. Gestion de acceso y seguridad de APIs: Pedidos de ejecucion (requests
tanto REST APl como HTTP API) 100000 el primer bimestre, 10 millones los
meses 3 a 8 15 millones desde el noveno mes, tamafo promedio del pedido
(request) de 34 KB, memoria cache de 0.5GB el primer bimestre, 1.6GB el

segundo bimestre, 6.1GB del mes 5 al mes 8 y 13.6GB del mes 9 en adelante.

Para el disefo, desarrollo e implementacion de la aplicacion se contrataran
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servicios especializados, que llevaran adelante el proyecto hasta la puesta en
produccion. La definicion de esta modalidad se realizé con el fin de poder sumar
el conocimiento y la experiencia requeridos para el desarrollo de Ml APP, la cual
combina todo lo existente en materia de aplicaciones y agrega prestaciones y
funcionalidades que asignan a la misma un alto de complejidad, que justifican la
ejecuciéon de esta manera. En este contexto, se acord6 que parte del equipo de
proyecto se integrara a la unidad de trabajo de Ml APP como parte de su plantilla
de personal, para las tareas de gestion, administracion y evolucion de la
plataforma, lo que facilitara la continuidad entre puesta en marcha y productivo
asi como también la transmision de conocimiento y adopcién de habilidades por
parte del resto del personal. En relacion a los recursos de la unidad de trabajo se
definieron los siguientes roles y perfiles:
e Responsable de las decisiones y definiciones acerca de cémo debe
disefarse la solucién para ser escalable y eficiente (Arquitecto)
e Responsable de las decisiones y definiciones de la infraestructura
necesaria para que la soluciéon sea técnicamente escalable y costo-

efectiva (Experto en tecnologias de la nube)
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¢ Responsable del desarrollo de las funcionalidades centrales de la
aplicacion (Desarrollador Senior Full Stack)

¢ Responsable de la experiencia de usuario y la interaccion con la
aplicacién (Desarrollador Senior Mobile y Front-end)

A los que suman una vez finalizada la etapa de proyecto:

e 2 desarrolladores de las funcionalidades centrales de la aplicacion
(Desarrollador Semi Senior Full Stack)

¢ 1 desarrollador de la experiencia de usuario y la interaccion con la

aplicacion (Desarrollador Semi Senior Mobile y Front-end)

Es decir, el equipo de Tl reune siete personas con distintos perfiles y tareas

cuyo proceso principal es el abajo detallado.

4.2.1 Proceso de desarrollo de la aplicacion

Una aplicacién es un programa disefiado para ser ejecutada en teléfonos
inteligentes, tabletas y otros dispositivos. Su desarrollo requiere ejecutar la
secuencia de actividades propias de un proyecto de software, a saber

1. Comprender la naturaleza del proyecto
Establecer el plan de trabajo
Generar la documentacion
Reunir los requisitos que ha de cumplir la aplicacion
Disefar y construir el producto

Probar y validar el producto en todos sus aspectos

N o g 0D

Entregar y mantener el producto, que incluye reparaciones y mejoras.

Para llevar a cabo esto, se definio trabajar en fases sucesivas, por ciclos
interactivos bajo la modalidad de “Rational” que esta sustentado en tres pilares

“Casos de Uso”, “Arquitectura”, estrategia “Iterativa e Incremental”.

Todas las actividades (Especificacion, analisis, diseno, verificacion y
mantenimiento) son guiadas por los casos de uso que describen la funcionalidad
de la aplicacién, estan centradas en la arquitectura para permitir satisfacer las

necesidades de la funcionalidad y conseguir flexibilidad frente a la evolucion
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posterior y se llevan a cabo por sucesivas iteraciones que proporcionan
prototipos incrementales del sistema, definidos a partir de los casos de uso.

e Entendimiento

¢ Plan de trabajo

e Especificaciéon y analisis de requisitos

e Analisis y disefio

¢ Codificacion e integracion

e Pruebas y validacion con tester

¢ Pruebas con posibles usuarios

La arquitectura es la estructura global de la aplicacion que da soporte a la
estructura de los datos y de los algoritmos. Establece la estrategia de todos los
aspectos tecnolégicos, lo que exige que deba formularse y ejecutarse desde el
inicio, definiendo la base para el desarrollo.

La arquitectura es buena y adecuada cuando es simple, facil de
comprender y con un nivel de abstraccién de su estructura y componentes que
permita garantizar su evolucion, reusabilidad y escalabilidad.

Este proceso es un proceso continuo, que partiendo de un producto
base evoluciona a partir de un backlog que alcanza:

¢ Errores-incidentes relevados en soporte y servicio de atencién al cliente.

e Oportunidades de mejora propuestas por usuarios (aportaciones).

¢ |deas aportadas por desarrolladores de aplicaciones de otras empresas,
que tiene lugar en los espacios de trabajo compartidos y/o comunidades
que los reune.

¢ Necesidad de correccién, mejora y/o nuevas funcionalidades, que
surgen del analisis de los datos aportados de la operacién de los
usuarios en MI APP (analitica de datos de Ml APP).
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PROCESO

VERSION 28/08/2020 DESARROLLO
USUARIO MI APP
INPUT
Errores-Incidentes
Propuestas Usuarios > INICIO

Oportunidades/Analytics
Evoluciény Upgrade

NO

P007- TESTEO
CON USUARIO

POO1-ENTENDIMIENTO

v

P002- ELABORACION PLAN DE
TRABAJO

!

PO03- ESPECIFICACIONY
ANALISIS DE REQUISITOS

y

PO04-ANALISIS Y DISENO

v

P005-CODIFICACION E
INTEGRACION

v

OK

P006-PRUEBAS Y VALIDACION
INTERNA

PO08-IMPLEMENTACION

PO0S-FIN
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4.3

4.4

Administracion

Para el desarrollo del giro normal de la empresa, se necesita como
actividades de soporte la contabilidad, la gestion del personal y la liquidacién de
sus remuneraciones, la administracion financiera, legal y las gestiones
comerciales, tareas que se llevaran a cabo por la unidad de Administracion cuyas
areas de actuacién alcanza la Administracion, Contabilidad, Gestion de personal,
Finanzas y Legales.

En este ambito se realizara la constitucion de la empresa y su razén social, la
inscripcion en el registro de comercio, el registro de marca y patente y todos los
aspectos legales especificos de la actividad. Otras tareas que llevan a cabo es
el diseno de procesos y se gestionan los aplicativos que permiten el registro de
las operaciones del negocio, velando por la integridad de los mismos, su
resguardo y el registro documental, cuando corresponda. Es también
responsable de la generacion de reportes de gestidn, siendo un nexo y facilitador
entre la organizacion, los servicios de apoyo subcontratados y entes de contralor
de cualquier actividad comercial y los especificos de la actividad, teniendo a su
cargo la gestion de las herramientas y los recursos, humanos y materiales, para
la operacion, la gestion contable y el control financiero.

A continuacion se detallan los servicios administrativos contratados a su
cargo: Contabilidad, Liquidacion de sueldos y de impuestos y asesoramiento,
gestion y operacion en todos los temas legales que enmarcan la actividad o

surgen de la operacion.

Servicios al cliente

Se trata de un area de servicio cuya premisa y objetivo general es alcanzar la
excelencia en la experiencia del usuario que promueva relaciones duraderas,
contando con un servicio de soporte orientado a la escucha, fomentando la
aportacioén del cliente en cada instancia de contacto y la celeridad en la resolucion

de reclamos.

Este servicio alcanza a los usuarios y clientes internos y adopta la
denominacién “Con vos”, constituye el canal de recepcion de inquietudes,

propuestas y problemas o dificultades en el desempefio de la labor. Es éste
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equipo de trabajo el encargado de conectar todos los integrantes de la cadena
de servicio, identificar el problema u oportunidad de mejora para conectarlo con
el area y el resolutor asignado, lo que permite dar visibilidad a las tareas de cada
integrante de la organizacion, la apropiacion del tema y con esto la efectividad

en la resolucion.

Para el soporte en linea para nuestros clientes, se definié un proceso
general con un tiempo estimado de respuesta que no podra ser superior a las
dos horas', periodo en el que se tiene dos resultados posibles, se da curso a la
resolucion o se informa sobre la solucion, como se llevara a cabo la misma, el

tiempo estimado o la imposibilidad temporal de dar respuesta o resolucion.

Es responsable de registrar y tipificar todas las consultas, solicitudes,
aportaciones y reclamos, informacion base para definir correcciones, mejoras y

proyectos sobre MI APP.

TEl tiempo de respuesta establecido en dos horas opera en el horario de 6 a 22 hs. En caso de ocurrir incidentes en horarios
pasadas las 22 y antes de las 6, los incidentes se activan a las 6, solicitando al usuario que los registré confirme la vigencia del
incidente para su priorizacién y tratamiento.
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PROCESO SOPORTE

VERSION 28/08/2020
USUARIO MI APP

INICIO
P001-SOLICITUD DE ASISTENCIA
P002- SELECCION MODALIDAD
CONTACTO
P003- SELECCION CONSULTA /
SOLICITUD
P0O5-
P004-TRANSMISION DE COMUNICACION
CONSULTA / SOLICITUD MODALIDAD
TRATAMIENTO
DIFERIDO
A
P009-SELECCION MODALIDAD DE
COMUNICACION, RESOLUCION Y
TRATAMIENTO
INMEDIATO
PO10-EVALUACION INCIDENTEY
DEFINICION SOLUCION
y
P011-COMUNICACION
TRATAMIENTO
v
PO07-CALIFICACION . P006- TRATAMIENTO Y
DE ATENCION Y RESOLUCION RESOLUCION
PO08-FIN
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4.5 Direccion

Es la responsable de conducir los esfuerzos e inversiones para que Ml APP
sea una solucién en la vida de los usuarios, lo que permitira posicionarla como
una aplicacion lider promoviendo la fidelizacion de los usuarios y la vocacion de
servicio de todos los colaboradores de Ml APP.

Velard por la proteccion de la inversion realizada, buscando la
maximizacion de las utilidades de la compafia y el crecimiento de los
colaboradores, quienes trabajaran en unidades auto gestionadas con apoyo de la
direccién para promover el desarrollo del talento y de la innovacién.

Tiene a su cargo la planificacion estratégica de la empresa, velando por su
posicionamiento a través de las acciones de promocion y mercadeo, para lo cual
se asiste de soporte de externos.

Ademas, inicialmente se encargara de dirigir, coordinar y controlar la
definicion y disefio de productos, su comercializacién (canales, modelos-
esquemas de atencion) y el andlisis de impacto en el mercado.

Complementariamente, a partir del analisis de la informacion de uso,
consultas, dificultades, incidentes y aportes de usuarios, la direccion definira las
iniciativas, proyectos a desarrollar, tomando como base el relevamiento y analisis
aportado por las areas involucradas (servicio al cliente y equipos técnicos). La
priorizacion se ejecutara contemplando la factibilidad, costo, impacto en los
usuarios (segun eventos y actividad registrada), adoptando las mejores practicas
del mercado con el fin de lograr productos innovadores.

En relacién a la actividad de Promocion y publicidad, que se detalla en el
capitulo plan de Marketing y de publicidad se establece como objetivo general a
cargo de la direccion, dar a conocer el producto al mercado objetivo, alcanzar su
posicionamiento como primera opcion de aplicaciéon, promoviendo su prueba y
utilizacién entre usuarios de mobile y lograr ser percibida como un partner entre
los socios estratégicos identificados, que comprende a entidades financieras,
market places, empresas de aplicaciones de los distintos ambitos cubiertos por
MI APP, lideres en el sector como Google, WhatsApp, Mercado Pago, entre
otros. Para obtener esto, entre las actividades principales que desarrollara con
especialistas se encuentra el desarrollo de la imagen corporativa y marca,
contando con relevamientos e informacién de mercado sobre su evolucién y
tendencias y la puesta en marcha de las comunicaciones y acciones de
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promocion descriptas en el plan y su medicién.

4.5.1 Lugar y espacios de trabajo

Las actividades se llevaran a cabo en oficinas coworking en la ciudad de
Cérdoba, que se hara extensivo a otros lugares del pais cuando la operacién del
negocio lo requiera. Esta modalidad de trabajo permitira contar con espacios de
trabajo acordes a la cantidad de personas involucradas en cada etapa del
proyecto, buscando que la ubicacién minimice el tiempo de traslado del personal.
Complementariamente, el teletrabajo se implementa como modalidad de trabajo

lo que permite sumar recursos especializados de cualquier lugar del mundo.

La localizacion y modalidad de trabajo propuestas permiten contar con una
infraestructura acorde a la necesidad de puestos de cada momento del tiempo,
minimizando los costos y aumentando la oferta de trabajo, en particular para las

tareas que requieren habilidades especificas y alto nivel de especializacion.
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5.1

CAPITULO V: PLAN DE MARKETING Y COMUNICACION

La promocion de la plataforma es una de las actividades clave de MI APP la
cual tiene un imperativo econdémico, competitivo y cultural propio, como lo
expusieron J. Hagle y M. Singer cuando acufiaron el término “empresa
desagregada”, luego recogido por Ostelwalder y Pigneur en sus patrones de
modelos de negocios. Tomando en consideracion esto y bajo la adopcién del
patron de modelo de negocio denominado “Desagregaciéon de modelos de
negocios” que se comentd en capitulo 2, esta actividad se ejecutara de forma
tercerizada, contratando profesionales y empresas especializadas en dicha
tarea.

Atento a la naturaleza del proyecto, el plan de comunicacion se desarrollara
sobre medios digitales (100% on line), seleccionando los soportes de mayor
interaccion con el publico objetivo asi como los mas relacionados con las
prestaciones y servicios que brinda Ml APP. En este sentido se defini6 realizar
publicidad a través de diarios digitales, Instagram, Facebook, YouTube y Google
Addwords, que se complementara con acciones de SEO y ASO. Respecto a la
modalidad, teniendo en cuenta que el mercado de la publicidad digitalen

Argentina estd creciendo y expandiéndose aceleradamente,
particularmente la dirigida a dispositivos méviles, tendencia promovida por las
mejores oportunidades de acceso a Internet movil, los planes de datos mas
econdmicos Yy la adopcion de teléfonos inteligentes (Argentina lidera el ranking
de paises con mayor cantidad de usuarios unicos de teléfonos celulares por
habitante), se espera ejecutar el mayor presupuesto de publicidad de Ml APP
bajo esta modalidad.

Si se verificara el escenario en el cual alguno de los lideres del mercado se
asociara al proyecto, se agregaran canales de publicidad off line, de la mano de
los nuevos socios, alcanzando todos los canales posibles definidos en plan de

marketing, lo que facilitara la conversién de Ml APP en una aplicacion lider.

Objetivos de Marketing

Los objetivos de marketing se toman del Plan de Marketing que contempla

las 4 P del marketing mix, el cual se extracta a continuacion.
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5.1.1 Plan de Marketing: resumen

5.1.1.1 Producto

Innovar en el uso y alcance de aplicaciones, consolidando toda la actividad
y accesos que tiene el usuario en una unica APP, a través de tecnologia, disefio
y funcionalidades que permitan rapidez, comodidad y calidad.

Entre las principales ventajas se identifican las siguientes:

e Otorga ordenamiento en la operacién de todas las aplicaciones que tiene o
puede requerir el usuario.

e Simple e intuitivo: La aplicacion cuenta con tecnologia y disefio funcional para
cualquier usuario.

e Seguridad: Garantiza el cumplimiento de todos los requisitos en relacion a
proteccion de datos personales definidos por la Direccion Nacional de Proteccion
de Datos Personales, solicitando y compartiéndose sélo aquellos necesarios
para garantizar el acceso al servicio y su funcionamiento.

e Sin limites y a tu medida. Posibilita realizar todas las actividades habituales y
acceder artefactos necesarios para ejecutarlas a través de un unico acceso
desde el celular. Siel usuario requiere agregar algo, lo gestiona a través de una
solicitud de servicio, contando con posibilidad de customizar los elementos
visibles y algunos aspectos de disefio.

e Con vos, es el servicio de asistencia permanente (on-line, call) ante cualquier

eventualidad.

e Beneficios econdmicos. MI APP, permite al usuario acceder a un programa de
beneficios, descuentos y vouchers, asociados a bienes y servicios con los que
opera a través de la APP. Para acceder a esto, el usuario brinda datos de su
operacion, articulo o servicio, comercio, datos temporales, ubicacion. Con esta
informacién, Ml APP realiza publicidad para convertir compras/contrataciéon de

servicios sobre los cuales aplicara el beneficio para el usuario.

5.1.1.2 Plazalcanales de distribucion

Por la naturaleza del producto, se utilizara como canal de distribucién

cualquier medio que permita al usuario acceder a la aplicacién, los que también
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se emplearan para promocionar la aplicacién.

De los canales existentes, se seleccionaron los abajo detallados, los que

se utilizaran segun la evolucién de Ml APP en el mercado.

Pagar por Preinstalaciones

Esto significa pagar para que MI APP esté preinstalada en los
smartphones. El costo es alto pero el resultado es conveniente
(alrededor de un 25% de las aplicaciones instaladas como demos en
los celulares, son convertidas a aplicaciones permanentes).

Optimizacion de busqueda

Optimizar la pagina web para favorecer su descubrimiento a través
de los principales motores de busqueda tradicionales de modo de
aparecer en los primeros 15 puestos.

Social Commerce

Mediante banners con link directo en Facebook, Instagram, Twitter,
YouTube.

Opinién de la Prensa

Conseguir la opinion de la prensa en los suplementos especializados vy
revistas locales de mayor reconocimiento, popularidad y que resultan
pertinentes para dar a conocer el producto.

Publicidad: radio, callejera, TV

Se invertira para dar a conocer el producto, el nombre y tener una
potente recordacidon de marca, accion que se llevara a cabo sélo en el
caso de realizar alianzas estratégicas con lideres de aplicaciones.

Radio: se usara para dar a conocer el producto y lograr su
posicionamiento, con pautas cortas y repetitivas en los programas
de mayor audiencia (ej.: Juntos en Cérdoba).

Afiches callejeros: Son de gran impacto visual, de facil recordacién y
hoy muy usado como medio de difusion.

TV: Se realizardn pautas en horarios posteriores a las 19hs, de mayor
audiencia, en canales locales durante la transmision de noticieros. En
transmisién por cable, se seleccionaran eventos de consumo masivo
(shows, deportes).

Boca a Boca

Se pretende que la experiencia y nivel de servicio de MI APP, convierta
a los usuarios en aliados valiosos, quienes promocionardn la aplicacién
entre sus contactos.
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5.1.1.3 Promocion

Los canales de distribucién arriba mencionados seran los medios utilizados
para llevar a cabo la campafa de promocidén de nuestro producto a lo largo del
ciclo de vida del producto.

Otros elementos de importancia en la actividad de promocion son la marca y
el logo. Para la marca se seleccioné un nombre de facil recordacion y asociacion
con el producto, el cual se definié a partir del estudio de mercado realizado.
Respecto al logo, es la sintesis visual que identificara el producto en cada medio
de promocion abordado. Se pensd en una imagen simple, iconica y
representativa.

La utilizacion de medios off line con presencia en TV, via publica y radio se
utilizara sélo si, en el proceso de evolucion, se realiza una asociacidn estratégica

con algun lider de aplicaciones del mercado a nivel mundial.

5.1.1.4 Precio

Se definié un esquema de monetizacion que incluye publicidad y servicio

de informacién-datos, como se explica en el capitulo sobre el producto.

5.2 Objetivos de Marketing para el primer aino

El objetivo en los primeros meses de vida de producto (que estimamos
tendra una duracién aproximada de tres meses) es lograr que se conozca el
producto y despertar interés en el mercado objetivo para que tome contacto con
MI APP. En este periodo se fijaron objetivos de captacion moderados, a partir de
tasas de penetracion y de respuesta supuestas, las que se espera observar como
resultado de las distintas acciones que se estaran llevando a cabo.

Una vez introducido el nombre y el producto, se brindara informacion
adicional destacando las ventajas competitivas del producto y exponiendo los
atributos mas valorados por la poblaciéon encuestada, con el fin de promover la
identificacion con el mercado objetivo y, como resultado de esto alcanzar el

crecimiento en el nimero de usuarios.
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A partir del cuarto mes de introducido el producto, la comunicacién estara
dirigida a incentivar las descargas a través de los distintos soportes, para generar

la prueba de producto.
Del analisis del mercado objetivo, las acciones definidas en plan de medios

y los supuestos adoptados, la cantidad de usuarios objetivos son los abajo

detallados:

Mes 1

Mes 2

Mes 3

Mes 4

Mes 5 Mes 6

Mes 7 Mes 8

Mes 9 Mes 10

Mes 11

Mes 12

2.780

19.480

116.984

585.439

732.446

898.039

1.348.250 | 1.686.804

2.025.956 | 2.331.911

2.625.723

2.890.854

5.2.1 Consideraciones y supuestos sobre el ejercicio

El universo esta constituido por toda la poblacion de la Republica Argentina.

Respecto al publico objetivo, el mismo se identifica con la poblacién usuaria
de internet y de aplicaciones, la cual predomina en el rango etario que se
extiende desde los 15 y hasta los 64 anos de edad, con el 88% de los usuarios
en este rango. Se alcanza también poblacion de los rangos de menor edad y
adultos mayores de 65 anos o0 mas, con menor tasa de penetracion en estos
grupos. Para contemplar esto y partiendo de una tasa de penetracion esperada
base para cada periodo, se aplica un ponderador o factor de ajuste adecuando
la tasa de penetracion a lo esperado en cada rango.

Para los ejercicios de cuantificacion de demanda, se utilizaron datos de
poblacion publicados por INDEC tomando los correspondientes a 2020 como

punto de partida, 2021 y 2022.

Poblacidn estimada - INDEC Variacién interanual - INDEC

Rango etario 2020 2021 2022 2021 vs 2020 | 2022 vs 2021
10a 14 3.571.271 3.622.606 3.670.556 1,4% 1,3%
15a24 7.041.287 7.029.786 7.025.593 -0,2% -0,1%
25a64 22.060.089 22.347.833 22.627.109 1,3% 1,2%
65a74 3.006.157 3.065.803 3.121.669 2,0% 1,8%
75 a 89 1.988.390 2.045.060 2.106.858 2,9% 3,0%

Total 37.667.194 38.111.088 38.551.785
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Para el grupo donde se observa disminucién de la poblacion, se asume que

el crecimiento nulo y para contar con datos de poblacion mensuales, los cuales

son computados, se asume crecimiento lineal constante como se muestra en los

cuadros expuestos a continuacion.

Variacion interanual supuesta Poblacion base de estimacion
Rango etario 2021 vs 2020 2022 vs 2021 2020 2021 2022
10a14 1,4% 1,3% 3.571.271 3.622.606 3.670.556
15a24 0,0% 0,0% 7.041.287 7.041.287 7.041.287
25a64 1,3% 1,2% 22.060.089 | 22.347.833 22.627.109
65a74 2,0% 1,8% 3.006.157 3.065.803 3.121.669
75 a 89 2,9% 3,0% 1.988.390 2.045.060 2.106.858
Total 37.667.194 38.122.589 38.567.479
Luego, por mes, se tiene
, Rango etario
Periodo ™ —10a14 | 15224 | 25264 65a 74 75 a 89 Total
Mes 1 3.575.521 7.041.287 | 22.083.925 | 3.011.083 1.993.052 37.704.868
Mes 2 3.579.776 7.041.287 | 22.107.787 | 3.016.017 1.997.725 37.742.592
Mes 3 3.584.036 7.041.287 | 22.131.675 | 3.020.959 2.002.409 37.780.366
Mes 4 3.588.301 | 7.041.287 | 22.155.589 | 3.025.909 2.007.104 37.818.190
Mes 5 3.592.571 7.041.287 | 22.179.529 | 3.030.867 2.011.810 37.856.064
Mes 6 3.596.846 | 7.041.287 | 22.203.495 | 3.035.833 2.016.527 37.893.988
Mes 7 3.601.126 7.041.287 | 22.227.486 | 3.040.807 2.021.255 37.931.961
Mes 8 3.605.412 | 7.041.287 | 22.251.503 | 3.045.790 2.025.994 37.969.986
Mes 9 3.609.703 7.041.287 | 22.275.546 | 3.050.781 2.030.744 38.008.061
Mes 10 3.613.999 7.041.287 | 22.299.615 | 3.055.780 2.035.505 38.046.186
Mes 11 3.618.300 7.041.287 | 22.323.710 | 3.060.787 2.040.277 38.084.361
Mes 12 3.622.606 7.041.287 | 22.347.831 | 3.065.802 2.045.061 38.122.587
Mes 13 3.626.578 7.041.287 | 22.370.972 | 3.070.419 2.050.141 38.159.397
Mes 14 3.630.554 7.041.287 | 22.394.137 | 3.075.043 2.055.233 38.196.254
Mes 15 3.634.535 7.041.287 | 22.417.326 | 3.079.674 2.060.338 38.233.160
Mes 16 3.638.520 7.041.287 | 22.440.539 | 3.084.312 2.065.456 38.270.114
Mes 17 3.642.509 7.041.287 | 22.463.776 | 3.088.957 2.070.587 38.307.116
Mes 18 3.646.503 7.041.287 | 22.487.037 | 3.093.609 2.075.730 38.344.166
Mes 19 3.650.501 7.041.287 | 22.510.322 | 3.098.268 2.080.886 38.381.264
Mes 20 3.654.503 7.041.287 | 22.533.631 | 3.102.934 2.086.055 38.418.410
Mes 21 3.658.510 7.041.287 | 22.556.964 | 3.107.607 2.091.237 38.455.605
Mes 22 3.662.521 7.041.287 | 22.580.321 | 3.112.287 2.096.432 38.492.848
Mes 23 3.666.537 7.041.287 | 22.603.702 | 3.116.974 2.101.639 38.530.139
Mes 24 3.670.557 7.041.287 | 22.627.108 | 3.121.668 2.106.859 38.567.479

En relacion a los datos especificos requeridos por el proyecto, los mismos

se tomaron de publicaciones e informes disponibles en internet, a saber:

e Poblacién usuaria de internet: 87%

e Usuarios de mobile: 95-100%
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Usuarios de aplicaciones: 100% (y que son usuarios de mobile)

Participacién de perfil practico en total de usuarios de aplicaciones: 20%,

porcentaje que varia segun el grupo bajo analisis.

Se realizaron distintos ejercicios que permitieron evaluar volumen y

evolucion de usuarios ante valores alternativos de tasa de penetracion. Del

analisis de cada uno y la consideracién del plan de comunicacion y promocion

disefiado para el proyecto, se elige como escenario posible el que estima contar

con 2780 usuarios en el primer mes, que crecen sucesivamente hasta alcanzar

el 7,6% de la poblacion objetivo en el mes doce, para llegar al 18,4% al cierre del

segundo afio como se muestra en la tabla adjunta.

Usuarios objetivos estimados

Usuarios por rango

etario
IFeteier iR e 0,50 1,10 1,00 0,50 0,275
ponderacion

Periodo Tasa de 10a14 15a24 25a64 65a74 75a89 Total e i

penetracion base efectiva
Mes 1 0,01% 148 640 1.823 124 45 2.780 0,01%
Mes 2 0,07% 1.034 4.481 12.777 871 317 19.480 0,05%
Mes 3 0,42% 6.213 26.887 76.743 5.235 1.907 116.984 0,31%
Mes 4 2,10% 31.103 134.433 384.128 26.217 9.558 585.439 1,55%
Mes 5 2,63% 38.925 168.042 480.679 32.824 11.975 732.446 1,93%
Mes 6 3,22% 47.740 205.851 589.468 40.276 14.704 898.039 2,37%
Mes 7 4,82% 71.695 308.777 885.158 60.513 22.107 1.348.250 3,55%
Mes 8 6,03% 89.726 385.971 1.107.643 75.765 27.699 1.686.804 4,44%
Mes 9 7,24% 107.799 463.165 1.330.608 91.067 33.317 2.025.956 5,33%
Mes 10 8,32% 124.117 532.639 1.531.853 104.899 38.404 2.331.911 6,13%
Mes 11 9,36% 139.797 599.219 1.725.196 118.204 43.306 2.625.723 6,89%
Mes 12 10,30% 153.960 659.141 1.899.766 130.238 47.748 2.890.854 7,58%
Mes 13 11,45% 171.453 733.159 2.115.382 145.100 53.234 3.218.328 8,43%
Mes 14 12,62% 189.151 807.953 2.333.598 160.143 58.811 3.549.655 9,29%
Mes 15 13,80% 207.071 883.530 2.554.530 175.387 64.472 3.884.990 10,16%
Mes 16 14,99% 225.216 959.900 2.778.210 190.834 70.219 4.224.379 11,04%
Mes 17 16,20% 243.589 1.037.071 3.004.670 206.487 76.052 4.567.869 11,92%
Mes 18 17,42% 262.192 1.115.050 3.233.943 222.347 81.974 4.915.507 12,82%
Mes 19 18,65% 281.029 1.193.847 3.466.061 238.418 87.985 5.267.339 13,72%
Mes 20 19,89% 300.100 1.273.470 3.701.056 254.702 94.086 5.623.414 14,64%
Mes 21 21,15% 319.410 1.353.928 3.938.963 271.202 100.279 5.983.782 15,56%
Mes 22 22,82% 338.962 1.435.229 4.179.814 287.920 106.564 6.348.489 16,49%
Mes 23 23,70% 358.757 1.517.382 4.423.645 304.860 112.944 6.717.588 17,43%
Mes 24 25,00% 378.799 1.600.397 4.670.490 322.022 119.419 7.091.127 18,39%

Comentario: Si bien la poblacidén objetivo se entiende cubierta en el 100%

de los casos por internet y mobile, se utiliza una tasa de penetracion de 87% y

de mobile del 95% a los fines de cuantificacion.
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5.3 Plan de comunicacion

Teniendo en cuenta que es un producto nuevo, la comunicacion debe
permitir a los usuarios identificar de qué se trata, dando a conocer las
prestaciones y los beneficios que otorga. En este sentido, los objetivos definidos
para la etapa de introduccién son los siguientes:

1) Informar a los potenciales consumidores sobre el producto nuevo
2) Estimular la prueba del producto.
3) Lograr su distribucion

Luego, manteniendo un plan de comunicacion continuo, concentrado en los
soportes de mayor contacto con el publico objetivo, las acciones y mensajes
estaran orientados a aumentar el numero de usuarios.

A continuacién se exponen datos resumen del alcance asociado al plan de

marketing y comunicacion propuesto, para el primer afio del proyecto.

Concepto

Audiencia total 39.261.125
Audiencia util (sin repeticion) | 15.189.344
Audiencia util alcanzada 10.972.726
Impactos (OTS) 10.812.118

5.3.1 Consideraciones sobre el ejercicio de plan de comunicacion

Para determinar la cantidad de personas alcanzadas por la comunicacion,
se relevé informacién de audiencia de los distintos soportes y medios en la web
y se realizaron consultas a referentes comerciales de los distintos medios.

Luego, para computar la audiencia util, se analiz6 el perfil de cada audiencia
con el fin de identificar los grupos en comun con el publico objetivo, tomando
para esto los datos disponibles en sitios publicos de consulta, notas o informes
con los datos especificos bajo analisis.

Por ultimo para determinar la audiencia neta alcanzada como resultado de
todos los soportes y medios utilizados, se definié un supuesto de contribucion
para cada uno, contemplando el perfil de audiencia de éstos y las duplicaciones

esperadas. Se asume que la audiencia base la determina el diario digital (100%)
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y que los otros soportes y medios suman audiencia marginal. Asi mientras,

Facebook suma 15%, Instagram aporta un 12,5% de audiencia nueva, Twitter un
5% y Gooble Adwords y YouTube el 10% cada uno.

Resumen de datos relevados y supuestos

Concepto/Medio Diarlo digital Facebook INSTAGRAM Twitter Google YouTube
Infobae Adwords
Usuarios 25.745.000 29.000.000 13.000.000 4.955.000 35.400.000 35.400.000
% Usuarios con edad objetivo(estimado) 80,6% 90,0% 90,0% 90,0% 95,0% 95,0%
% Usuarios con perfil practico(estimado) 48,0% 20,0% 24,0% 20,0% 24,5% 24,5%
Contribucion de cada medio 100,0% 15,0% 12,5% 5,0% 10,0% 10,0%
De donde surge la siguiente audiencia por medio
. . Audiencia | Audiencia | Audiencia | Coeficiente
Soporte/Medio |  Audiencia neta atil | utilneta | deutilidad
Diario digital 25.745.000 25.745.000 9.960.226 9.960.226 38,7%
Facebook 29.000.000 3.861.750 5.220.000 1.494.034 18,0%
INSTAGRAM 13.000.000 3.218.125 2.808.000 1.245.028 21,6%
Twitter 4.955.000 1.287.250 891.900 498.011 18,0%
Google Adwords 35.400.000 2.574.500 8.239.350 996.023 23,3%
YouTube 35.400.000 2.574.500 8.239.350 996.023 23,3%
39.261.125 15.189.344

5.3.2 Actividades del plan de comunicacion

Las actividades definidas en el plan de comunicacion se llevaran a cabo de
la mano de profesionales especialistas externos a la organizacién, expertos y
con experiencia en el tematica, dada la importancia de tiene la actividad de
promocion en este sector-industria (constituye una de las tres actividades claves
en el negocio de las aplicaciones). Se establecié una estrategia que comprende
distintos medios y actividades, a saber:

Medios On Line Se utilizara como medio principal del

comunicacion, fundamentado en las caracteristicasdel producto y en el hecho de

plan de

que los potenciales clientes son usuarios habituales e intensivos de internet y de

aplicaciones.

En este grupo se contempla la publicidad en diario digital, en redes

sociales, Google Adwords y You Tube.
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Siendo Google el motor de busqueda mas popular, lo cual la convierteen la
plataforma mas grande del mundo en cuanto a publicidad en linea, se escoge
éste para colocar el mensaje de marca, bajo las dos modalidades de anuncios
posibles, anuncios de la red de busqueda y anuncios de google display. Cuando
las campanfias publicitarias sean lanzadas en la red de busqueda, los anuncios
se visualizaran en la péagina de resultados del motor de busqueda,
especificamente encima de los resultados. En tanto que en la red de display de
Google, los anuncios se mostraran como banners en los sitios web que tienen

publico adecuado para el producto, marca.

En diario digital, se escogi6 Infobae por ser el sitio de mayor audiencia util
en relacion a nuestro publico objetivo, contando con mas de 25 millones de
usuarios activos en abril de 2020. En este medio la publicidad se realizara
utilizando el video banner durante el primer mes de actividad con el fin de captar
la atencion del publico a través de imagenes o videos, propiciando la interaccion
con el publico. Luego la publicidad se ejecutara a través de banner tradicional
(formato topsite), siendo la actividad base desde el segundo mes por tratarse de
una modalidad muy eficaz para construir marca y aumentar las ventas, dirigiendo
el trafico al sitio del producto. Para el caso de desktop el formato seleccionado

es pushdown.

Respecto a la presencia y publicaciones en las redes sociales, las elegidas
son Facebook, Instagram y Twitter.

La seleccion de Instagram viene determinada por la esencia de la propia
red social, el poder de las imagenes y la cantidad de usuarios existentes en
Argentina. De los seis formatos de anuncios disponibles (imagen, video, carrusel,
historias, presentacion y coleccidn), se eligié carrusel porque da mas profundidad
y creatividad a las campanas publicitarias al permitir a los usuarios visualizar una
serie completa de imagenes con una llamada a la accion.

El uso de Facebook se fundamenta en la enorme audiencia y la baja tasa
de abandono, lo que la convierte en una plataforma de marketing clave para casi
cualquier negocio. Ademas su funcién de micro segmentacion permite llegar a
las personas con mas probabilidad de interesarse en el producto, tomando
parametros de demografia, ubicacion, intereses e incluso comportamientos. Con
la presencia en esta red se pretende construir comunidad de usuarios a partir de

una interaccion fluida y contar con la posibilidad de monitorear exactamente el
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trafico y uso, con las estadisticas Facebook Insights. Entre los formatos
disponibles (anuncios con imagen, anuncios con video, anuncios en secuencia,
anuncios con presentacion, anuncios en coleccion, experiencias instantaneas o
anuncios para prospectos comerciales, anuncios dinamicos o en Messenger), se
eligen los anuncios en coleccion los cuales permiten descubrir y acceder al
producto con un sélo clic en el anuncio, sin salir de Facebook. Ademas se
complementara con anuncios dinamicos que permite promocionar el producto a
los clientes con mas posibilidad de tomarlo. Asi, si un usuario visito la pagina y
no realizé la instalacion, los anuncios dinamicos apareceran en Facebook a
modo de recordacion.

Respecto a Twitter, su utilizacidn se define a través de breves publicaciones
informativas con el fin de al alcanzar a los usuarios que usan intensamente esta
red, o de manera casi exclusiva, alcanzando a la totalidad de nuestro publico
objetivo. En este medio se realizan breves publicaciones informativas, 5 por dia
(siguiendo la recomendacioén de los expertos).

En el caso de Youtube abarcara todas las etapas de promocioén, para poner
a disposicion a los usuarios tutoriales sobre el uso de la aplicacion asi como
también hacer videos publicitarios que nos conecten con el publico objetivo a
través de los distintos caminos creativos, los que estan definidos en la estrategia
creativa. En este sentido contempla:

1. Anuncio de la aplicacién generando suspenso e incognita, algo
similar a lo que se hizo con Bancon, nueva plataforma o
homebanking para dar soporte a toda la operacién del Banco de la
Provincia de Cérdoba.

2. Secuencia de imagenes que sintetizan la propuesta de valor.

3. Tutoriales, los cuales también se van a disponiblilizar en la Ayuda
de la MI APP.

A continuacién los datos cuantitativos del alcance de estas actividades, por

medio-soporte y su impacto en cantidad de usuarios:
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.. Presion
. Audiencia ..
Soporte/Medio comunicacional
alcanzada
bruta
Diario digital 9.960.226 18.924.235
Facebook 225.000 300.000
INSTAGRAM 225.000 300.000
Twitter 112.500 150.000
Google Adwords 225.000 300.000
YouTube 225.000 300.000
10.972.726 20.274.235

Cantidad de usuarios, segun medio-soporte origen

Periodo Diario digital Facebook |INSTAGRAM| Twitter Sl YouTube Total
Infobae Adwords
Mes 1 1.823 273 228 91 182 182 2.780
Mes 2 12.774 1.916 1.597 639 1.277 1.277 19.480
Mes 3 76.711 11.507 9.589 3.836 7.671 7.671 116.984
Mes 4 383.894 57.584 47.987 19.195 38.389 38.389 585.439
Mes 5 480.292 72.044 60.037 24.015 48.029 48.029 732.446
Mes 6 588.878 88.332 73.610 29.444 58.888 58.888 898.039
Mes 7 884.098 132.615 110.512 44.205 88.410 88.410 1.348.250
Mes 8 1.106.101 165.915 138.263 55.305 110.610 110.610 1.686.804
Mes 9 1.328.495 199.274 166.062 66.425 132.850 132.850 2.025.956
Mes 10 1.529.122 229.368 191.140 76.456 152.912 152.912 2.331.911
Mes 11 1.721.786 258.268 215.223 86.089 172.179 172.179 2.625.723
Mes 12 1.895.642 284.346 236.955 94.782 189.564 189.564 2.890.854

Medios Off Line. A través de esta modalidad se permitira masificar la
comunicacion y abarca radio, notas y publicidad en revistas y diarios de gran
tirada. No obstante ésta modalidad solo se llevara a cabo bajo el esquema de
asociacion con lider del mercado que permitira convertir a Ml APP en una
aplicacion lider.

En este caso, para la seleccion de cada medio se tendra en cuenta el perfil
de la audiencia, que tenga asociacion y coincidencia significativa con el publico
objetivo de nuestro servicio. Por ejemplo, en el caso de Cordoba para la radio se
llevaria a cabo en el programa Juntos de Cadena 3, pautas de 10 segundos de
lunes a viernes, dos veces por dia durante el primes mes y sélo una vez en los
dos meses subsiguientes. Respecto a la publicidad en diario, tendria lugar en La
Voz del Interior del dia domingo en la seccion “Negocios”, dia y seccion cuya
audiencia concentra mayor presencia de lectores del perfil objetivo, ademas de

ser el dia de mayor readership, (el cual asume un valor préoximo a 4).
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Adicionalmente se podria complementar la comunicacién con notas
informativas en revistas donde tipicamente se observan publicaciones de
emprendimientos y nuevos negocios, a saber: Punto a Punto y Matices. Igual
esquema se aplicaria en cada una de las principales provincias, ademas de
utilizar medios de alcance nacional.

Con las actividades definidas en medios on line y asumiendo el escenario
base, se estima poder alcanzar la cantidad de usuarios definidos como objetivo.
No obstante, si se observa algun desvio que pueda poner en riesgo el logro de
las metas, se cuenta con un conjunto de actividades complementarias analizadas
que comprende:

Carteleria en la via publica: carteles, vallas y grandes formatos leds que podria
incluir entre otros:

- Carteleria fija mediana a grande en principales avenidas.

- Carteleria en las paradas de colectivos.

- Carteleria movil en colectivos
Descargas incentivadas: Google ranquea las aplicaciones en base a la

cantidad de instalaciones que generan y una forma econdémica y segura de
hacerlo es a través de las descargas e instalaciones incentivadas. Esto consiste
en ofrecer a los usuarios de aplicaciones una lista diaria con aplicaciones
gratuitas listas para ser descargadas a través de una plataforma. Cada vez que
la bajan, el usuario recibe puntos que luego pueden ser cambiados por dinero en

efectivo o premios (incentivo).

Preinstalaciones masivas: Suele ser uno de los canales de distribucion de
aplicaciones mas efectivo, los indices de conversion alcanzan el 25%. Sélo entre
8 y 10 aplicaciones en el canal vienen instaladas, por el alto costo, y suelen ser
demos.

Influencers: En general se trata de personas que logran generar un engagement
muy fuerte con su audiencia a través de contenidos multimedia en redes sociales.
Se define sumar esta actividad porque el 67% de los profesionales de marketing
lo utilizan para realizar marketing de contenido. En este sentido los familiares y
amigos influencian el 81% de las decisiones de compra de los consumidores en
los medios sociales, el 86% de los clientes leen resefias de los negocios y leen
un promedio de 10 resenas onlineantes de sentirse capaz de confiar en una

empresa, y en el caso de los Millennials, el 91% confian tanto en las resefas
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online como en sus amigos y familia.

5.3.3 Presupuesto del plan de comunicacion

El presupuesto del plan de comunicacién integral representa un importe
similar al que se asigna a los recursos para disefio, desarrollo y mantenimiento
de la plataforma, lo cual es caracteristico del producto y modelo de negocio
propuesto. Asi mientras el monto total de erogaciéon mensual de publicidad y
promocion asciende a USD 25.584, el monto estimado de remuneracion del
personal afectado a la gestidon de la plataforma, desde el disefio hasta el
funcionamiento en linea, asciende a USD 24.120. De lo expuesto surge que el
presupuesto anual asignado a publicidad y promocion, asciende a USD 310.005.

Por la naturaleza del proyecto, se propone disefar el plan de comunicacién
con soporte en medios digitales exclusivamente, lo que posibilita alcanzar una
amplia cobertura de la audiencia con menor necesidad de presupuesto.

A continuacién se exponen los datos:

Soporte/Medio Un mes Un afio C.osto por
impacto

Diario digital USD 24.484 USD 293.805 UsD 0,0013
Facebook usD 300 uUsD 3.600 USD 0,0010
INSTAGRAM UsD 300 USD 3.600 UsD 0,0010
Twitter uUsD 150 USD 1.800 USD 0,0010
Google Adwords UsD 300 uUsD 3.600 uUsD 0,0010
YouTube UsD 300 USD 3.600 UsD 0,0010

USD 25.834 USD 310.005 usD 0,0013

5.3.4 Estrategia creativa “MI APP te hace la vida mas facil”

Los objetivos de marketing definidos se acotan a la etapa de introduccién
del producto, donde el contenido y el concepto de la comunicacion estaran
centrado en la identificacion del producto y sus beneficios. Se utilizaran recursos
y soportes que permitan atraer la atencion selectiva de nuestro mercado objetivo,
el cual se concentra principalmente en el perfil practico de usuarios de
aplicaciones.

El contenido se abordara desde el valor que aporta el producto, utilizando
y combinando distintos caminos creativos que comprendera:

e Escenas de lavida
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¢ Demostracién
e Personajes famosos (“influencer”)

La utilizacion de escenas de la vida se realizara en el marco de la creacion
de una historia. En esta historia los personajes exponen las actividades y
situaciones de la vida cotidiana a partir de las cuales se busca que el publico
pueda sentirse identificado, convertirlo en un aliado y seguidor para luego
explicarle el servicio que estamos ofreciendo.

La primera de las historias propuestas se construye sobre una mujer
casada, madre de dos nifios en edad escolar, cuya actividad laboral se desarrolla
en una empresa en relacién de dependencia, lo mismo que su esposo y tienen
padres que son adultos mayores, todos con estado de salud normal y estable.

Particularidades: La familia usa de transporte escolar, los dos nifios
practican deporte en un club y el mayor de ellos toma clases de idioma inglés en
una institucién privada.

El hogar se encuentra ubicado en un barrio cerrado, poseen una mascota y
cuentan con ayuda de personal doméstico para el cuidado de los nifios y tareas
del hogar.

Se preocupan por el cuidado, mantenimiento y mejora del hogar para evitar
su deterioro y que resulte reconfortante. Del mismo modo se ocupan del cuidado
de la salud, de la familia ampliada y de llevar adelante una rutina que permita
una vida integral o equilibrada. En este contexto el uso de la tecnologia por parte
de cada integrante del grupo familiar se plantea como soporte y facilitador de las
actividades que realiza cada uno, buscando optimizar los tiempos y asi poder
hacer de todo un poco.

¢, Coémo aparece MI APP?

Se muestra como aliado en la rutina diaria, facilitando todas las tareas de
la protagonista, en la medida que el usuario lo defina.

o La mujer se despierta con la alarma de MI APP.

e Para determinar la vestimenta, revisa el estado de tiempo y el prondstico para
este dia.

e Mientras llama a los distintos integrantes de la familia para levantarse, se
accede a informacion del dia sobre la movilidad, transporte, acceso a
principales vias y lugares de concurrencia, actividad de otras entidades o
prestaciones basicas (centros publicos para tramites administrativos y
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servicios esenciales: provision de agua, luz, gas, telefonia, salud y educacion)

e Durante el desayuno, el calendario familiar y push de inicio de jornada, nos
permite repasar las principales actividades del dia y compartir las noticias de
alcance general: econdmicas, politicas y sociales (si existen sucesos de
violencia o de otro ambito de relevancia y no apto para menores, solo se
notifica a los adultos del hogar).

e Mientras se realiza el recorrido y traslado al trabajo, Ml APP informa y
recomienda sobre los medios de pago en sitios donde el usuario puede tener

alguna transaccion, acorde a las patrones de compraidentificados.

En relacion a esto, para toda operacion del dia y actividad que involucre
utilizacion de los medios de pago, Ml APP nos indicara cual es el mas
conveniente en funcion de los programas y acciones disponibles por parte de las

entidades que administran los medios de pago y/o los comercios en MIAPP.

e Para la comunicacion e interaccién social, nos disponibiliza el medio y
contactos de mayor trafico o con relacion de parentesco (si existe relacion
declarada en MI APP), siendo también un facilitador de las comunicaciones.

e En el trabajo, si se desea, la actividad puede iniciarse desde la APP. En este
caso, el usuario se loguea en la pagina web, accediendo al ecosistema de Ml
APP especifico de su perfil y a partir de esto conectarse al puesto-sistema

donde se desempefa.

Por qué desempenar mi trabajo en el marco de Ml APP? Porque permite
establecer contactos, tematicas y parametros que sélo notifiquen los mensajes
cuando cumplen los requisitos definidos, en el mismo mar. De esta forma
garantiza un unico ordenador de trabajo y minimizar las distracciones para
atender solo los asuntos que se desea conocer 0 que necesite intervenir. Las
notificaciones se activan o desactivan segun el ambito principal de Ml APP.

* Enlos momentos de descanso, la persona accede a una pre visualizacion
de los ambitos mi familia, hogar y/o rol de ciudadano (que puede
programarse o acceder por seleccion), los cuales le dan la posibilidad
realizar revision de tareas, tramites de adultos mayores, notificaciones del

colegio y pagos-tramites on line y cualquier otra actividad definida para
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5.4

este dia. Lo mismo para el ambito Educacion y Profesién, que nos muestra
las novedades de cursos y actividades para, de tener interés, proceder a
su calendarizacién.

+ Finalizada la jornada, de retorno al hogar, Ml APP le permite acceder a
las tareas pautadas para este momento, bajo un resumen denominado
AFTER OFFICE, que facilita su ejecucion con la puesta a disposicion de
cada topico y artefacto requerido para darle curso (pudiendo alcanzar
cualquier actividad o tramite).

En el caso de la dispersion y el entretenimiento, le muestra por defecto
informacién de todo lo programado, pudiendo luego cambiar la vista al
ambito general con todas las posibilidades para su exploracion.

* Para el cierre de la jornada, Ml APP le propone la vista de lasactividades
para el dia siguiente e informacion relacionada, segun lo definido en las
interacciones previa, pudiendo agregar novedades o bien otra acciones.

Todas las interacciones arriba mencionadas, muestran como M| APP
puede ser parte, acompafar y facilitar las tareas diarias, en todos los ambitos de
actuacion, siendo el usuario quien decide su uso o no.

En relacion al recurso del humor, se utilizara con elementos visuales. En
imagenes aparecera el caos de ser usuario multi-aplicacion, los problemas de
espacio, las cientos de mensajes de red de contactos, todos los cuales nos
conducen a Ml APP

¢ Sin espacio en equipo mobile

e Cumulo de aplicaciones

¢ Cantidad de mensajes nuevos

Se utilizara un personaje famoso (“influencer”) que sea un referente de la
poblacion objetivo y con el cual la misma pueda identificarse. Este personaje
transmitira un mensaje simple y determinante, dejé todo por Ml APP.

Las demostraciones se emitiran en YOUTUBE donde se van a

disponibilizar tutoriales para distintos tipos de usuarios y necesidades.

Métodos de control

Con el fin de hacer un efectivo seguimiento de la estrategia de medios
implementada, se llevaran a cabo métodos de control cuantitativo y cualitativo.
75



5.4.1 Controles cuantitativos

Partiendo del ejercicio propuesto en el cual el total del presupuesto en
publicidad se utilizara en medios digitales, sera imprescindible el soporte de la
estadistica recopilada por la analitica web que permitira acceder al conocimiento
detallado de la efectividad de las acciones de marketing, a través del estudio del
accionar via web de los usuarios.

El objetivo esencial sera entender cuan efectivos son los esfuerzos de
marketing online, reconocer los mas eficientes y comprender el comportamiento
de los potenciales usuarios y usuarios actuales, para identificar tendencias que
canalicen a acciones de marketing cada vez mas efectivas y por lo tanto mas
productivas.

Se definiran KPIs que permitan medir tasa de conversion, ingresos y
actividad por usuario, ratios que seran periédicamente revisados en conjunto con
informacién financiera del negocio para evaluar su evolucion, si responde a lo

estimado, lo que permitira confirmar o adecuar el plan segun corresponda.

5.4.2 Controles cualitativos

Los mismos estaran basados principalmente en la informacion relevada en
el proceso de calificacion de la aplicacion que realizan los usuarios. Esta
informacién que revela la experiencia de usuario, se complementara con
informacién obtenida de la analitica ejecutada sobre los comentarios, en distintos
medios y redes sociales, los que proveeran informacion sobre los tépicos a
trabajar en la organizacion para alcanzar la mejor experiencia de usuario, que

tendra luego como resultado un buen posicionamiento de Ml APP.
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6.1

CAPITULO VI: PLANIFICACION FINANCIERA

Metodologia

El proyecto bajo evaluacion, por su finalidad, busca crear un negocio nuevo,
es decir se clasifica en la tipologia “naciente o de lanzamiento” (start-up projects).
Los datos sobre el flujo de fondos proyectados se dispondran de forma que

permita medir la rentabilidad del proyecto y de los recursos propios invertidos.

6.2 Analisis de viabilidad

6.2.1 Viabilidad comercial y de mercado

Para analizar la factibilidad comercial y de mercado, se realizé un analisis
del entorno que comprende la industria-sector en el que opera, el mercado
especifico en el que competira, alcanzando aspectos demograficos y culturales,
que permiten conocer la composicion de potenciales clientes, sus gustos y
preferencias y los competidores. Se utilizaron estudios de mercados disponibles
que se complementaron con una encuesta disefiada para relevar la aceptacién
del producto y, a partir de esto, el posible consumo, informacion que se
encuentra disponible en el capitulo tres.

En relacion a la competencia, el producto propuesto representa casi una
innovacién en el mercado objetivo, se trata de una aplicacion cuyo alcance y
funcionalidades es practicamente desconocida en Argentina. Actualmente no
existe un competidor directo que ofrezca un producto de iguales caracteristicas
pero se detectan importantes fuentes de competencia potencial que se estima
puede ocurrir de la mano de lideres en el mercado mundial de aplicaciones, los
que se sumarian si la aplicacion alcanza una penetracion como la estimada o

superior.

6.2.2 Viabilidad técnica y operativa

Para determinar si es posible llevar a cabo materialmente la idea de
negocio, se realizd la identificacion de las actividades clave, de los recursos
necesarios para realizarlas, de la oferta disponible en el mercado y como

conviene contratarlos (tomar recursos propios o tercerizarlos). En este proceso
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se planificaron reuniones y consultas con profesionales que trabajan en el tema
(consultores de Tl de la empresa donde el maestrando trabajo actualmente), con
quienes se analizaron aspectos técnicos particulares de la solucién, para
determinar si actualmente existen herramientas para su tratamiento, o bien
evaluar el nivel de desarrollo en la materia o similares que nos permitirian
aprovecharlos para abordar la solucidén, haciendo un nuevo desarrollo o bien
para definir los supuestos a adoptar. A estos referentes también se consultaron
sobre los perfiles profesionales necesarios y requerimientos de hardware que se
complementaron con publicaciones de companias con formatos similares e
informacién de sitios especializados, todos los cuales permitieron definir el mejor
tratamiento para cada actividad.

A continuacion se informan las tres actividades clave identificadas:

+ Gestion de la plataforma, actividad de alto componente técnico cuyas
funciones alcanzan el desarrollo, mantenimiento, control y evolucion del
producto, soportado por recursos de tecnologia y sistemas. Tratandose
de una actividad clave se define que todos los recursos seran internos,
cuyos perfiles y dotacidon se encuentran detallados en el capitulo cuatro,
en el cual se expone laoperacién de la empresa.

* Administracion del servicio dando soporte a los usuarios de la plataforma y
cliente intemo. Se define la contratacion de personal propio el cual se
capacitara sobre el producto y técnicas de atencion, escucha y abordaje
de clientes de manera de tomar correctamente los incidentes y consultas
para su tratamiento, ademas de constituir informacion base para la

evolucién y mejora del producto.

* Promocién. Se prevé contar con diferentes prestaciones o servicios
acorde al plan de marketing y comunicacion disefiado, utilizando distintos
medios y recursos. Teniendo en cuenta que la interaccidn con el usuario
depende de la etapa de uso de la aplicacion (que comunmente se divide
en seis: concienciacion, adquisicion, activacion, retencion, monetizacion y
referencia), lo cual requiere una estrategia y una combinacion de
acciones, y el hecho de que es cada vez mas dificil destacarse en la
multitud, se defini6 realizar esta actividad de forma tercerizada,
contratando especialistas que permitan conducir una estrategia de

marketing mobile app exitosa.
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Otros apoyos requeridos para el desarrollo de la actividad lo constituyen los
servicios profesionales relacionados con Contabilidad, Impuestos y Legales, los
que se desarrollaran fuera de la organizacion contando con recursos propios,
como nexo para facilitar la ejecucién de las tareas.

Por ultimo se necesita de los denominados socios estratégicos, con los
cuales se planifica desarrollar acciones en conjunto que posibiliten el mayor
consumo de los productos y servicios que ofrecen y se canalizan via Ml APP. En
la etapa inicial, se postula trabajar con los mas pequefios, vinculados a la
comercializacién de bienes y servicios, los que visualizan a Ml APP como un
medio para escalar su operacion. Luego, con el crecimiento en la cantidad de
usuarios de MI APP y cuando éstos hayan alcanzado un nivel de penetracion por
encima del 10 o0 15% de la poblacion objetivo, se proyecta contar con acciones

y operaciones impulsadas desde los mismos socios.

6.2.3 Viabilidad de gestiéon organizacional

La direcciéon de la compania estara a cargo de su socio fundador, quien
actualmente se encuentra finalizando la maestria en direccion de empresas,
formacion que eligio para dotarse de nuevas herramientas que permitan
desempenar mejor su actividad actual asi como también este nuevo rol, de
emprender y dirigir. Para los aspectos técnicos vinculados al producto objeto del
plan de negocio, que exceden el conocimiento del director, se contara con el
asesoramiento de profesionales especializados.

En virtud de lo expuesto y de la organizacion prevista para cada una de las
actividades, no se identifican obstaculos o impedimentos relacionados a la

gestidén organizacional de MI APP.

6.2.4 Viabilidad legal y fiscal

No se identificaron limitaciones para la constitucion de la empresa pero si
exigencias en el proceso de desarrollo de producto, su funcionamiento y
administracion. Dichas exigencias se encuentran plasmadas en la ley 25326, la
que establece como requerimientos esenciales los siguientes: 1) contemplar la

proteccién de la seguridad desde el origen del disefio de la aplicacién y en todas
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las fases del ciclo de vida del sistema; 2) la configuracion de la privacidad debe
estar activada por defecto, lo que exige la accion y voluntariedad del usuario para
desactivarla o compartir informacién personal y 3) contar con PET (Privacy-
Enhancing Technologies) , medidas, herramientas y aplicaciones que protegen
la privacidad a través de la eliminaciéon y minimizacion de datos personales
segun la necesidad de los mismos de forma de garantizar la funcionalidad de la
misma.

En relacién a los aspectos fiscales, no existe tratamiento especial para esta

actividad.

6.2.5 Viabilidad ambiental

La actividad que desarrollara la empresa no presenta ningun tipo de
impacto negativo en el ambiente que requiera evaluacion o impida su
implementacion. En contraposicion, el producto busca optimizar tareas actuales
que actualmente conllevan tiempo, soportes de papel y otros, lo que genera
como resultante un mejor uso y aprovechamiento de los recursos materiales,

naturales o fabricados, lo cual, en alguna medida, favorecera el medio ambiente.

6.2.6 Viabilidad econémica, financiera y de riesgo

6.3

La viabilidad econémica, financiera y de riesgo, se determina a partir del
flujo de fondos y de algunos indicadores financieros.

Para la elaboracion del flujo se define un periodo temporal de 2 afos, el
cual obedece a la naturaleza del proyecto y a las caracteristicas de la industria-
sector en el que estara operando, donde los cambios y la velocidad de los
mismos constituyen sus distintivos principales. A continuacion se informan los

datos y supuestos utilizados:

Informacion de mercado

Los ingresos se obtienen de publicidad, la cual se computa como una
alicuota o comisidon que aplica por las transacciones de e-commerce que se
ejecutaron via MI APP, lo cual se expuso en el capitulo de presentacion del
producto, en el apartado descripcion de la empresa, esquema de monetizacién.

El cdmputo se hizo para todos los usuarios alcanzados, divididos por rango
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etario para diferenciar el aporte de cada grupo en funcion del gasto promedio
mensual esperado. Para la determinacion del gasto, se tomaron de referencia
los datos de gasto del ultimo informe de CACE (Camara Argentina de Comercio
Electronico) sobre numero de usuarios, transacciones, frecuencia de compra e
importe promedio de gasto por transaccion.

A continuacién algunos datos:

, Importe Variacion
Periodo . .
millones de pesos interanual
2016 $ 102.700
2017 $ 156.300 52%
2018 $229.760 47%
2019 $ 403.278 76%

En 2019, la cantidad de e-shoppers asciende a 18.773.246, de los cuales
el 66% realizé al menos una compra al mes, lo que representa un gasto anual
promedio de $ 21.482 por usuario. Contemplando el tipo de cambio promedio del
mismo periodo, el importe anual de gasto en délares es de 445.

Para el ejercicio se utiliza un gasto promedio de USD 35,7 por mes, donde
los menores valores se observan en el grupo de 75 afos o mas (USD 15) y el
mayor valor en el rango etario de 25 a 64 anos (USD 47,5). Ver cuadro de

composicion de gasto segun edad:

Gasto s
Rango ) Participacion

. promedio

etario grupo
mensual

10a 14 usD 0,0 5,3%

15a24 uUsD 15,0 23,0%

25a 64 usD 47,5 65,6%

65a 74 UsD 20,0 4,5%

75a 89 uUsD 15,0 1,6%
Total uUsD 35,7

Respecto a los ingresos provenientes de servicio de datos, no se
contemplaron en el flujo de ingresos porque la actividad se planifica iniciar a partir
del segundo afo, cuando MI APP cuente con un historial minimo de
comportamiento de los usuarios.

En cuadro a continuacion se exponen los ingresos estimados:
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Usuarios por rango etario

Ingresos provenientes de cada grupo

Periodo| Comision 10a 14 15a24 25a64 65a74 75 a 89 Total 10a14 15a24 25a 64 65a74 75a 89 Total
Mes 1 0,10% 148 640 1.823 124 45 2.780 usb o UsD 10 UsD 87 usD 2 uUsD 1 USD 99
Mes 2 0,10% 1.034 4.481 12.777 871 317 19.480 usbD 0 USD 67 USD 607 usD 17 UsD 5 USD 696
Mes 3 0,10% 6.213 26.887 76.743 5.235 1.907 116.984 usb o UsSD 407 UsD 3.678 USD 106 usD 29 USD 4.220
Mes 4 0,10% 31.103 134.433 384.128 26.217 9.558 585.439 usb o USD 2.053 USD 18.575 USD 534 USD 146 UsSD 21.307
Mes 5 0,10% 38.925 168.042 480.679 32.824 11.975 732.446 usb o UsD 2.577 USD 23.346 USD 671 UsSD 184 USD 26.778
Mes 6 0,10% 47.740 205.851 589.468 40.276 14.704 898.039 usb o0 USD 3.227 USD 29.260 USD 842 USD 230 USD 33.559
Mes 7 0,11% 71.695 308.777 885.158 60.513 22.107 1.348.250 usb o USD 4.944 USD 44.883 USD 1.292 USD 354 USD 51.473
Mes 8 0,11% 89.726 385.971 1.107.643 75.765 27.699 1.686.804 usb o USD 6.180 USD 56.164 USD 1.618 USD 444 USD 64.406
Mes 9 0,11% 107.799 463.165 1.330.608 91.067 33.317 2.025.956 usbD 0 USD 7.416 USD 67.470 USD 1.944 USD 533 USD 77.364
Mes 10 0,11% 124.117 532.639 1.531.853 104.899 38.404 2.331.911 usb o UsD 8.709 USD 79.312 USD 2.287 USD 628 USD 90.935
Mes 11 0,11% 139.797 599.219 1.725.196 118.204 43.306 2.625.723 usbD 0 USD 9.797 USD 89.322 UsSD 2.577 USD 708 USD 102.404
Mes 12 0,11% 153.960 659.141 1.899.766 130.238 47.748 2.890.854 USDO |USD10.777| USD 98.360 USD 2.839 USD 781 USD 112.757
Mes 13 0,11% 171.453 733.159 2.115.382 145.100 53.234 3.218.328 USDO |USD12.235| USD111.785 | USD 3.228 USD 888 USD 128.136
Mes 14 0,11% 189.151 807.953 2.333.598 160.143 58.811 3.549.655 USDO |USD 13.483| USD 123.316 | USD 3.563 USD 981 USD 141.343
Mes 15 0,11% 207.071 883.530 2.554.530 175.387 64.472 3.884.990 usb o USD 14.744 | USD 134.991 | USD 3.902 uUsD 1.076 USD 154.713
Mes 16 0,11% 225.216 959.900 2.778.210 190.834 70.219 4.224.379 USDO |USD 16.342| USD 149.780 | USD 4.332 USD 1.195 USD 171.650
Mes 17 0,11% 243.589 1.037.071 | 3.004.670 206.487 76.052 4.567.869 USDO |USD17.656| USD 161.989 | USD 4.687 USD 1.295 USD 185.627
Mes 18 0,11% 262.192 1.115.050 | 3.233.943 222.347 81.974 4.915.507 USDO |USD 18.984| USD 174.350 | USD 5.047 USD 1.396 USD 199.777
Mes 19 0,12% 281.029 1.193.847 | 3.466.061 238.418 87.985 5.267.339 USDO |USD?21.131| USD 194.273 | USD 5.627 UsSD 1.557 USD 222.588
Mes 20 0,12% 300.100 1.273.470 | 3.701.056 254.702 94.086 5.623.414 USD O |USD 22.540| USD 207.444 | USD 6.011 USD 1.665 USD 237.661
Mes 21 0,12% 319.410 1.353.928 | 3.938.963 271.202 100.279 5.983.782 USD O |USD 23.965| USD 220.779 | USD 6.400 UsSD 1.775 USD 252.919
Mes 22 0,12% 338.962 1.435.229 | 4.179.814 287.920 106.564 6.348.489 USD O |USD 25.404 | USD 234.279 | USD 6.795 USD 1.886 USD 268.363
Mes 23 0,12% 358.757 1.517.382 | 4.423.645 304.860 112.944 6.717.588 USDO |USD 26.858| USD 247.945 | USD 7.195 UsSD 1.999 USD 283.997
Mes 24 0,12% 378.799 1.600.397 | 4.670.490 322.022 119.419 7.091.127 USD O |USD 28.327| USD 261.781 | USD 7.600 USD 2.114 USD 299.821
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6.4 Informacion Operativa

Para el desarrollo de la actividad se utilizaran oficinas, salas y otras areas
de trabajo que se contrataran a demanda utilizando espacios de coworking,
siendo el teletrabajo la modalidad general de trabajo. Para esto se estima un
costo mensual promedio de USD 300 durante el primer afio, duplicando el gasto

a partir del mes trece (USD 600 por mes durante el segundo afio).

Respecto a la necesidad de personal, Ml APP contara con una plantilla de
trece personas durante el primer afo, la cual se incrementara a diecinueve a

partir del mes trece, como se muestra en cuadro adjunto.

Area Recurso/perfil Cantidad | Cantidad | Sueldo brut’o por
Afio 1 Afio 2 | recurso (DOLAR)
TECNOLOGIA Y SISTEMAS Arquitecto 1 1 1680
TECNOLOGIA Y SISTEMAS Experto en nube (AWS, Azure o Google), 1 1 1800
TECNOLOGIA Y SISTEMAS |Desarrollador senior full stack 1 1 1680
TECNOLOGIA Y SISTEMAS  |Desarrollador backend semi senior full stack 1 2 1080
TECNOLOGIA Y SISTEMAS |Desarrollador senior mobile 1 1 1440
TECNOLOGIA Y SISTEMAS |Desarrollador semi senior mobile 1 1 1200
TECNOLOGIA Y SISTEMAS |Analistas senior en innovacion 1 2 1320
SERVICIOS AL CLIENTE Analista senior BI 1 2 1200
SERVICIOS AL CLIENTE Asesor de clientes 2 4 1200
SERVICIOS AL CLIENTE Coordinador de servicios al cliente 1 1 1440
ADMINISTRACION Analista senior 1 2 1200
ADMINISTRACION Coordinador 1 1 1380

Para toda la plantilla el costo mensual de cada recurso se computa
considerando trece sueldos en un ejercicio anual y un factor de 1,3 para
contemplar las contribuciones y cargas que recaen sobre el empleador. Es decir,
para cada mes calendario se tiene que el importe en concepto de sueldos y
cargas sociales se computa segun siguiente esquema: sueldo
bruto*1,3*13/12=sueldo bruto*1,4083.

Para las tareas de Liquidacion de Sueldos, Contabilidad, Legales, y
Liquidacién de Impuestos se cuenta con apoyo externo de profesionales
especializados para cada una de las tematicas, los cuales trabajan
conjuntamente con personal interno y esto representa un costo fijo de U$D 6050

por mes.
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Importe (DOLAR) |Importe (DOLAR)

Area Servicio Afio 1 Afio 2

SERVICIOS ADMINISTRATIVOS CONTRATADOSLiquidacién y administracion de sueldos 714 1000

SERVICIOS ADMINISTRATIVOS CONTRATADOS | Liquidacién de Impuestos 536 750

SERVICIOS ADMINISTRATIVOS CONTRATADOS|Contabilidad y Balance 786 1100

SERVICIOS ADMINISTRATIVOS CONTRATADOS [Asesoramiento, administracion y resolucion de temas legales y contractuales 1607 2250

Para el desarrollo de toda la actividad y operacién de Ml APP se requiere
contar con un sistema operativo y servidores de disponibilidad continua, los
cuales implican una erogacién mensual que crece con el numero de usuarios,
trafico y actividad esperada en la aplicacion. En este sentido, en los dos primeros
meses la erogacion es de USD 754, ascendiendo desde el tercer mes a USD
2547 y termina el primer afio en USD 7338. Durante todo el afio dos, mes trece

a veinticuatro, las erogaciones mensuales se estimaron en USD 7345.

En el caso de la publicidad y actividades de promocién, se ejecutara con
empresas externas, de manera continua, segun plan de marketing y
comunicacién expuesto que contempla un conjunto de acciones y soportes,
todos en formato digital, totalizando una erogacion mensual de USD 25.834 y
USD 310.006 en doce meses.

Por ultimo, para la revisién y definicién de aspectos técnicos estratégicos y
otros que hacen al mantenimiento y evolucion del producto, se contara con el
asesoramiento y soporte de un consultor especializado en la materia que
trabajara con el director y con el arquitecto de Tecnologia y Sistemas de la

compania, coordinando el trabajo de los recursos técnicos.

6.5 Informacion de inversiones

Respecto a los requerimientos de inversion, la principal la constituye el
desarrollo de la aplicacion, que alcanza la aplicacion en si misma y una pagina
web. Ademas se contempla la adquisicion de equipamiento para que los recursos
humanos puedan desempefar sus tareas el cual comprende, telefonia y equipos
informaticos con su sistema operativo. No se prevé un sistema de administracion
propio sino acceso a sistemas suministrados por empresa que provee los
servicios administrativos. En cuadro a continuacidon se expone detalle de

inversiones:
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hrea Bien o Activo Cantidad |Cantidad [ Valor }Jnitario
Afo 1 Afio 2 (DOLAR)

Bienes - Activos Desarrollo e implementacion de MI APP (aplicacion y pagina) 1 1 77500
Bienes - Activos Equipamiento - Notebook 15 21 800
Bienes - Activos Equipamiento - Monitor 8 11 100
Bienes - Activos Equipamiento - Teclado 8 11 40
Bienes - Activos Equipamiento - Mouse 8 11 20
Bienes - Activos Equipamiento - Teléfonos celulares 15 21 150
Bienes - Activos Software - Licencias personal de MI APP 15 21 200

6.6 Informacion fiscal-impositiva
La actividad y la sociedad constituida estan alcanzadas por el impuesto a
las ganancias, siendo la alicuota aplicable del 30% para los primeros 12 meses
y 25% a lo largo del afio 2.También se encuentra gravada por Ingresos Brutos
con una alicuota del 3,5%2 y por Comercio e Industria cuyo gravamen es de
1,13%.

Se asume que la actividad no esta alcanzada por el impuesto a los débitos

y creditos.

6.7 Informacién financiera

El aporte del socio fundador, de realizarse, se destinara a cubrir la
necesidad de Capital de Trabajo (WC), el cual se determin6 por el método del
déficit acumulado maximo, ascendiendo a U$D 322.540 en el mes ocho del
primer afo. Los periodos subsiguientes el capital de trabajo se financia con los

ingresos que genera el proyecto.

Para cubrir esto y las necesidades que se detallan en el inciso “Informacién
de Inversiones”, se evalua la posibilidad de gestionar alguna forma de
financiamiento. No obstante, teniendo en cuenta las posibles limitaciones que
puedan presentarse para acceder al financiamiento de un proyecto nuevo, lo que
en algunos casos constituye una condicion excluyente que puede sortearse por
via de la excepcion, se evaluara el proyecto bajo el esquema de capital propio

para todas las inversiones (activos fijos y capital de trabajo).

6.7.1 Préstamo

2 Se adopta el supuesto de que la alicuota es la misma en todas las localidades donde se llevara
a cabo la actividad.
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Es el aporte econémico que gestiona la empresa para afrontar la inversion

en Activos.

Se relevaron distintas alternativas de financiamiento tanto del sistema
financiero como los provenientes de entidades de promocion de la actividad
productiva, identificando como las mas convenientes los instrumentos ofrecidos
por el Fondo Tecnoldgico Argentino (FONTAR) y el Fondo Fiduciario de
Promocién de la Industria del Software (FONSOFT).

Por el monto requerido y el flujo proyectado de caja, se elige a los fines del
ejercicio el organismo FONSOFT que ofrece distintos instrumentos de
financiacién los que se actualizan y modifican de acuerdo a las nuevas
necesidades de la economia y el sector en particular. Se asume se cuenta con
opciones en moneda de denominacién pesos, con un periodo de gracia de seis
meses, plazo contractual de un afo, frecuencia de amortizacién mensual y una
tasa nominal anual del 15%, condiciones vigentes al momento evaluacion del

proyecto.

6.7.2 Tasa de descuento-costo de capital
La financiacion del proyecto puede realizarse con recursos propios o bien
tomando un préstamo, o combinando las dos fuentes.

La tasa de retorno exigida a la inversion representa el costo de oportunidad
de los recursos invertidos, la que asumira distintos valores segun el esquema de

fondeo que se defina.

Cuando la inversion se financia en su totalidad con el aporte de los socios,
el costo del capital es igual a la sumatoria de la tasa libre de riego, el producto

entre la prima de mercado y el beta de la actividad y el riesgo pais.
Es decir,

Ke = Rf + Be.(Rm-Rf) + Rp

Rf: tasa libre de riesgo

Rm: rendimiento de mercado

Rp: riesgo pais
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Donde para la tasa libre de riesgo, se toma el retorno de los bonos del
tesoro de Estados Unidos a diez afios, para el indicador Beta, se toma como
proxy el correspondiente Facebook Inc. y para la prima de mercado se computa
la diferencia entre el rendimiento promedio del mercado de los ultimos dos afos
(representa por el rendimiento de los indices mas representativos del mercado

de Estados Unidos, Dow Jones y Nasdaq, y la tasa libre de riesgo.

En el caso de la evaluacion del escenario con deuda, el costo de
oportunidad utilizado es igual al costo ponderado de capital entre las dos fuentes

de financiamiento, que para los fines computo se asume 100% financiado.

WAAC= Ke . E/(E + D)+Kd .(1-t).D/(D + E)

Luego
WAAC= Ke .0/(0 + D)+Kd .(1-t).D/(D + 0)
= Kd(1-t)

Como los intereses constituyen un gasto deducible de impuestos, el flujo
de cada periodo incorpora esto, aumentando los ingresos por el porcentaje de la
alicuota lo que se denomina “escudo fiscal’. Atento a esto, en el calculo de la
tasa de descuento se omite el ajuste de impuestos. Es decir,

WAAC-= kd

6.8 Otros datos y supuestos

Teniendo en cuenta la alta correlacion de los precios de la economia
Argentina con el dolar y la comoditizacién de productos del sector TI, y
asumiendo que esta relacién se mantendra en el tiempo, los importes del flujo se
expresaron en moneda dolar, eliminando la necesidad de realizar ajustes por
inflacion y devaluacion.

Respecto al criterio de distribucion de ganancias, el mismo se definira al
finalizar el primer ejercicio, cuando se cuente con la medicién de la demanda

efectiva. Por este motivo no se incluye en el flujo de fondos elaborado.
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6.9 Ejercicio

6.9.1 Resumen de algunos datos utilizados

Cotizaciones y tasas de referencia, datos al cierre del mes de junio de
2020 (30/06/2020)
Délar: $ 70,4550
Tasa de bonos del Tesoro de US a 10 afios (Rf): 0,587%
Rendimiento del mercado, promedio anual indices Dow Jones y Nasdaq,
ano 2018, 2019 y 2020 (Rm): 10,07%
Prima de riesgo: Rendimiento bonos argentinos en Délar - Rendimiento
bonos del tesoro de US: 7,5% - 0,587%= 6,91
Beta (Facebook Inc): 0,99
TNA del préstamo: 15% (pesos)
Costo de oportunidad = 0,587 + 0,99*(10,07 — 0,587) + 6,91
= 16,89%

Costo del capital: WACC = 15%
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6.9.2 Flujo de fondos en valores nominales

FLUJO DE FONDOS

Ingresos

Costo Vble Comercial (Publicidad)
11BB y Comercio e Industria

Contribuciéon Marginal

Gastos Preoperativos

Costos Fijos del Periodo

Servicios de equipamiento tecnoldgico y sistemas
Salarios y cargas sociales

Alquiler de oficinas coworking

Servicios contables contratados

Servicios legales contratados

Gastos Mto. general

Depreciaciones
Amortizaciones

EBIT

Impuesto a las ganancias

Efecto del IIGG
I1GG a Ingresar

Resultado del Ejercicio
Depreciaciones
Amortizaciones

Inversidn Activos Fijos (Capex)
INVERSION Cap de Trabajo (WC)
Valor Terminal

Flujos de Fondos Libre (FCF)

Préstamo
Amortizacion de la deuda
Intereses netos de escudo fiscal

Flujos de Fondos del Accionista (ECF)

6.9.3 Indicadores de rentabilidad computados

VAN

Valor actual neto UsSD 1.720.376
TIR

Tasa interna de retorno 173,3%
PRI

Periodo de recupero de la inversién (meses) 20
Relacidon Beneficio-Costo 1,66

MTO 0

(1.500)

-$ 1.500

$450
-$ 450
S0

-$ 1.500

-$96.030
-$322.540
-$420.070

418570

-$ 1.500

r

ANO 1 ANO 2

$585.999 $ 2.546.595

-$310.005 -$310.005
-$27.132 -$117.907
$248.863 $2.118.683

S0 S0
-$477.190 -$ 657.847
$57.049  $88.134
$329.958 $451.638
$3.600 $7.200
$24.429  $34.200
$19.286  $27.000
$10.858  $15.204
$6.177 $8.637
$25.833  $25.833

-$ 228.327 $1.460.837

$68.498 -$365.209
-$68.498 $365.209
$0 -$296.261

-$ 228.327 $1.757.098

$6.177 $8.637
$25.833  $25.833
$7.380 S0
S0 S0

$0 $1.215.439
-$ 188.937 $ 3.007.007

0 0
-224766 -224766

-18428 -7136
-$432.131 $2.775.105
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6.9.4 Evaluacion

Para evaluar el flujo del proyecto se computaron los indicadores VAN, TIR,
relacion beneficio-costo y periodo de recupero, todos los cuales se
complementan entre si.

El VAN nos arroja un resultado de U$D 1.720.736, después de obtener una
rentabilidad de 16,9% y recuperada la inversion. Si se decide financiar 100% de
la inversion con capital propio, dicho resultado disminuye a U$D 1.726.476.

Para evaluar el impacto en el resultado de los cambios en el costo de
oportunidad (por cualquiera de las variables involucradas: riesgo pais,
rendimiento del mercado, tasa libre de riesgo o Beta) se realiza el analisis de
sensibilidad verificando que el VAN aumenta cuanto menor es el costo del capital.
Si aumenta el costo del capital, el valor actual neto se reduce, convirtiéndose en
negativo cuando el costo del capital es mayor al valor de laTIR.

Respecto al periodo de recupero que nos permite conocer en cuanto tiempo
se recobra la inversion incluyendo el costo del capital involucrado, es de 20
meses.

Por ultimo, el indicador de relacion beneficio-costo que es el cociente entre
el valor actual de los beneficios proyectados y el valor actual de los costos es de

1,66 valor superior a 1 debido a que el VAN resultante del proyecto es positivo.

6.10 Conclusiones

La idea de negocio propuesta representa una oportunidad en virtud de las
necesidades identificadas en el mercado y los resultados proyectados. Los
indicadores financieros muestran que el proyecto genera un crecimiento de la
rigueza de los accionistas y un rendimiento que puede atraer a otros jugadores
del mercado si se alcanza el volumen de usuarios proyectado, el cual se
fundamenta en las funcionalidades y diferenciacion del producto propuesta,
acompafado de las actividades de promocién y publicidad en los principales
medios y soportes con los que interactua el mercado objetivo.

No obstante, si se planteara un escenario mas conservador, con un tasa de
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penetracion de la mitad a lo largo del periodo analizado (12,5% al cierre del
segundo afo en lugar del 25% supuesto en el escenario base) junto a una tasa
de crecimiento mas lenta, el proyecto también resulta rentable.

Por lo expuesto se recomienda la implementacion y puesta en produccion
del proyecto, el cual exhibira resultados positivos aun si se produjeran cambios
significativos en las condiciones financieras (por ejemplo mayores tasas para
préstamos) o de mercado (demanda observada menor a la proyectada), que

pudieran afectar negativamente Ml APP.

A continuacion se exponen flujo de fondos, TIR y VAN asociado al

escenario conservador.

FLUJO DE FONDOS
MTO0 ANO1 ANO 2

Ingresos $279.546 $1.178.682

Costo Vble Comercial (Publicidad) -$19.800 -$ 19.800
11BB y Comercio e Industria -$12.943 -$54.573
Contribucién Marginal $246.803 $1.104.309

Gastos Preoperativos  (1.500) M S0 S0

Costos Fijos del Periodo -$477.190 -$511.435

Servicios de equipamiento tecnoldgico y sistemas $57.049 $ 88.059
Salarios y cargas sociales $329.958 $329.958

Alquiler de oficinas coworking $3.600 $3.600
Servicios contables contratados $24.429  $24.429
Servicios legales contratados $19.286  $19.286
Gastos Mto. general $10.858  $11.633
Depreciaciones $6.177 $8.637

Amortizaciones $25.833  $25.833

EBIT -$1.500 -$ 230.387 $ 592.874

Impuesto a las ganancias $450 $69.116 -$148.218
Efecto del IIGG -$450 -$69.116 $148.218
1IGG a Ingresar S0 S0 -$78.652

Resultado del Ejercicio  -$ 1.500 -$ 230.387 $671.526

Depreciaciones $6.177 $8.637

Amortizaciones $25.833  $25.833

Inversion Activos Fijos (Capex) -$96.030  $7.380 S0
INVERSION Cap de Trabajo (WC) -$ 232.000” s0” $0
Valor Terminal S0 $584.377

Flujos de Fondos Libre (FCF) -$ 329.530 -$ 190.997 $ 1.290.374

Préstamo 328030 0 0
Amortizacién de la deuda -176148 -176148

Intereses netos de escudo fiscal -14442 -5592
Flujos de Fondos del Accionista (ECF)  -$ 1.500 -$ 381.586 $1.108.634
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VAN

USD 481.155

Valor actual neto
TIR

. 78,7%
Tasa interna de retorno
PRI 2
Periodo de recupero de la inversién (meses)
Relacidn Beneficio-Costo 1,25

Si la inversion y capital de trabajo se cubren con financiamiento, el VAN asciende a

USD 485.936 y la TIR al 126,8%.
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CONCLUSIONES

En esta tesis se recorri6 y puso en practica todas las herramientas
aprendidas en el proceso de la maestria, a través del desarrollo de un trabajo
integral que permitié evaluar la viabilidad de la idea de negocio que consiste en
el disefio, desarrollo e implementacién de una aplicacién de aplicaciones.

Para lograr esto, se sometio a prueba las hipétesis o supuestos de trabajo
que motivaron la idea, recolectando informacion estadistica y datos
complementarios provenientes de estudios de mercado y encuestas, publicados
en internet.

Se realizdé un trabajo de campo que se materializd a través de una
encuesta, la cual fue administrada a través de la herramienta google form, que
posibilitd identificar oportunidades y dificultades relacionadas a la idea de
negocio en funcion de los datos recolectados.

Con el analisis de viabilidad de mercado realizado, se disei6 el plan de
negocio asociado a la idea, identificando todos los elementos requeridos para
desarrollo e implementacién de la misma, su cuantificacion y planificaciéon
financiera.

A partir de los supuestos y ejercicios realizados, se determiné que el
modelo de negocio propuesto es viable y ademas pude mantenerse ante
cambios significativos en las condiciones de mercado. EI VAN y la TIR
resultantes del plan permiten soportar variaciones significativas de contexto. De
los resultados expuestos y como préximos pasos, se planifica realizar el tramite
de inscripcién de la idea en el Instituto Nacional de la Propiedad Industrial (Inpi)
a través de la Administracion Nacional de Patentes y, también el registro del
nombre, a través de la Direccion Nacional de Marcas, tareas que se llevaran a
cabo durante el proceso de presentacién, evaluacién y defensa del trabajo. A
continuacion, se definira si se avanza con la implementacion del proyecto de la

mano de inversores o socios.
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ANEXO I: PROCESOS
Proceso de descarga de la aplicaciéon

Identificador de

Identificador de paso de proceso |Descripcion del paso de proceso .. Etiqueta de conector |Tipo de forma |Funcion
paso siguiente
P001 Ingreso a tienda de aplicaciones P002 Iniciar Usuario
P002 Busqueda y seleccion de M| APP P003 Proceso Usuario
P0O03 Solicitud de seleccidn de presentacion (Base o Personalizada) |P004 Base;Personalizada Decisién Usuario
PRESENTACION BASE
P004 Solicitud de dato de geolocalizacidn P0O05 Proceso MI APP
P0O05 Solicitud de confirmacidn de descarga P0O06 Si;No Decisidn Usuario
P006 Notifica finalizacién del proceso de descarga y solicita acceso |P007 Sub Proceso MI APP
P007 Solicitud acceso P008 Proceso MI APP
P008 Carga de datos P009 Sub Proceso Usuario
P0O09 Seleccién configuracion P010 Por Defecto;Personaliza{Decisidén Usuario
Configuracién Estandar
P010 Muestra la configuracidn y solicita prueba de servicio PO11 Proceso MI APP
P0O11 Solicitud de calificacion proceso desacarga P012 Si;No Decisidn MI APP
Si
P012 Calificacion P013 Datos Usuario
P013 Fin proceso Hito MI APP
No
P013 Fin proceso Hito MI APP
Configuracién Personalizada
P014 Activa tutorial donde informa posibilidades de configuracién |P015 Proceso MI APP
P015 Solicitud de tipo de configuracidn requerida P017 Proceso MI APP
P0O16 Seleccién configuracion P0O10 Proceso Usuario
P010 Muestra la configuracidn y solicita prueba de servicio PO11 Proceso MI APP
PO11 Solicitud de calificacién proceso desacarga P012 Si;No Decision MI APP
Si
P012 Calificacion P013 Datos Usuario
P013 Fin proceso Hito MI APP
No
P013 Fin proceso Hito MI APP
PRESENTACION PERSONALIZADA
P017 Presentacion formulario solicitud de datos P018 Proceso MI APP
P018 Habilitacion formulario e integracidon P019 Proceso MI APP
P019 Muestra datos y solicita confirmacion P020 Datos MI APP
P020 Seleccién modalidad de descarga P021 Inmediata;Diferida Decisidn Usuario
P021 Proceso de descarga P0O09 Proceso MI APP




Proceso de soporte de atencion al usuario

LOTHRETETCE Descripcion del paso de proceso Identlfl.cad-or CO[EED Etiqueta de conector|Tipo de forma Funcion
paso de proceso siguiente

P001 Solicitud de asistencia P002 Iniciar Usuario
P002 Seleccién modalidad contacto P003 Lista Desplegable *1  [Proceso Usuario
P003 Seleccién de consulta/solicitud P004 Lista Desplegable *2  [Proceso Usuario
PO04 Transmision de consulta/solicitud P0O05 Proceso MI APP
P0OO5 Comunicacion de modalidad de tratamiento P0O06 Inmediato/Diferido Decision MI APP
P0O0O6 Tratamiento/Resolucidon P0O0O7 Proceso MI APP
P007 Calificacion de atencidn y resolucion P008 Proceso Usuario
P0O08 Fin proceso P0O09 Hito MI APP
P0O09 Seleccion modalidad de comunicacidn, resolucidn y tratamiento |P010 Proceso MI APP
P010 Evaluacién incidente y definicidn solucion PO11 Proceso M| APP
PO11 Comunicacion tratamiento PO06 Proceso MI APP

Lista Desplegable *1

Mail

Teléfono

Whatsapp

Lista Desplegable *2

Configuracion

Problema de acceso

Mensaje de error

Soporte para alguna actividad particular

Pedidos de mejora

Aporte de ideas




Proceso de desarrollo

Identificador de .. Identificador de |Etiqueta de |Tipo de ‘s
Descripcion del paso de proceso .. Funcién

paso de proceso paso siguiente |conector |forma

P0OO1 Entendimiento P002 Proceso M1 APP
P002 Plan de trabajo P003 Proceso MI APP
P003 Especificacidn y analisis de requisitos [P004 Proceso MI APP
P004 Analisis y disefio P005 Proceso MI APP
P0O05 Codificacién e integracion P006 Proceso MI APP
P0O06 Pruebas y validacién P0O07 Proceso MI APP
P0O07 Testeo con usuario P001/P008 OK;NO Decisiéon MI APP
P0O08 Implementacién P009 Proceso M1 APP
P0O09 Fin Proceso Hito MI APP

ANEXO II: INFORMACION CUANTITATIVA DE LOS EJERCICIOS REALIZADOS

Poblacion de la Republica Argentina (datos proyectados en base a CENSO 2010). Fuente: INDEC



Rango etario 2020 2021 2022
0-4 3.712.989 | 3.698.813 | 3.683.779
5-9 3.763.405 | 3.756.437 | 3.747.610

10-14 3.571.271 | 3.622.606 | 3.670.556
15-19 3.506.525 | 3.506.737 | 3.511.189
20-24 3.534.762 | 3.523.049 | 3.514.404
25-29 3.549.243 | 3.562.951 | 3.563.825
30-34 3.334.543 | 3.383.352 | 3.431.976
35-39 3.148.120 | 3.165.656 | 3.194.549
40-44 3.080.074 | 3.110.884 | 3.122.748
45-49 2.663.552 | 2.751.947 | 2.841.314
50-54 2.278.318 | 2.327.037 | 2.387.459
55-59 2.103.579 | 2.119.884 | 2.135.449
60-64 1.902.660 | 1.926.122 | 1.949.789
65-69 1.657.878 | 1.683.583 | 1.708.254
70-74 1.348.279 | 1.382.220 | 1.413.415
75-79 975.114 1.007.914 | 1.042.948
80-84 641.693 658.156 676.901
85-89 371.583 378.990 387.009
90-94 171.698 176.477 181.208
95-99 51.644 54.956 58.290
100 y mas 9.833 10.976 12.158
Total 45.376.763 | 45.808.747 | 46.234.830




Activos

Cantidad de unidades Inversion
Equipo o artefacto C?St? Ano 1 Ano 2 Momento 0| Mes 12
unitario | Mes1a12 [Mes 13 a 24

Notebook USD 800 15 21 USD 12.000 | USD 4.800
Monitor USD 100 8 11 UsD 800 uUsD 300
Teclado usD 40 8 11 uUsD 320 usD 120
Mouse usD 20 8 11 USD 160 UsD 60
Teléfonos celulares USD 150 15 21 USD 2.250 UsD 900
Licencias software uUSD 200 15 21 USD 3.000 | USD 1.200

USD 15.530 | USD 6.180




Recursos tecnolégicos. Fuente: elaboracidn propia en base a reuniones de trabajo con profesionales de TI.

Meses 1y 2 Meses 3y 4 Meses 5a 7 Mes 9 en adelante
. . Costo L. Costo L. Costo L. Costo
Servicio Caracterisitcas Caracterisitcas Caracterisitcas Caracterisitcas
mensual mensual mensual mensual
$3 Standard S3 Standard storage (1 TB per USD 46 S3 Standard storage (10 TB per USD 436 S3 Standard storage (20 TB per USD 895 S3 Standard storage (20 TB per USD 895
month) month) month) month)
$3 Glacier S3 Glacier storage (1 TB per USD 13 S3 Glacier storage (5 TB per USD 189 S3 Glacier storage (10 TB per USD 233 S3 Glacier storage (10 TB per USD 233
month) month) month) month)
Operating system (Linux), Quantity Operating system (Linux), Quantity Operating system (Linux), Quantity Operating system (Linux), Quantity
(4), Pricing strategy (Standard (8), Pricing strategy (Standard (16), Pricing strategy (Standard (16), Pricing strategy (Standard
Reserved Instances 1 Year No Reserved Instances ), Storage for Reserved Instances ), Storage for Reserved Instances ), Storage for
Amazon EC2 UpFront), Storage for each EC2 USD 428 |each EC2 instance (General USD 1.039 |each EC2 instance (General USD 2.534[each EC2 instance (General USD 2.534
instance (General Purpose SSD Purpose SSD (gp2)), Storage Purpose SSD (gp2)), Storage Purpose SSD (gp2)), Storage
(gp2)), Storage amount (30 GB), amount (150 GB), Instance type amount (300 GB), Instance type amount (300 GB), Instance type
Instance type (t3a.xlarge) (t3a.xlarge) (t3a.xlarge) (t3a.xlarge)
Quantity (2), Pricing strategy Quantity (4), Pricing strategy Quantity (4), Pricing strategy Quantity (8), Pricing strategy
(Standard Reserved Instances 1 (Standard Reserved Instances ), (Standard Reserved Instances ),
(Standard Reserved Instances ),
Year No UpFront), Storage volume Storage volume (General Purpose Storage volume (General Purpose
Amazon RDS for (General Purpose SSD (gp2)) USD 168 Storage volume (General Purpose USD 468 |SSD (gp2)), Storage amount (500 USD 784 [SSD (gp2)), Storage amount (1 TB  |USD 2.389
MariaDB ure gpsl), SSD (gp2)), Storage amount (250 gpall, 8 ! gpll, 8 u :
Storage amount (100 GB per GB per month), Instance type GB per month), Instance type per month), Instance type
month), Instance type (dbi?, mediuml) Ve (db.t3.medium), Additional backup (db.t3.medium), Additional backup
(db.t3.medium) T storage (1 TB) storage (1 TB)
Number of requests (100000), Number of requests (10000000), Number of requests (10000000), Number of requests (15000000),
Concurrency (50), Time for which Concurrency (250), Time for which Concurrency (500), Time for which Concurrency (1000), Time for
AWS Lambda Provisioned Concurrency is USD 2 Provisioned Concurrency is USD 11 Provisioned Concurrency is USD 38 which Provisioned Concurrency is USD 224
enabled (12 hours), Number of enabled (12 hours), Number of enabled (12 hours), Number of enabled (18 hours), Number of
requests for Provisioned requests for Provisioned requests for Provisioned requests for Provisioned
Concurrency (1000) Concurrency (5000) Concurrency (10000) Concurrency (20000)
Al Simpl
ma_az.on. imple . Requests (50 million per month), Requests (100 million per month), Requests (150 million per month),
Notification Requests (1 million per month) usD 2 usD 78 UsD 135 UsD 233
X Data Transfer Data Transfer Data Transfer
Service (SNS)
Amazon Kinesis Number of records (10 per Number of records (50 per Number of records (100 per Number of records (100 per
Data Streams second), Number of Consumer USD 23 |second), Number of Consumer USD 142 [second), Number of Consumer USD 314 [second), Number of Consumer usD 314
Applications (3) Applications (3) Applications (3) Applications (3)
Inbound (from: Internet) 100 GB
per month Data Transfer, Standard queue Data Transfer, Standard queue Data Transfer, Standard queue
Amazon Simple | Outbound (to: Internet) 100 GB requests (50 million per month), requests (100 million per month), requests (120 million per month),
Queue Service per month USD 16 |FIFO queue requests (50 million USD 90 |FIFO queue requests (100 million USD 165 |FIFO queue requests (120 million USD 261
(sQs) , Standard queue requests (1 per month), Data transfer cost per month), Data transfer cost per month), Data transfer cost
million per month), FIFO queue (44.85) (74.85) (153.45)
requests (1 million per month)
. - HTTP API requests units (millions), . - . .
HTTP API requests units (millions), R HTTP API requests units (millions), HTTP API requests units (millions),
Average size of each request (34 Average size of each request (34 Average size of each request (34 Average size of each request (34
verage siz qu KB), REST API request units verage siz qu verage siz qu
KB), REST API request units . . KB), REST API request units KB), REST API request units
Amazon API (millions), Cache memory size (GB) (millions), Cache memory size (GB) (millions), Cache memory size (GB) (millions), Cache memory size (GB)
z rons), y size USD 40 |(0.5), WebSocket message units uspgo |\mtensh ysize UsD 159 [\mTionsh y size USD 239
Gateway (0.5), WebSocket message units (0.5), WebSocket message units (0.5), WebSocket message units

(thousands), Average message size
(32 KB), Requests (25 per month),
Requests (25 per month)

(thousands), Average message size
(32 KB), Requests (50 per month),
Requests (25 per month),
Messages (0 per second)

(thousands), Average message size
(32 KB), Requests (100 per month),
Requests (100 per month)

(thousands), Average message size
(32 KB), Requests (150 per month),
Requests (100 per month)




Recursos Humanos. Fuente: elaboracion propia en base a reuniones de trabajo con profesionales de Tl y de RRHH.

Cantidad de recursos Costo total

< . . Sueldo bruto Ao 1 Ano 2 UL LIS
Area de trabajo y perfil S R Mes 1 a 12 Mes 13 2 24 mensual mensual

Mes1al2 Mes 13 a 24
TECNOLOGIA Y SISTEMAS - Arquitecto UsD 1.680 1 1 USD 2.366 UsD 2.366
TECNOLOGIA Y SISTEMAS - Experto en nube (AWS, Azure o Google) uUSD 1.800 1 1 uUSD 2.535 USD 2.535
TECNOLOGIA Y SISTEMAS - Desarrollador senior full stack UsD 1.680 1 1 USD 2.366 UsD 2.366
TECNOLOGIA Y SISTEMAS - Desarrollador backend semi senior full stack uUsD 1.080 1 2 UsD 1.521 UsD 3.042
TECNOLOGIA Y SISTEMAS - Desarrollador senior mobile uUsD 1.440 1 1 UsD 2.028 uUsD 2.028
TECNOLOGIA Y SISTEMAS - Desarrollador semi senior mobile uUsD 1.200 1 1 USD 1.690 UsD 1.690
DIRECCION - Director usbo 1 1 usbo usbo
DIRECCION - Asesor uUsD 2.400 1 1 uUsD 2.400 uUsD 2.400
SERVICIOS AL CLIENTE - Analista senior BI uUsD 1.200 1 2 USD 1.690 uUsD 3.380
SERVICIOS AL CLIENTE - Analista semi senior Bl USD 960 0 0 usbo usb o
SERVICIOS AL CLIENTE - Asesor de clientes uUsD 1.200 2 4 USD 3.380 USD 6.760
SERVICIOS AL CLIENTE - Coordinador de servicios al cliente uUSD 1.440 1 1 USD 2.028 USD 2.028
TECNOLOGIA Y SISTEMAS - Analistas senior en innovacién uUsD 1.320 1 2 USD 1.859 USD 3.718
TECNOLOGIA Y SISTEMAS - uUsD 1.200 0 0 usbo usbo
ADMINISTRACION - Analista senior uUsD 1.200 1 2 USD 1.690 uUsD 3.380
ADMINISTRACION - Coordinador uUsD 1.380 1 1 USD 1.944 USD 1.944

UsSD 27.497 UsD 37.637




Ingresos

Costo Vble Comercial (Publicidad)
11BB y Comercio e Industria
Contribucién Marginal

Gastos Preoperativos

Costos Fijos del Periodo

Servicios de equipamiento tecnoldgico y sistemas

Salarios y cargas sociales
Alquiler de oficinas coworking
Servicios contables contratados
Servicios legales contratados
Gastos Mto. general

Depreciaciones
Amortizaciones

EBIT

Impuesto a las ganancias

Efecto del IIGG
11GG a Ingresar

Resultado del Ejercicio
Depreciaciones
Amortizaciones

Inversidn Activos Fijos (Capex)
INVERSION Cap de Trabajo (WC)
Valor Terminal

Flujos de Fondos Libre (FCF)
Préstamo

Amortizacion de la deuda
Intereses netos de escudo fiscal

Flujos de Fondos del Accionista (ECF)

MTO 0

(1.500)

-$ 1.500

$ 450
-$450
S0

-$1.500

-$96.030
-$322.540
-$420.070

418570

-$1.500

Escenario base: Flujo de fondos mensual — Afio 1
FLUJO DE FONDOS

MES 1
$99

-$ 25.834
.5 5
-$25.739

-$ 35.666
$ 754
$27.497
$300
$2.036
$1.607

$ 805

$515
$2.153
-$ 61.404
$18.421
-$18.421
$0

-$61.404

$515
$2.153

S0
S0

-$ 58.737

-$ 58.737

MES 2
$ 696

-$25.834
-$32
-$ 25.170

-$ 35.666
$ 754
$27.497
$300
$2.036
$1.607

$ 805

$515
$2.153

-$ 60.835

$18.251
-$18.251
$0

-$ 60.835

$515
$2.153

S0
S0

-$58.168

-$58.168

MES 3
$4.220

-$25.834
-$ 195

-$21.810

-$37.504
$2.547
$27.497
$ 300
$2.036
$1.607

$ 850

$515
$2.153
-$59.313

$17.794
-$17.794
$0

-$59.313

$515
$2.153

)
)

-$ 56.646

-$ 56.646

MES 4
$21.307

-$25.834
-$987

-$5.513

-$37.504
$2.547
$27.497
$ 300
$2.036
$1.607

$ 850

$515
$2.153
-$43.017
$12.905
-$ 12.905
$0

-$43.017

$515
$2.153

S0
S0

-$40.349

-$40.349

MES 5
$26.778

-$25.834
-$1.240

-$ 295

-$ 40.298
$5.273
$27.497
$300
$2.036

$ 1.607
$918

$515
$2.153
-$40.593

$12.178
-$12.178
S0

-$40.593

$515
$2.153

)
)

-$37.926

-$37.926

MES 6
$33.559

-$25.834
-$1.554

$6.171

-$40.298
$5.273
$27.497
$ 300
$2.036
$1.607
$918

$515
$2.153
-$34.127
$10.238
-$10.238
$0

-$34.127

$515
$2.153

S0
SO0

-$31.459

-$31.459

MES 7
$51.473

-$25.834
-$2.383

$23.256

-$40.298
$5.273
$27.497
$ 300
$2.036
$1.607
$918

$515
$2.153
-$17.042
$5.113
-$5.113
$0
-$17.042
$515
$2.153

)
)

-$14.374
-37461

-3880
-$55.715

MES 8
$ 64.406

-$25.834
-$2.982

$35.590

-$40.298
$5.273
$27.497
$ 300
$2.036
$1.607
$918

$515
$2.153
-$4.708

$1.412
-$1.412
$0
-$4.708
$515
$2.153

S0
S0

-$2.040
-37461

-3556
-$43.058

MES 9
$77.364

-$25.834
-$3.582

$47.949

-$42.415
$7.338
$27.497
$ 300
$2.036
$1.607
$969

$515
$2.153
$5.534

-$ 1.660
$1.660
$0
$5.534
$515
$2.153

)
S0

$ 8.202
-37461

-3233
-$32.492

MES 10
$90.935

-$25.834
-$4.210

$60.891

-$ 42.415
$7.338
$27.497
$ 300
$2.036
$1.607
$969

$515
$2.153
$18.476

-$5.543
$5.543
$0
$18.476
$515
$2.153

S0
)

$21.144
-37461

-2910
-$19.227

MES 11

MES 12

$102.404 $112.757

-$25.834
-$4.741

$71.829

-$42.415
$7.338
$27.497
$300
$2.036
$1.607
$969

$515
$2.153
$29.415

-$8.824
$8.824
S0
$29.415
$515
$2.153

SO0
SO0

$32.082
-37461

-2586
-$7.965

-$25.834
-$5.221

$81.703

-$42.415
$7.338
$27.497
$ 300
$2.036
$1.607
$969

$515
$2.153
$39.288
-$11.786
$11.786
S0
$39.288
$515
$2.153

$7.380
S0

$49.336
-37461

-2263
$9.612



Escenario base: Flujo de fondos mensual —
FLUJO DE FONDOS

Afio 2

MES 13

Ingresos $128.136

Costo Vble Comercial (Publicidad)
11BB y Comercio e Industria

Contribucion Marginal
Gastos Preoperativos

Costos Fijos del Periodo

Servicios de equipamiento tecnolégico y sistemas
Salarios y cargas sociales

Alquiler de oficinas coworking

Servicios contables contratados

Servicios legales contratados

Gastos Mto. general

Depreciaciones
Amortizaciones

EBIT

Impuesto a las ganancias

Efecto del IIGG
11GG a Ingresar

Resultado del Ejercicio
Depreciaciones
Amortizaciones

Inversion Activos Fijos (Capex)
INVERSION Cap de Trabajo (WC)
Valor Terminal

Flujos de Fondos Libre (FCF)

-$25.834
-$5.933

$96.370

-$54.821
$7.345
$37.637
$ 600
$2.850
$2.250
$1.267

$720
$2.153
$41.549
-$10.387
$10.387
S0

$41.549

$720
$2.153

S0
S0

$44.422

MES 14
$141.343

-$25.834
-$6.544

$ 108.965

-$54.821
$7.345
$37.637
$ 600
$2.850
$2.250
$1.267

$720
$2.153
$54.145
-$13.536
$13.536
S0

$ 54.145

$720
$2.153

S0
S0

$57.017

MES 15
$154.713

-$25.834
-$7.163

$121.716

-$54.821
$7.345
$37.637
$ 600
$2.850
$2.250
$1.267

$720
$2.153
$ 66.896

-$16.724
$16.724
S0

$ 66.896

$720
$2.153

SO0
S0

$69.768

MES 16
$171.650

-$25.834
-$7.947

$137.869

-$54.821
$7.345
$37.637
$ 600
$2.850
$2.250
$1.267

$720
$2.153
$ 83.048

-$20.762
$20.762
S0

$ 83.048

$720
$2.153

S0
S0

$85.921

MES17 MES18 MES19 MES20 MES21 MES22 MES23 MES 24
$185.627 $199.777 $222.588 $237.661 $252.919 $268.363 $283.997 $299.821

-$25.834 -$25.834 -$25.834 -$25.834 -$25.834 -$25.834 -$25.834 -$25.834
-$8.595 -$9.250 -$10.306 -$11.004 -$11.710 -$12.425 -$13.149 -$13.882

$151.199 $ 164.693 $ 186.448 $200.823 $215.375 $230.104 $245.014 $260.106

-$54.821 -$54.821 -$54.821 -$54.821 -$54.821 -$54.821 -$54.821 -$54.821
$7.345 $7.345 $7.345 $7345 $7.345 $7.345 $7.345 $7.345
$37.637 $37.637 $37.637 $37.637 $37.637 $37.637 $37.637 $37.637
$ 600 $ 600 $ 600 $ 600 $ 600 $ 600 $ 600 S 600
$2.850 $2.850 $2.850 $2.850 $2.850 $2.850 $2.850 $2.850
$2.250 $2.250 $2.250 $2.250 $2.250 $2.250 $2.250 $2.250
$1.267 $1.267 $1.267 $1.267 $1.267 $1.267 $1.267 $1.267

$720  $720 $720 $720 $720 $720  $720 $720
$2.153 $2.153 $2.153 $2.153 $2.153 $2.153 $2.153  $2.153
$96.379 $109.873 $ 131.628 $ 146.003 $ 160.554 $ 175.284 $190.193 $ 205.285
-$24.095 -$27.468 -$32.907 -$36.501 -$40.139 -$43.821 -$47.548 -$51.321

$24.095 $27.468 $32.907 $36.501 $40.139 $43.821 $47.548 $51.321
-$16.556 -$27.468 -$32.907 -$36.501 -$40.139 -$43.821 -$47.548 -$51.321

$112.935 $ 137.341 $164.535 $ 182.504 $200.693 $219.105 $ 237.742 $ 256.607

$720 $ 720 $720 $ 720 $720 $720 $ 720 $720
$2.153 $2.153 $2.153 $2.153 $2.153 $2.153 $2.153 $2.153
$0 S0 $0 $0 $0 $0 $0 $0

$0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0
$1.215.439

$115.807 $140.213 $ 167.407 $185.376 $203.565 $221.977 $240.614 $1.474.918



Escenario Conservador: Flujo de fondos mensual — Ao 1

FLUJO DE FONDOS

Ingresos

Costo Vble Comercial (Publicidad)
11BB y Comercio e Industria

Contribucién Marginal
Gastos Preoperativos

Costos Fijos del Periodo

Servicios de equipamiento tecnoldgico y sistemas
Salarios y cargas sociales

Alquiler de oficinas coworking

Servicios contables contratados

Servicios legales contratados

Gastos Mto. general

Depreciaciones
Amortizaciones

EBIT

Impuesto a las ganancias

Efecto del IIGG
11GG a Ingresar

Resultado del Ejercicio
Depreciaciones
Amortizaciones

Inversidn Activos Fijos (Capex)
INVERSION Cap de Trabajo (WC)
Valor Terminal

Flujos de Fondos Libre (FCF)
Préstamo

Amortizacion de la deuda
Intereses netos de escudo fiscal

Flujos de Fondos del Accionista (ECF)

MTO 0 MES 1 MES 2
$99 $995

-$1.650 -$1.650
-$5 -$ 46
-$1.555 -$ 701
(1.500)

-$35.666 -$ 35.666
$754 $ 754
$27.497 $27.497
$ 300 $ 300
$2.036 $2.036

$ 1.607 $ 1.607

$ 805 $ 805

$515 $515
$2.153 $2.153

-$1.500 -$37.221 -$36.367

$450 $11.166 $10.910
-$450 -$11.166 -$10.910
S0 S0 $0

-$1.500 -$37.221 -$36.367

$515 $515
$2.153 $2.153

-$96.030 $0 $0
-$232.000 S0 $0
-$329.530 -$34.553 -$33.699

328030

-$1.500 -$34.553 -$33.699

MES 3
$5.023

-$1.650
-$233

$3.141

-$37.504
$2.547
$27.497
$ 300
$2.036
$ 1.607

$ 850

$515
$2.153

-$34.363

$10.309
-$10.309
S0

-$34.363

$515
$2.153

$0
)

-$31.696

-$31.696

MES 4
$12.683

-$1.650
-$587

$ 10.446

-$37.504
$2.547
$27.497
$ 300
$2.036
$1.607

$ 850

$515
$2.153

-$ 27.058

$8.117
-$8.117
S0

-$ 27.058

$515
$2.153

$0
)

-$24.391

-$24.391

MES 5
$22.315

-$1.650
-$1.033

$19.632

-$40.298
$5.273
$27.497
$ 300
$2.036
$1.607
$918

$515
$2.153

-$ 20.666

$6.200
-$6.200
$0

-$20.666

$515
$2.153

$0
SO0

-$17.999

-$17.999

MES 6
$25.683

-$1.650
-$1.189

$22.844

-$40.298
$5.273
$27.497
$ 300
$2.036
$ 1.607
$918

$515
$2.153

-$17.455

$5.236
-$5.236
$0

-$17.455

$515
$2.153

S0
SO0

-$14.787

-$14.787

MES 7
$29.545

-$1.650
-$1.368

$ 26.527

-$40.298
$5.273
$27.497
$ 300
$2.036
$1.607
$918

$515
$2.153
-$13.771

$4.131
-$4.131
S0

-$13.771
$515
$2.153

$0
)

-$11.104
-29358

-3040
-$ 43.502

MES 8 MES 9 MES 10
$32.532 $35.006 $37.569

-$1.650 -$1.650 -$1.650
-$1.506 -$1.621 -$1.739

$29.375 $31.736 $34.179

-$40.298 -$42.415 -$42.415
$5.273 $7.338 $7.338
$27.497 $27.497 $27.497
$ 300 $ 300 $ 300
$2.036 $2.036 $2.036
$1.607 $1.607 $ 1.607
$918 $ 969 $ 969

$515 $515 $515
$2.153  $2.153  $2.153
-$10.923 -$10.679 -$8.235

$3.277 $3.204 $2471
-$3.277  -$3.204 -$2.471
S0 $0 $0

-$10.923 -$10.679 -$8.235
$515 $515 $515
$2.153 $2.153 $2.153

$0 S0 S0
) SO0 S0

-$8.255 -$8.011 -$5.568
-29358  -29358  -29358

-2787 -2534 -2280
-$40.400 -$39.903 -$37.206

MES 11
$38.547

-$1.650
-$1.785

$35.112

-$42.415
$7.338
$27.497
$ 300
$2.036
$1.607
$969

$515
$2.153
-$7.303

$2.191
-$2.191
S0

-$7.303
$515
$2.153

$0
)

-$4.635
-29358

-2027
-$36.020

MES 12
$39.550

-$1.650
-$1.831

$ 36.069

-$42.415
$7.338
$27.497
$ 300
$2.036

$ 1.607

$ 969

$515
$2.153
-$6.346

$1.904
-$1.904
$0

-$6.346
$515
$2.153

$7.380
$0

$3.702
-29358

-1774
-$27.430



Escenario Conservador: Flujo de fondos mensual — Afio 2

FLUJO DE FONDOS
MES 13 MES 14 MES 15 MES 16 MES 17 MES 18 MES 19 MES 20 MES 21 MES 22 MES 23 MES 24
Ingresos $48.385 $56.472 $64.630 $74.333 $82.802 $91.346 $103.927 $112.965 $122.081 $131.277 $140.554 $149.911
Costo Vble Comercial (Publicidad) -$1.650 -$1.650 -$1.650 -$1.650 -$1.650 -$1.650 -$1.650 -$1.650 -$1.650 -$1.650 -$1.650 -$1.650
11BB y Comercio e Industria -$2.240 -$2.615 -$2.992 -$3.442 -$3.834 -$4.229 -$4.812 -$5.230 -$5.652 -$6.078 -$6.508 -$6.941
Contribucién Marginal $44.495 $52.207 $59.988 $69.241 $77.318 $ 85.466 $ 97.465 $106.084 $114.779 $123.549 $132.396 $141.320
Gastos Preoperativos
Costos Fijos del Periodo -$ 42.620 -$42.620 -$42.620 -$42.620 -$42.620 -$42.620 -$42.620 -$42.620 -$42.620 -$42.620 -$42.620 -$42.620
Servicios de equipamiento tecnoldgico y sistemas $7.338 $7.338 $7.338 $7.338 $7.338 $7.338 $7.338 $7.338 $7.338 $7.338 $7.338 $7.338
Salarios y cargas sociales  $27.497 $27.497 $27.497 $27.497 $27.497 $27.497 $27.497 $27.497 $27.497 $27.497 $27.497 $27.497
Alquiler de oficinas coworking $ 300 $ 300 $ 300 $ 300 $ 300 $ 300 $ 300 $ 300 $ 300 $ 300 $ 300 $ 300
Servicios contables contratados $2.036 $2.036 $2.036 $2.036 $2.036 $2.036 $2.036 $2.036 $2.036 $2.036 $2.036 $2.036
Servicios legales contratados $1.607 $1.607 $1.607 $1.607 $1.607 $1.607 $1.607 $1.607 $1.607 $1.607 $1.607 $1.607
Gastos Mto. general $ 969 $ 969 $ 969 $ 969 $ 969 $ 969 $ 969 $ 969 $ 969 $ 969 $ 969 $ 969
Depreciaciones $ 720 $720 $720 $720 $ 720 $ 720 $720 $ 720 $ 720 $ 720 $720 $ 720
Amortizaciones $2.153 $2.153 $2.153 $2.153 $2.153 $2.153 $2.153 $2.153 $2.153 $2.153 $2.153 $2.153
EBIT $1.875 $9.588 $17.368 $26.622 $34.699 $42.847 $54.845 $ 63.465 $72.159 $80.930 $89.777 $98.700
Impuesto a las ganancias -$469 -$2.397 -$4.342 -$6.655 -$8.675 -$10.712 -$13.711 -$15.866 -$18.040 -$20.232 -$22.444  -$24.675
Efecto del 11GG S 469 $2.397 $4.342 $ 6.655 $8.675 $10.712 $13.711 $15.866 $ 18.040 $20.232 $22.444 $ 24.675
11GG a Ingresar S0 S0 S0 S0 S0 SO S0 S0 -$11.301 -$20.232 -$22.444 -$24.675
Resultado del Ejercicio $1.875 $9.588 $17.368 $26.622 $34.699 $42.847 $54.845 $ 63.465 $83.460 $101.162 $112.221 $123.375
Depreciaciones $720 $720 $720 $720 $720 $720 $720 $720 $720 $720 $720 $720
Amortizaciones $2.153 $2.153 $2.153 $2.153 $2.153 $2.153 $2.153 $2.153 $2.153 $2.153 $2.153 $2.153
Inversién Activos Fijos (Capex) S0 S0 S0 S0 S0 SO0 SO0 S0 S0 SO0 S0 S0
INVERSION Cap de Trabajo (WC) S0 S0 S0 S0 S0 SO SO S0 S0 SO SO S0
Valor Terminal $584.377

Flujos de Fondos Libre (FCF) $4.747 $12.460 $20.240 $29.494 $37.571 $45.719  $57.718 $ 66.337 $86.333 $104.035 $115.093 $710.625

Préstamo
Amortizacion de la deuda -29358 -29358 -29358 -29358 -29358 -29358 0 0 0 0 0 0
Intereses netos de escudo fiscal -1520 -1357 -1086 -814 -543 -271 0 0 0 0 0 0

Flujos de Fondos del Accionista (ECF) -$26.131 -$18.255 -$10.203 -$678  $7.670 $16.090 $57.718 $ 66.337 $86.333 $104.035 $115.093 $710.625

ANEXO lll: Formulario de Encuesta



Aplicacion de aplicaciones @ B

Preguntas Respuestas

><

Aplicacion de aplicaciones

Presentacion general

Se trata de una solucion planteada como aplicacién de aplicaciones que busca facilitar la actividad que realiza el
usuario con las distintas aplicaciones, ofreciendo un ambiente simple y ordenado, promoviendo el uso de
aplicaciones, y alcanzando los distintos ambitos de actuaciéon de dicho usuario. Entre los ambitos que busca
alcanzar la app se identifican los siguientes:

I. Comunicacién: comprende las distintas redes sociales y canales de comunicacién (Facebook, Instagram,
Twitter, Snapchat Facebook Messenger, WhatsApp, e-mail, Slack, entre otras).

2. Noticias: incluye aplicaciones y sitios informativos como diarios, revistas, radios, resimenes informativos.

3. Mifamilia: incluye aplicaciones y sitios de los distintos espacios de actuacion del usuario segun la constitucion
familiar de cada uno, comprendiendo hijos (colegio, transporte, personal a cargo de su cuidado, consultas-cuidados
periddicos que invocan otros ambitos de la app), padres (sitios y actividades que tiene que ver con su cuidado),
mascota, entre otros; proveyendo los elementos y agendas para su adecuada administracion.

4. Laboral: aplicaciones y sitios relacionados con la actividad laboral que desempena.

5. Profesién: alcanza aplicaciones y sitios de colegios profesionales, centros de estudios, escuelas de graduados,
institutos de formacién de posgrado y centros o redes de profesionales para actividades-fines especificos.

6. Dispersion y entretenimiento: incluye informacién de sitios y centros culturales (cine, teatro, museos, centros de
exposicion), actividades de recreacién (pintura, musica, teatro, artes visuales, manualidades, juegos), centros
ludicos, viajes, deporte, entreotros.

7. Salud: incluye aplicaciones y sitios de organismos-centros de atencién publicos y privados, institutos de
especialidades, obras sociales, informacion en general, temas-cuidados especificos de la salud, entre otros.

8. Finanzas: alcanza los distintos sitios y aplicaciones relacionadas a bancos, centros de inversién e informacion
financiera, Fintech, medios depago.

9. Compras: contiene el conjunto de comercios o centros comerciales de los distintos rubros (alimentos, bebidas,
vestimenta, transporte, artefactos y elementos para el hogar, elementos de higiene, libreria y papeleria, servicios de
comida), etc.

10. Educacién e Informacion: incluye sitios y aplicaciones ordenadas por tematica y nivel de estudio, permitiendo
acceder a la informacion o centro educativo que se necesite, bibliotecas y sitios de archivos digitales.

1. Ciudadano: aplicaciones y sitios de instituciones y organismos que regulan y hacen posible la actividad de las
personas. Alcanza registros publicos de todos los niveles de gobierno.

12. Hogar-Vivienda: en este micro sitio se pretende incluir todas las aplicaciones relacionadas con el cuidado de la
vivienda y alcanza servicios de mantenimiento, reparacién o construccion de albanileria, carpinteria, herreria,
electricidad, gas, plomeria, limpieza, jardineria, decoracion, pintura asi como también los servicios para atencién de
todos los artefactos y mobiliarioel hogar, deliveries.

13. Artefactos: abarca complementos presentes en los celulares como linterna, lupa, espejo, espejo, editores de
texto, planillas de calculo, cronémetro, alarma, calendario, mapas, camara de fotos, camara de video, entre otros.
14. Miscelaneas: contiene aplicaciones y sitios definidos por el usuario que responden a sus intereses particulares
Yy no se asocia o no se desea asociar a una tematica especifica, por ejemplo sitios propios de fans, hobbies de las
personas, centros de aficionados, entre otros.

Con este producto se pretende consolidar laactividad del usuario en una sola app, cuya configuracién dependera de
las necesidades de cada uno, con posibilidad de adecuar el alcance y funcionalidades, a partir de las necesidades
del usuario y las bondades de la herramienta.

- En la siguiente seccién se presenta cuestionario solicitando su participacion.
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Después de laseccion |

Cuestionario

Descripcion (opcional)

EDAD *

MENOS DE 15

ENTRE I5Y 17

ENTRE 18 Y 24

ENTRE 25 Y 29

ENTRE 30 Y 39

ENTRE 40 Y 49

ENTRE 50 Y 64

ENTRE 65Y 74

75 O MAS

SEXO *

Ir a la siguiente seccién
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|
ACTIVIDAD *

ESTUDIANTE

PASANTE/BECARIO

AMA DE CASA

DESEMPLEADO

TRABAJADOR EN RELACION DE DEPENDENCIA

EMPRENDEDOR O EMPRESARIO

TRABAJADOR INDEPENDIENTE

CONSULTOR/ASESOR

JUBILADO

OTRO

ES USUARIO DE APLICACIONES? *

SI. LAS USO Y DE MANERA INTENSA

SI. LAS USO DE MANERA MODERADA

SI. LAS USO SOLO ANTE NECESIDADES PARTICULARES

NO. NO LAS USO

sk

EN CASO DE USAR APLICACIONES, MARQUE EL O LOS AMBITOS PARA LOS CUALES LAS UTILIZA
(RESPONDER SI O NO SEGUN CORRESPONDA)

SI NO

COMUNICACION Y MENSAJERIA

>
i
1l
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W

LABORAL

PROFESION

DISPERSION Y ENTRETENIMIENTO
SALUD

FINANZAS

COMPRAS

EDUCACION E INFORMACION
CIUDADANO

HOGAR-VIVIENDA

ARTEFACTOS

MISCELANEAS

SI TUVIERA QUE ELEGIR SOLO 5 GRUPOS DE APLICACIONES PARA INCLUIR EN ESTA SOLUCION, *
INDIQUE CUALES SELECCIONARIA CONTEMPLANDO LOS AMBITOS DE MAYOR USO

COMUNICACION Y MENSAJ ERIA
NOTICIAS

Ml FAMILIA

LABORAL

PROFESION

DISPERSION Y ENTRETENIMIENTO

® =) T
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FINANZAS

COMPRAS

EDUCACION E INFORMACION
CIUDADANO
HOGAR-VIVIENDA
ARTEFACTOS

MISCELANEAS

QUE ARTEFACTO UTILIZA PARA NAVEGAR LA WEB Y LAS DISTINTAS *

NOTEBOOK O PC
TABLET
CELULAR

Otra...

SI SE COMPARA CON UN ANO ATRAS, HA INCREMENTADO EL NUMERO DE APLICACIONES QUE *
TIENE INSTALADAS Y/O USA?

SI. MUCHAS
SI. ALGUNAS

NO

CONSIDERA INCOMODO TENER QUE A ACCEDER A UNA APLICACION PARA CADA *

SI. ACTUALMENTE ES INCOMODO Y PUEDE EMPEORAR A FUTURO

® ) Tr e @
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e
NO ES MI CASO PERO SI LO MENCIONAN OTROS USUARIOS

NO

LE GUSTARIA TENER UN ACCESO ORDENADO Y UNICO A TODAS LAS APLICACIONES, PARA *
PODER REALIZAR TODAS LAS ACTIVIDADES?

SI. CREO QUE SERIA UNA SOLUCION

SI. CREO QUE PUEDE SER MUY UTIL CUANDO INCREMENTE EL USO DE APLICACIONES
ACTUALMENTE NO LE ENCUENTRO UTILIDAD PERO PUEDE SERLO EN UN FUTURO

SI CREO QUE PUEDE SER UTIL PARA LOS USUARIOS DE MULTIPLES APLICACIONES

NO. NO LE ENCUENTRO UTILIDAD

SITUVIERA QUE ELEGIR UN NOMBRE ENTRE LOS ABAJO DETALLADOS, INDIQUE EL QUE *
SELECCIONARIA

MI APP

MY APP

LA APP

TODO EN UNA
MIMUNDO

MY WORLD
WORLD'S APP

Otra...
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Aplicacion de aplicaciones
132 respuestas

Publicar datos de andlisis

Cuestionario

EDAD

132 respuestas

MENOS DE 15
ENTRE 15Y 17
ENTRE 18 Y 24
ENTRE 25Y 29
ENTRE 30 Y 39
ENTRE 40 Y 49
ENTRE 50 Y 64
ENTRE65Y 74
75 O MAS

SEXO

132 respuestas

ACTIVIDAD

132 respuestas



ESTUDIANTE
PASANTE/BECARIO
@ AMA DE CASA
DESEMPLEADO
TRABAJADOR EN RELACIO...
EMPRENDEDOR O EMPRE...
a TRABAJADOR INDEPENDIE

ES USUARIO DE APLICACIONES?

EN CASO DE USAR APLICACIONES, MARQUE EL O LOS AMBITOS PARA
LOS CUALES LAS UTILIZA (RESPONDER SI O NO SEGUN CORRESPONDA)

132 respuestas

© SI. LAS USO Y DE MANERA
INTENSA

® SlI. LAS USO DE MANERA
MODERADA

@ s1. LAS USO SOLO ANTE
NECESIDADES
PARTICULARES

® \0. NO LAS USO

.
NO
100
50
0
o S N ® S S8
Y © W RO S

SI TUVIERA QUE ELEGIR SOLO 5 GRUPOS DE APLICACIONES PARA
INCLUIR EN ESTA SOLUCION, INDIQUE CUALES SELECCIONARIA
CONTEMPLANDO LOS AMBITOS DE MAYOR USO

132 respuestas

S



COMUNICACION Y
MENSAJERIA

111 (84,1 %)
81 (61,4 %)

69 (52,3 %)

69 (52,3 %)

MI FAMILIA
LABORAL
PROFESION

41 (31,1 %)
66 (50 %)
SALUD 20 (15,2 %)

FINANZAS 55 (41,7 %)
COMPRAS — 50 (37,9 %)
48 (36,4 %)
CIUDADANO 22 (16,7 %)
HOGAR-VIVIENDA 15 (11,4 %)
ARTEFACTOS [l 5 (3,8 %)
MISCELANEAS 8 (6,1 %)
< 0 50 100 150

QUE ARTEFACTO UTILIZA PARA NAVEGAR LA WEB Y LAS DISTINTAS
APLICACIONES?

132 respuestas

®
® NOTEBOOK O PC

@ TABLET
@ CELULAR
Notebook, PC y Celular

Utilizo pc , tablet y celular sin
preferencias

SI SE COMPARA CON UN ANO ATRAS, HA INCREMENTADO EL NUMERO
DE APLICACIONES QUE TIENE INSTALADAS Y/O USA?

132 respuestas

SI. MUCHAS
SI. ALGUNAS
NO




CONSIDERA INCOMODO TENER QUE A ACCEDER A UNA APLICACION
PARA CADA ACTIVIDAD?

132 respuestas

@ SI. ACTUALMENTE ES
INCOMODO Y PUEDE
EMPEORAR A FUTURO

@ ACTUALMENTE NO RESULTA
INCOMODO PERO ESTIMO
PUEDE SERLO EN UN FUT...

@ NO ES MI CASO PERO SI LO
MENCIONAN OTROS
USUARIOS

® N\O

LE GUSTARIA TENER UN ACCESO ORDENADO Y UNICO A TODAS LAS
APLICACIONES, PARA PODER REALIZAR TODAS LAS ACTIVIDADES?

132 respuestas

@ SI. CREO QUE SERIA UNA
SOLUCION

@ SI. CREO QUE PUEDE SER
MUY UTIL CUANDO INCRE...

@ ACTUALMENTE NO LE
ENCUENTRO UTILIDAD PE...

@ SI CREO QUE PUEDE SER
UTIL PARA LOS USUARIOS...

@ NO. NO LE ENCUENTRO
UTILIDAD

SI TUVIERA QUE ELEGIR UN NOMBRE ENTRE LOS ABAJO DETALLADOS,
INDIQUE EL QUE SELECCIONARIA

132 respuestas

MI APP

@ MY APP
LA APP

@ TODO EN UNA
MI MUNDO
MY WORLD

® WORLD'S APP

LAAY
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Este contenido no ha sido creado ni aprobado por Google. Notificar uso inadecuado - Términos del
Servicio -
Politica de Privacidad

Formularios

ANEXO IV: Imagenes DE M| APP

Ingreso a MI APP Pantalla de inicio

Seleccion de
ambito
Comunicacion
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Selecciona e ingresa
a WHATSAPP

< MENU

Encribe s necenitades. o

Comunicacién

A

& VOLVER A COMUNCACION.

I_:I‘l_" Hilmi Khon

.e Adal Schmidt

Ahmad At Bakar

Alana Cavolcants Lima

En WHATSAPP
selecciona
volver a
Comunicacion

En Contactos
selecciona
volver al
Menu para ir
a otro
ambito
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Seleccion de ambito
Finanzas Ingreso a Bancon

e

Enctibe fus necadiiades

BANCO

acro
HACRD

Ingreso a Santander

En Bancon
e =
selecciona
BANCON volver al
4 « Finanzas
bancor Finanzas

parair a otra
entidad

-)] Ingresa
e |

L~

BANCOMN
BANCON
-

Macro
MACRD
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Ingreso a Noticias

En Santander

selecciona
jHola! volver al
Bienvenido a M s .
Online Banking enu parair
a otro
ambito

Men principal  Nuevos botones G

Es simple, facil de usar

Con salo dos botones podes hacer todo o
que necesits an Online Banking

Selecciona La Voz

| VoLYER S paTCn < MENI
| A misvozcomar 0.0 En La Voz
= LaVoz [+ selecciona
POLITICA CIUDADANOS SUCESOS NEGOCI Menl:l para ”.
- a otro
’ ambito

o N
‘f 3

__ =
LANACION Corana}ﬁ'us: 34 nuew’.( .:\

fallecimientos y 11.917
casos ¢onfirmados énel

Carik + 5

CLARIN
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| Selecciona ambito Ciudadano | _
| para hacer un tramite | - Selecciona ANSES

Exeriie s npeeednden

Selecciona Salud

Ercribn i necesdadite

Vuelve al
Menu para
hacer otras
PASOS PARA CREAR Tl CLAVE actividades
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Selecciona Clinica Humana

Vuelve Salud

{iﬂmw oM

).( Humana D\D para ir otro

Centro para

el estudio de
alta

complejidad

Bienvenidos a
Humana

Tumes e informaciin

Servicios y especialidades

Selecciona ambito Compras

En este Centro
recomendado
continda para
sacar el turnoy

CONTINL luego vuelve al
DE Menu

El cuerpo miédico del Institute Outton
3 8] COMpromiso con sus pacientes,
nuidad & Mensaje |

atencid el marco del assamiento
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Ingreso a APPA

¢ i CHEND Finalizada la
Tu ubicacidn actual ¥ actl\”d ad,

Compras {Tenés 3 nuevos baneficios vuelve al Menu

Selecciona e Ingresa a . ’
Artefactos Selecciona Camara
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Selecciona Entretenimientos

Finalizada la
actividad,
vuelve al Menu

& momvomansens £ HENY

b Finalizada la
actividad,

vuelve al Ment

m En

m% st entretenimientos,

- selecciona Juegos
&

B8 +

CINES
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Eacrilie bim Ancasadadis
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GLOSARIO

Aplicacién: En tecnologia de la informacion, una aplicacion es un programa
informatico disefado para ayudar a las personas a realizar una actividad. Las
aplicaciones pueden ser empaquetadas con el ordenador y su software de
sistema o bien ser publicadas por separado. Las aplicaciones creadas para
plataformas moviles se denominan aplicaciones moviles. Actualmente, con el
uso de dispositivo moviles, se ha extendido el término app, que es un
acortamiento de la palabra inglesa application, y extendida por el éxito de la

llamada App Store de Apple.

Ciclo de desarrollo: Un proceso de desarrollo de software es la descripcion de
una secuencia de actividades que deben ser seguida por un equipo de personas
para generar un conjunto coherente de productos, uno de los cuales es el
programa del sistema deseado. El objetivo de un proceso de desarrollo de
programas es la formalizacién de las actividades relacionadas con el desarrollo
del software de un sistema informatico.

No existe un proceso unico aplicable al desarrollo de cualquier tipo de aplicacion,
adoptable por cualquier empresa y valido para cualquier cultura productiva pero
la adopcién por una empresa de un proceso de desarrollo contrastado, le permite
producir aplicaciones software con plazos y costos predecibles y con calidad
constante.

Los elementos basicos son definir el rol de los trabajadores, las actividades que
desarrollan y los productos que deben generarse. Las actividades son las tareas
que deben realizar los trabajadores para cumplir sus obligaciones. A alto nivel,
estas actividades son concebidas como las fases del proceso. Los productos
son los documentos o informacion que debe ser creada como consecuencia de

la actividad que se desarrolla. El producto ultimo es el sistema que se desarrolla.

Marca: Segun la American Marketing Association, “es un nombre, término,
simbolo o disefio, o combinacion de dichos elementos, cuyo propdsito es
representar los bienes o servicios de un vendedor o grupo de vendedores y
diferenciarlos de la competencia”. Es un producto o servicio que lo diferencian

del resto, por -caracteristicas funcionales, racionales, tangibles o bien
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emocionales, simbdlicas de tipo intangibles. Tienen como funcion permitir
identificar el origen del producto, el fabricante o prestador y con esto simplificar
el proceso de decision del consumidor, para lo cual las empresas realizan entre
sus actividades de marketing lo que se denomina “branding”, que consiste en
trasladar a los productos y servicios el poder de la marca y a partir de esto en las
percepciones e idiosincrasia de los consumidores. De ahi la importancia de
asegurar que el consumidor tenga las experiencias adecuadas, con los

productos y servicios.

SEO (en inglés Search Engine Optimization): es un conjunto de acciones
orientadas a mejorar el posicionamiento de un sitio web en la lista de resultados
de los buscadores de internet, a partir del trabajo técnico de la estructura los
metadatos de una web asi como también los contenidos, con el objetivo de

volverlos mas utiles y relevantes para los usuarios.

ASO (en inglés App Store Optimization) es el proceso de posicionar resultados
en la busqueda de una tienda de aplicaciones y en listas de aplicaciones
destacadas (Rankings o Top Charts), para lograr una mayor visibilidad en las
tiendas, un listing (ficha) que convierta a descarga o instalacion y aumentar el
numero de descargas organicas. Las técnicas ASO consisten principalmente en
optimizar los contenidos que aparecen en la tienda de aplicaciones; aumentar el
numero de descargas de la app y aumentar el numero de valoraciones positivas

por parte de los usuarios.

Social Commerce: el comercio social (en inglés social commerce) es una
ramificacion del comercio electrénico que supone el uso de redes sociales para
ayudar en la compra y venta en linea de productos y servicios. El concepto de
comercio social fue desarrollado por David Biesel para hacer referencia a
contenido generado por usuarios en sitios de comercio electrénico, y por Steve
Rubel para incluir todo tipo de herramientas colaborativas para comercio
electronico que permiten a los compradores obtener consejos y
recomendaciones por parte de personas de confianza, encontrar productos y
servicios y finalmente adquirirlos. El término fue acufiado por Yahoo! en

noviembre de 2005 para describir un conjunto de herramientas de compra
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colaborativa tales como listas compartidas, valoraciones de usuarios y otro tipo

de informacion y consejos generados por usuarios.

Pre instalacién de software: es el procedimiento a partir del cual se cuenta con
software ya instalado y autorizado en una computadora o un teléfono inteligente

comprado a un fabricante de equipamiento original.

Universo: es el conjunto total de la poblacién.

Publico objetivo: es la parte del universo que interesa para la campafia, también

denominado grupo obijetivo.

Audiencia: es la audiencia global del medio o alcance. Es el conjunto de
individuos dentro de la poblacion o universo que comparten la caracteristica de

entrar en contacto con un medio o soporte durante un mismo periodo de tiempo.

Audiencia util: es la parte de la audiencia que coincide con el publico objetivo,

es decir pertenece a la audiencia del medio y al publico objetivo.

Audiencia neta: es la audiencia real que se alcanza con una combinacién de

varios soportes.

Audiencia alcanzada (cobertura): personas del publico objetivo a las que se

alcanza al menos una vez con una combinacion de soportes.

Impactos (OTS): el impacto tiene lugar cada vez que el anuncio entra en contacto
con el publico objetivo. La cantidad total de impactos entonces es el numero total
de veces que el anuncio tuvo oportunidad de ser visto por el grupo objetivo,

realizadas todas las acciones o inserciones previstas en el plan de medios.

CPM: llamado coste por mil, en inglés Cost per mille, es una medida utilizada en

la publicidad que representa lo que cuesta mostrar el anuncio a mil espectadores.

CPA: es un acrénimo de Cost Per Action o Cost Per Acquisition que se traduce
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al espanol como coste por accién o coste por adquisicién. Se trata de que los
usuarios a los que van dirigidas las campanas publicitaras realicen una accién y
que por cada accién que estos usuarios hagan en un anuncio publicitario, el

publicista puede recibir una recompensa.

Costo por contacto: es la relacidn entre la erogacion total de las acciones y las

conversiones.

Marketing de contenidos: significa crear y compartir contenido util e
interesante para atraer y convertir leads (prospectos) en clientes y después
mantener su lealtad, para lo cual el contenido debe ser siempre préximo  al
area de atencion de las personas a las que va dirigido, temas relevantes que le

interesan y no sobre el negocio y la empresa directamente.

Complemento: En informatica, un complemento o plug-in es una aplicacion (o
programa informatico) que se relaciona con otra para agregarle una funcion
nueva y generalmente muy especifica. Esta aplicacion adicional es ejecutada por
la aplicacién principal e interactuan por medio de la interfaz de programacion de
aplicaciones. Complemento y plug-in se diferencian en que los plug-in son
desarrollados por empresas reconocidas y tienen certificado de seguridad y los

complementos pueden ser desarrollados por cualquiera.

Agregador: se trata de un software, plataforma web o aplicacién que permite

aunar en un solo espacio datos existentes en distintas plataformas digitales.

Backlog: es una lista de todo el trabajo pendiente, ordenado por prioridad para

el equipo de desarrollo.

Influencer: la palabra significa influenciador. Se trata de personas que cuentan
con cierta credibilidad acerca de un tema, nace a través de sus redes sociales y
no tiene que ser necesariamente gente famosa. La audiencia les otorga
confianza que los convierte en embajadores de un tema determinado y por esto

se utilizan para popularizar un negocio y fomentar su visibilidad online.

135



