Solution Style
Alumno: Matias Anton A ng:;SESE
Curso: MBA 189 Afio: 2019 DI e
Director:

VENtN)  Acercar experiencias
Tesis MBA 189

Maestrando: Matias Anton. Tutor: Pablo Ozu
SOLUTION STYLE




Solution Style

Alumno: Matias Anton i :hoor
Curso: MBA 189 Ano: 2019 Bl
Director:
Menu
1. RESUMEN EJECULIVO weueereeeeereeeriirisiececrrnnneneesesessssssssssssnnssssssssssssssssssssnsssssssses 3
2. Definicion del NEQOCIO...ccvveeeeereereeereccecrenneeeeeteeeeesessesssssnsnessesssessssssssssnnnns 4
2.1. DesCripCiOn de |8 EMPrESaA. . iiiiccrsreeeecrsneessecssneeesessnesssessnsesssssssesssssssassssssnns 4
2V OF-11 1] o Yo Jo 1= I aT=To [ Yo o U PR 6
2.3, SBIVICIOS tererererererererereseresesesesessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssns 6
A 1 010 = 6
2.4.1. FOrM@ JUITAICA ...ttt ettt 6
2.5, GrupO A€ CHENTIES ciiiiicccceeereeeeriiscssrnnrereessssesssssnnresessssssssssnnnssessssssssssssnnnnessssas 7
2.6. Necesidad a SatiSTACEl .iiiiiiicccrereeeretercccrrenreeee s essesssseeeeesesssesssssenneesasnas 7
2.7, DESCIIPCION ceuueeeetiteieieeeisrnreeteeeeeeeesssseeeeeesessessssssssessessessessssssssessesssssssssnnsesssanes 7
2.8.  AMDIt0 GEOGIATICO cuvtrrrreererertrreeereeteseeesesesaseesssesesesesssssesessssesesessssnssssens 8
228 R o -V o 11 [ o = o [ SRR PRPR 8
3. ANAlISIS ESIratEgiCO cevrrrereeecneeerrrriirieeeescccssnrneeeeeeereesssesssssssnesssssssssssssssssnnnns 9
3.1, ANAlISIS PESTEL auutettiiiiiiiciiineeeeeteeesecssssnneeeeessesssssssssssesesessssssssnssssssssessssssnnnnnes 9
3.2, ENtOrN0 d€ NEJOCIO iiiiiiecerrreenrereesiesessrennenreessssessssssnnneeesssssssssssnsnnesssssssssssnnnnes 12
3.2.1. ANAIISIS PORTER ..ottt sttt sttt ettt st s ebesaene s 12
3.2.2. ANAIISIS FODA ...ttt ettt st be ettt sttt esbesaebesaenens 13
3.3, ENtOrn0 COMPELIIVO.iiiiiiiieeieeeeeeereeeeeeeeeseeseseseseseseeeseseseseseeesesssesssssesssasanssnnens 15
4. EStUdiO de MErCaUO0..cccciiiiriieirsnnererenrniisssisissssnenenesssssssssssssssssnnssssssssssssssses 16
4.1, Tamafo del MErCaAUO...ccceiiccerreererereiirccrrrenreeeesssseessssnneressssssesssssnnnresssssssssnns 16
4.1.2. V0] 014 a 1T o IRV o 4= (=T Lo R 21
4.1.3. Plan de desarrollo de eXpanSiOn..........c.ccceiierireneneseieeee e 25
4.2. Particularidades del MEerCado .....eeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeenesenenesesesesesesssesssssssssssssssnns 31
4.2.1. CondicionNes del MEICAOD.........cccceiriririe ettt 31
4.3. Distribucion geografiCa ...ccceveerireeiniieiiiiieenieeinienrssresee e 34
4.4,  Segmentacion del MerCadO....cceeiircerrrrcnreeeeriiseesssneereesssseesssssenseessssssssssns 35
4.5,  Canales de distribUCION cuuvcccccvceeeeeeiiercccreeereeeessescccsnneereesesseesssssennsesssssssasnns 36
4.6. Empresas ofertantes existentes 0 potencialeS.......cocvceeviereeeriisseeeriiinneen. 37
5. Plan COMEICIAl...ueiiiiiiiiiieiiirrrneiereeiiisinissicsssssnnnneeessssssssssssssssnnnsssssssssssssssns 38
5.1. Seleccion de SEgMENTOS @ SEIVII cicccvrveereerierecesrrnnneeeeessesesssnseeeesssssessssnnnnes 38
5.1.1. Descripcion de cada SEgMENTO.......cccvcieeieriiieceseete et 38
5.2. ODjetivoS COMErCIAIES .ccueiiiiinreiiiiietiicire e aae e 39
5.3, PrOUUCTO ciriiiiicccceereeertssicscrnennreeeessessssssnnnenesssssessssssnnnessssssssssssnnsanessssssssssnnnnnns 41
5.3.1. 1S 0T o o O 41
5.3.2. DELAIIES ...ttt bbbttt enn 43

Pagina 1 de 58




Solution Style

Alumno: Matias Anton B oo
Curso: MBA 189 Afio: 2019 B
Director:
L B o €T o3 o T TPPUPPPPPPUPPPPPRt 44
5.5, COMUNICACION uerirriereeeriicsneresscssnresseesssnessssssnnesssssssessssssssssssssssnsssssssnnssssssnnanns 45
55.1. REAES SOCIAIES......cveeeietecee ettt et et et e ebeeabeereereene 45
5.5.2. RAIO ..ottt et et sttt et et e et e b era et e et e ebeenbeereenreenae 46
5.5.3. Q=1 (=371 o ) o PR 46
5.5.4. MEAIOS ElECLIONICOS .....ovveeeeeieeieieeieeee ettt st et sae e e s nes 46
5.5.5. RV A= W 011 o] T PR 47
5.5.6. Plan de COMUNICACION...........ccueieieieire ettt s enes 47
6. OrganizacCion INTEINA ...cccccceeeeeeeeriereieeesrsnnneeeeeeereesseeesssssnsssssssssssssssssssssnnnnns 48
6.1. Requerimientos fiSICOS ..ottt ee e 48
6.2.  ProcCes0 0€ NEJOCIO ciivcerrrreerreeerriiseesssnnereeeessssssssssnseneesssssssssssnnsanessssssssssnnnnes 49
7. Organizacion interna del NEQOCIO . ccccccvreeeeeerrrrreerrccccrneneereeeeeeeesseccessnnnenns 50
7.1. Necesidad de personal directivo ........cccceeeiiieniiiiiieniiiiiiiiniirrcrseeereenenens 50
7.2. Necesidad de personal adminiStrativo ..c.ceiceceercceeereeeessecssssseneeeeesssssessssnnnnes 50
7.3. Necesidad de servicios terciarizados ...ccccveceecrreeeeeeeriencessssseneeeeesseseessssnnnnes 50
7.4. Necesidad de personal OPerativo....ccceeeeiiiseeeiiiisieesinnseessaseesssseeesnns 51
7.5, OrQaAnNiQrama .ccccceeeeeeeiesesssssnneeeessissessssssnsresssssssssssssssasessssssssssssnnsassssssssssssssnnses 51
8. EStUdIO A€ INVEISION ciiiieeccccieieeieteieiissicsccsssnneneesesesssssssssssssnsssssssssssssssssns 52
9. EStudio de l0S INQreS0S Y E0IrES0S cueceerrueeerreersrrsssssssssssssnmnesssssssssssssssssnnns 0
9.1.  ESHIMACION U VENTAS .ciicccecreerrreerisrecsrsnnnreeeessssssssssneeressssssssssssnnsesessssssssssnnnnnes 0
9.2. GASt0S UE OPEraACION cceeieceecrreeeeereeereersrnnreeeeessessessssssereessssssssssssnsesessssssessssnnnnes 0
10.  Analisis econdmico Y fiINANCIEI0 ceccuueeerrreerereerrecrnererrsecrneeensseseneenssennns 0
11, CONCIUSIONES cireecciiierreeitiiiisiecccsnnnereeeesessssssssssssnsnsssssssssssssssssssnsssssssses 0
12,  Bibliografid..ccccecccccccseeeeeeeieeeeeeecccccseeneeeetessssssccccssssnnnsesssessssssssssssnnnnssasees 1
13, ANEXOS cruiiiciiiiiirnrinnniiisnninnnmmssisisssinmssmsssssssmsmssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssss 1

Pagina 2 de 58




Solution Style

Alumno: Matias Anton
Curso: MBA 189 Ano: 2019
Director:

o) : |

BUSINESS
A SCHOOL

1. Resumen ejecutivo
El siguiente trabajo busca plantear los fundamentos tedricos para el desarrollo
de un plan de negocios, relacionado con la comercializacién de un servicio que
posibilitara la visualizacion de eventos deportivos por medio de la realidad virtual.
Solution Style (SS) es una nueva empresa de origen Argentino que tiene la
intencion de comercializar su servicio a nivel mundial, para lo cual planifico un
plan de crecimiento y evolucion que lo veremos a lo largo de la documentacion.
SS ha encontrado una oportunidad de negocio en el segmento de experiencias,
todas las personas, con el objetivo de vivir una experiencia deportiva, deben
acercarse al lugar donde el mismo se realiza, por medio de nuestro servicio y la
tecnologia esto no sera necesario.
El servicio esta dirigido a personas que le gusten los deportes y quieran vivir una
experiencia diferente, nuestro serivicio tiene grandes diferenciaciones con la
televisacion y no es considerado como un competidor, Sino como un sustituto.
La diferenciacion se basa en los sentidos, poder escuchar lo que realmente pasa
en el evento, poder ver donde quiera el consumidor y no el directo de camara, la
senzacion de estar en este evento, sin importar en que lugar del mundo se
encuentra. Esto a su vez, busca ser un servicio de selectividad en el target,
meduante el cual se logre generar una sensacion de diferenciacion con la
televisacion.
La fuente de ingreso primordial se dara por el contrato del servicio por parte del
organizador del mismo y por cada entrada adquirida por los consumidores; por
el otro lado nuestros costos se basan en la construccion y mantenimiento de las
aplicaciones y la compra de anteojos para su distribucion.
Para lo descripto se necesitard una inversion de U$D 1.691.039, con lo cual se
realizard la aplicacion y la estructura necesaria para la comercializacion y
publicidad del mismo. Esta inversion va a rendir 272,36% para los accionistas
con una tasa de corte del 10% anual, generando un VAN de U$D
2.596.764.697,4 en 10 afios y de U$D 378.927.55891 en 5 afios, recuperando la

inversion en el primer afo.
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2. Definicion del negocio

2.1. Descripcion de la empresa
SolutionStyle (SS) nace como una agencia de servicios integrales para la
comercializacion de nuevos medios tecnolégicos de espectaculos deportivos en
todo el mundo. La empresa se apalanca en la tecnologia para traer al mundo
una nueva forma de ver espectaculos, por medio de la realidad virtual, quienes
contraten nuestros servicios podran ver los mejores shows del mundo como si

estuvieran alli mismo.

Valores
A) Honestidad.
B) Calidad.
C) Foco en el cliente.
D) Eficacia.

Misién
Ser el mayor proveedor del mundo de entretenimientos deportivos, por medio de

nuevas tecnologias.

Vision
Acercar los eventos deportivos a todo el mundo para disfrutar de los mejores
shows del mundo sin importar la ubicacion en donde se encuentren a un precio

accesible.

Objetivos
A) Shows deportivos mundial.
Contactar con los organizadores de los mayores eventos deportivos del

mundo que se encuentren en los siguientes deportes:
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Tenis: Organizadores de Grand Slam, copa Davis, Final Master y Master
1000.
Basquet: Ligas de NBA, playoffs y el partido de las estrellas.
Futbol: Champions, mundial de clubes, mundial de futbol y ligas de
Espafia, Inglaterra e ltalia,
B) Usuarios.
Esperamos tener 110.000 usuarios activos para el primer afio.
C) Servicio integral.
Mientras las ventas anuales se cierran y los contratos son hechos por todo
el afio con cada entidad organizativa, realizaremos servicios de ventas y
envio de anteojos de realidad virtual.
CANVAS
Socio Clave Actividades Propuesta de valor | Relacion con | Segmentos
claves - Reproduccion de | clientes - Jugadores  de
- Amazon. - Expertos eventos deportivos. | - Informacion  de Tenis.
- Google. tecnologicos. - Acercamos contenido y |- Jugadores de
- Xioami. experiencias a las resultados. Futbol.
- Shinecon. personas. - Ranking de |- Jugadores de
- Contenido sin especialistas. Basquet.
Recursos claves publicidad. Canales - Amantes de
- Anteojos de RV. - Realidad virtual. deportes.
- Celulares. - Aplicacion web.
- Eventos - Aplicacion mobile.
deportivos.
Costos Ingresos

- Armado y mantenimiento de la plataforma.

- Compra de anteojos.

- Traslado, hospedaje y gastos de instaladores

Usuarios conectados.

Instalacion y start-up de eventos.
Publicidad de proximos eventos.
Comercializacién de anteojos.

Disefio personalizado de anteojos.

Pagina 5 de 58




Solution Style

Alumno: Matias Anton b
Curso: MBA 189 Ano: 2019 B Il oot
Director:

2.2. Campo del negocio

La empresa esta centrada en la utilizacion de tecnologia desarrollada por si
misma. Los desarrollos realizados por ella son comercializados con el fin de

brindar nuevas experiencias a los usuarios.

2.3. Servicios

El actual plan de negocio esta basada en brindar un servicio que permitira ver
eventos deportivos sin la necesidad de salir de su casa. Se podra ver los mejores
eventos sin importar en donde estén, solamente con la utilizacién de la realidad

virtual utilizando los anteojos ya comercializados para este fin.

2.4. Empresa

La empresa contendrd los estatutos correspondientes para el seguimiento
correcto de sus procedimientos y procesos. Estara regulada bajo la norma ISO
9001:2005 con la intencion de gestionar la calidad interna y mejora de los
procesos con el objetivo de brindar cada afio un mejor servicio tanto a nuestros

clientes (organizadores de eventos) y nuestros usuarios (stakeholder finales)
2.4.1. Forma juridica

La forma juridica a utilizar sera una sociedad de responsabilidad limitada por

cada uno de los socios que decidan involucrarse en el negocio.

SolutionStyle tiene como parametro maximo de posibilidad accionista, el 25% de

la empresa.
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2.5. Grupo de clientes

SS se orienta a hombres y mujeres entre los 16 y los 40 afos que realizan o
realizaron deporte. La empresa se enfoca principalmente en los deportes Tenis,
Futbol y Basquet.

Dentro de esta segmentacion SS se centrara en las personas ubicadas en
América Latina que posean un Smartphone y puedan adquirir anteojos de la

tecnologia “RV”.

2.6. Necesidad a satisfacer

Todas las personas amantes de un deporte que quisieran estar en una ubicacion
de privilegio viendo el mejor evento de su deporte favorito. En caso de los
fanaticos del tenis podran ver Wimbledon y todos los Grand Slam, el mundial de
futbol, la Champions y las ligas europeas para los futboleros, mientras que para

los amantes del basquet podran seguir a su equipo favorito en la NBA.

2.7. Descripcién

Esto podra ser asi gracias a nuestros servicios, que por medio de una aplicacion
a suscribirse y adquiriendo un ticket, podran ver en una ubicacion de privilegio
como si estuvieran presentes en el estadio, escuchando el sonido estéreo y
visualizando lo que quieran ver en cada momento.

Gracias a la tecnologia de realidad virtual, las camaras de 360° y los anteojos de
realidad virtual, las personas podran ver todo lo que sucede a su alrededor
girando la cabeza, como si realmente estuvieran presente en el estadio. Con el
sonido pasara exactamente lo mismo ya que escucharan todo lo que suceda en
el estadio.

De esta forma, las personas podran vivir la experiencia de estar presente en el
estadio, pero sin la necesidad de viajar hacia otro pais ni gastar una exuberante

cantidad de dinero.
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2.8. Ambito geogréfico

La empresa tendra sede en Argentina con el objetivo de poder captar la
capacidad tecnoldgica de los recursos de la Nacion.

El segmento de la empresa en términos geograficos sera América Latina.
Mientras que los eventos a transmitir seran los ubicados en EEUU y Europa
principalmente, también tendra la posibilidad de estar presente en otras naciones
dependiendo los calendarios de los deportes en cuestion, como por ejemplo el

Australian Open para tenis, pero también la copa del mundo para el futbol.

2.9. Habilidades

SS contendra dos habilidades distintivas para la prosperidad del negocio.

La primera y mas importante se centra en la comunicacion con el cliente, dandole
un seguimiento detallado del deporte que quiere seguir cotidianamente. Se le
informara sobre partidos, resultados, estadisticas, la intenciéon es generar una
red social en base al deporte.

La otra sera la tecnologia implementada, con la misma nos distinguiremos de
todos nuestros competidores sustitutos, de esta forma promoveremos nuestro

negocio y la red social.
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3. Andlisis estratégico

Analisis PESTEL

Elecciones politicas (generacién de impuestos e imposibilidad de

comercializar)

Para el estudio econémico tendremos en cuenta 2 posibilidades.
A) Situacion estable y en auge: Las personas podran viajar a la real
ubicacion del evento.
B) Situacion de crisis: Uno de los primeros recortes de las personas

son los recreativos.

Generacion de un nuevo sector de amantes de la tecnologia para

sumarse a la Realidad virtual

Nueva tecnologia poco desarrollada, esto contiene dos puntos de vista
A) Pro = seriamos los primeros en implementarla, tener
herramientas funcionando y skills para creacion de nuevas
unidades de negocio.
B) Contra = Problemas no resueltos por otras personas Yy dificultad
para la creacion del producto dada la escasa documentacion

disponible.

El marco de los anteojos es hecho de material reciclable.

Controles con la televisacion

Politica:

Dado que la empresa se encuentra declarada dentro de las normas de Argentina,
es muy importante para la salud del negocio considerar las diferencias politicas
gue se encuentran dentro de la region. Teniendo en cuenta estas diferencias, se
podra identificar los beneficios y dificultades que se pueden generar para operar
sin importar el gobierno de turno.

Entre las principales medidas a considerar estaran:

Impuestos
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- Inversion en tecnologia
- Comercializar por fuera del pais sin la necesidad de exportar productos,

generacion de retenciones virtuales.

Econdmica:
Dentro de las dos consideraciones destacas en el cuadro anterior, se
desarrollara diferentes planes para reducir riesgos comerciales.

A) Dentro de la situacion estable, se ve un potencial negocio dado que la
clase media baja o clase baja, usualmente el mayor porcentaje de la
poblacion de Latinoamérica, podran acceder a nuestros productos sin
tener complicaciones financieras. Teniendo en cuenta un nuevo
segmento de mercado, existen posibilidades de potenciar el negocio.

B) Situacion de crisis: En este caso el segmento estara enfocado en la clase
media y clase media alta, pero un nicho importante seran aquellas
personas que practican deportes y pueden seguir su deporte favorito por
este medio. Siendo de esta forma un target considerable y mitigando los
riesgos del negocio de forma considerable.

En términos econémicos en situacién de cambio, los precios del producto estan
puestos en dolares, por este motivo no se tendra en cuenta la inflacion del pais.
Por otro lado, por el momento no se contempla pesificar los precios, pero la
empresa no descarta la posibilidad de hacerlo en futuro para acompafiar a las

crisis del pais y la hiperinflacién.

Social:

Se podra encontrar en las nuevas y no tan nuevas generaciones, una gran
cantidad de personas amantes de las tecnologias que siempre intentan tener las
ultimas novedades de estas. Aqui podemos desarrollar un segmento utilizando

la tecnologia para romper la barrera de entrada a estos posibles consumidores.
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Tecnologia:

En términos tecnoldgicos, el negocio estara basado en una nueva tecnologia la
cual se encuentra poco explotada y poco desarrollada. Esto lo podemos enfocar
de diferentes formas, dividiéndolas facilmente en:

1) Pro > La empresa seria una de las primeras organizaciones a nivel
mundial a satisfacer necesidades de consumidores por medio de esta
tecnologia. Esto le genera a la organizacion el know-how de una
tecnologia disruptiva y la posibilidad de explotarla en nuevos negocios.
Por otro lado, realizar proyecto de I1+D+l en argentina, supone un subsidio
por parte del estado correspondiente al costo de todas aquellas personas
involucradas en el mismo por el 100% del valor.

2) Contra - Siendo una nueva tecnologia, presumimos que seremos los
primeros en resolver inconvenientes todavia no planteados y resueltos.
No tendremos la posibilidad de obtener soluciones a problemas ya

resueltos por otros proveedores.

Environment:

Siendo un negocio basado en la vivencia de eventos deportivos en la comodidad
del hogar, la organizacion se encuentra en condiciones de afirmar que contribuye
al medioambiente disminuyendo la contaminacion provocada por todos los
medios de transportes utilizados en caso que las personas se acerquen a la

localidad origen.

Legales:

Los mayores imposibilitante del negocio se centran en problemas legales con la
visualizacion televisiva de estos eventos.

Con el objetivo de disminuir este riesgo, la empresa realizara acuerdos con las
televisoras, de forma que le brindaremos un espacio para generar publicidad
antes y después del evento sobre los anteojos de realidad virtual y de la misma

forma sobre la aplicacién de contratacion.

Pagina 11 de 58




Solution Style )
, INE
Alumno: Matias Anton . ng-IOOSE
Curso: MBA 189 Ano: 2019 | e
Director:
3.2. Entorno de negocio

3.2.1. Andlisis PORTER

-
Proveedores
Proveedores de anteojos de RV serdn
proveedores indirectos claves en nuestro

negocio.

Mo existen nuevos entrantes gue se vean en
el corto plazo. El impacto de los nuevos

entrantes puede ser reducido en gran 1
cantidad, solo ingresando primero a la pt
industria 5
Rivalidad de la
industria
La rivalidad de la
industria es excasa, dada
la falta de competidores,
| Productos sustitutos [ Clientes

Los productos sustitos puede ser varios. Los clientes no tendrén posibilidad de
- Televisidn negociacion, dado que el pago de las
- Metflix entradas serdn via plataforma y de farma
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3.2.2. Analisis FODA

Fortalezas Debilidades
- Innovacion - Costos de anteojos
- Visualizacion de eventos deportivo | - No se tiene patente de la

sin dejar la comodidad del hogar tecnologia
- Ver eventos deportivos sin la

necesidad de viajar a otro pais
Oportunidades Amenazas
- Ahorro en costos para ver los |- Posibilidad de rapidos

mejores eventos deportivos del
mundo

Auge de la RV para diversificarse a
rubros

otros (aprovechar la

tecnologia)

competidores

1) Fortalezas

Se toman como fortalezas ciertos indicadores que indican la dificultan en
la copia del producto y en aquello que genera una diferenciacion con la
competencia.

Por estos motivos se destacaron como fortaleza, la innovacion en el
producto, dado que es una nueva tecnologia poco desarrollada en una
industria que no tiene competencia en América Latina.

Por otro lado, dado que se considera la falta de competencia en el
territorio en cuestion, establecemos la televisacion de los eventos como
la mayor oposicion, en estos términos, la diferenciacion es demasiado
extensa, siendo que la vivencia de los eventos es en extremo diferente a

la television.
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2) Oportunidades

3)

4)

Las oportunidades que se consideran en el negocio estan totalmente
asociadas a la tecnologia a utilizar y los beneficios generados a los
consumidores.

En términos de tecnologia, siendo una innovacion, nos permite tener un
manejo considerable de la misma, pensando en que se podran generar
nuevas unidades de negocio basadas en ella.

Por parte de los beneficios a los consumidores, se podra vivir los eventos
deportivos que gusten sin la necesidad de viajar hacia ellos, ahorrando
todos los costos asociados (transporte en viajes, costos en hospedajes,

gastos de gastronomia, etc).

Debilidades

En términos de debilidades, la empresa nota ciertos puntos a tener en
cuenta. Estos puntos se basan en la obtencion de los anteojos para poder
ver los eventos comprados, dado que sin los mismos seria imposible el
consumo de ellos. Se nota dentro de las debilidades la falta de patente en
la tecnologia, ya que la patente no nos pertenece, otros proveedores
pueden copiar nuestro producto, con esto, lo que vemos es la necesidad
de generar servicios adicionales para la diferenciacion en caso de que

lleguen nuevos competidores.

Amenazas

Las debilidades se han basado en la posibilidad de generar nueva
competencia. Dado que la tecnologia no es propiedad de SolutionStyle,
cualquier empresa, con los skills necesario, podra generar un producto
similar al nuestro, por este motivo vemos como prioridad el cierre de
contratos destinado a todo nuestro territorio, teniendo prioridad en la

explotacion del mismo.
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3.3. Entorno competitivo
+ + + 0 - - -
Grado de rivalidad entre | X
competidores
Poder de negociacién de clientes X
Poder de negociacion de X
proveedores
Amenaza de productos sustitutos X

El grado de rivalidad esta dado principalmente por los productos sustitutos, dado
gue estos son la televisacion. Es un producto que existe en todos los hogares de
facil acceso y apto para todas las edades. Mientras que nuestro producto,
totalmente novedoso y disruptivo, puede tener un dificil acceso a las personas
acostumbradas a la television. Por este motivo, hemos decido poner colocarlo
como un punto en contra del proyecto. Si bien estamos seguros que estas
barreras de entradas, siempre se encuentran presentes en el inicio de un nuevo
paradigma tecnoldgico, creemos que podran ser derribadas luego de las
primeras vivencias satisfactorias, creando una rapida ola de cambio de la

television a la realidad virtual.
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4. Estudio de mercado
4.1. Tamano del mercado
Pais |Poblaci6n
1 E Brasil 202.450.649
2 mmm Colombia 45.520.000
L]
3 w== Argentina 42.890.368
2 BN perd 32.252.181
5 BBl Venezuela 31.028.337
6 Bmm Chile 18.261.884
7 m=m Ecuador 16.298.217
L]
8 mmm Bolivia 10.888.000
I
9 === Paraguay 6.953.662
10 Uruguay 3.372.000
11 B Guyana 761.000
12 == Syrinam 524.000
13 ‘ Guayana Francesa (Francia) 187.000

(ver link 1)

4.1.1. Cadena de valor

Actividades
de apoyo

Infraestructura de la empresa

Gestion de Recursos Humanos

Desarrollo tecnologico

Aprovisionamiento

Logistica
interna

Operaciones

Logistica
externa

Marketing
y ventas

Servicios

Actividades primarias

Unidad de negocio venta de lentes
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Actividades primarias

Logistica interna
o Envio de lentes de realidad virtual a los puntos de venta de cada
pais.
- Operaciones
o Venta de anteojos a través de Mercado Libre.
o Venta de anteojos a través de nuestra propia pagina web.
o Venta de anteojos en nuestros puntos de venta.
- Logistica externa
o Envio de los anteojos al domicilio del comprador a cargo del
comprador.
o Retiro de anteojos sobre puntos de venta.
- Marketing y ventas
o Promociones de venta por adquisicion de eventos.
o Descuentos en semanas especificas.
= Una semana antes de cada evento importante de cada
competicion.
- Servicios
o Informes sobre nuevos anteojos a disposicion.

o Personalizacion de anteojos.
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Actividades de apoyo

- Infraestructura

o Solution Style colocara un punto de venta en las capitales de cada

uno de los paises de Sudamérica.

(@]

- Gestiéon de Recursos Humanos

o Busqueda de vendedores y locales en punto claves para la

comercializaciéon de los articulos.

- Desarrollo tecnolégico

o Web para la venta de anteojos por pais.

- Aprovisionamiento

o Proveedores de anteojos de realidad virtual
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Unidad de negocio eventos deportivos

Actividades primarias

Logistica interna

o Personal adecuado en cada evento para la instalacion de los

dispositivos correctos.

o Envio de dispositivos (cdmaras y hardware necesario) para la

correcta reproduccion del evento.

- Operaciones

o Creacion de app para la transmision del partido

o Creacion de web para la compra de operaciones

- Logistica externa

o Reproduccion del evento a quienes se hayan suscripto.

- Marketing y ventas

o Venta de entradas.

o Venta de espacio de publicidad.

o Promociones por compra de evento completo.

- Servicios

o Comunicacion de resultados.

o Cambio de ranking

o Novedades de jugadores y equipos
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Actividades de apoyo

Infraestructura

o Servidores, router’s e internet necesaria para la transmision de los
eventos.
o Oficinas necesarias

Gestion de Recursos Humanos

o Encontrar y suplir los puestos necesarios correspondientes para la
buena creacion y mantenimiento de los aplicativos
o Gestionar de forma correcta con el objetivo de minimizar la rotacion

de persona clave

Desarrollo tecnolégico

o Integracion con CRM para manejo de nuestros clientes

Aprovisionamiento

o Toma de recursos para la creacion de app’s y web’s.
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4.1.2. Volumen y mercado

Se tomaron en cuenta a 4 de los principales paises de Latinoamérica como
indice general del volumen esperado en los primeros afios.

Los paises que se tomaron en consideracion fueron seleccionados de forma
estratégica, por medio de la variable de poblacién. Se tomaron los dos paises
con mayor poblacion de América del Sur, dejando afuera a Brasil por excesiva
diferencia poblacional. Estos son Argentina y Colombia, con una poblacién
promedio de 43 millones de personas.

Luego se opto por la toma de un pais a nivel intermedio como Chile, dado que
contiene una poblacion de 18 millones de personas.

Por ultimo, se tomo Uruguay, como pais con menor poblacion, dejando fuera del
ranking a las 3 Guayanas (Guayama, Surinam y Guayana Francesa) dado, una
vez mas, la gran diferencia de este indice con una poblacién promedio de 500

mil personas.

Separandolo por deporte la informacién recolectada es la siguiente:
- Futbol

Argentina: El 83% de la poblacion (39.602.400 personas) miran
futbol por cable. (ver link 11)

o Uruguay: El 66% de la poblacion (2.225.520 personas) miran futbol
por television. (ver link 111)

o Chile: EI 45% de la poblacién (8.217.847 personas) miran futbol por
television. (ver link IV)

o Colombia: ElI 57% de la poblacion (25.956.400 personas) miran

futbol por television. (ver link V)
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Segun la informacién establecida anteriormente, podremos tener en cuenta que
el 63% de la poblaciéon (promedio ponderado de los indices). Con el objetivo de
bajar los objetivos, ya que las encuestas fueron realizadas sobre paises en
donde el principal deporte es el futbol, reduciremos el porcentaje de visualizacion
un 15%.
Con lo cual dado que la sumatoria de la poblacion de los paises de la anterior
grafica es de 411.387.298, y el estimado de televisacion de futbol es del 48%,
disponemos un volumen total estimado en 197.456.903 personas.
En caso de mundiales de futbol la audiencia de dispara de forma considerable,
el ultimo mundial fue televisado y visto por 3.572 millones de televidentes. Para
este caso hay que tener en cuenta que este evento es el mayor del mundo y solo
sucede cada 4 anos. (ver link VI)
A nivel mundial, 270 millones de personas juegan este deporte de forma activa,
con lo cual, el volumen total seria mayor a este numero, pero podriamos
contemplarlo como un punto de partido sujeto a modificaciones en base a la
experiencia de nuestro negocio. (ver link VII)
- Tenis
Dada la falta de informacion, se tomaran segun ranking de popularidad
del deporte en cada pais, el correspondiendo porcentaje de televisacion.
Este porcentaje se tomara segun las bases de la campana de Gauss,
siendo cada caida de la campana una tupla de 2 deportes por pais, segun
ranking, sin tener en cuenta el deporte top. Para una mayor comprension

se tomara la siguiente tabla.

Caida | Ranking de paises Porcentaje a utilizar
1 Se utilizara el primer pais del | 100%
ranking
2 2do y 3er pais del ranking 34,1 %
3 A partir del 4to pais del ranking 13,6%
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o Argentina: El tenis esta ubicado en el tercer lugar de los deportes
mas populares de Argentina.

Se tomard la segunda caida de la campana, con lo cual utilizando
el 34,1% de la poblacion que ve futbol, nos da un total de
13.504.418 personas que ven tenis por la television.

o Uruguay: El deporte se encuentra en el cuarto lugar de deportes
mas populares del pais, esto nos indica que debemos utilizar la
tercera caida, siendo que el 13,6% ve tenis por television. Esto nos
brinda un total de 302.670 personas.

o Chile: En el caso de chile, el deporte, se encuentra segundo en el
ranking, por lo que 2.802.285 personas.

o Colombia: El tenis esta ubicado en la cuarta posicién del pais, esto

nos da un total de 3.530.070 personas.

Teniendo en cuenta estos datos, y siguiendo la I6gica anterior descripta, con la
Unica modificacion que se modificara el porcentaje de desvio un 5%. Esto nos
brinda una penetracion promedio del 10,89% promedio, siendo esto un total de

44.800.077 personas que ven tenis de forma televisiva.

A nivel mundial, la televisacion del tenis en el 2015 fue de 973 millones de
usuarios, se espera que los futuros afos esta ratio aumente levemente, con lo
cual, esperamos para este afio una audiencia televisiva superior a los 1.000

millones de usuarios. (ver link VIII)

- Basquet.
El caso del basquet se tomara la misma tabla que para tenis. La
particularidad de este deporte, es qué en ninguna nacién tomada como
conjunto de datos, se encuentra dentro del podio entre los deportes mas
populares. Con lo cual, para todos se tomara un promedio del 13,6% con

respecto al mas popular, siendo este siempre el futbol.
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o Argentina: Nos da un total de 5.385.926 personas, con un
porcentaje de penetracion del 12,56%.

o Uruguay: En el caso de Uruguay, la cantidad de televidente son
302.670, con un porcentaje de penetracion del 8,98%.

o Chile: Con un total de 1.068.320 personas, nos brinda una
penetracion del casi 9%.

o Colombia: La cantidad de personas que ven el deporte por
television es de 3.530.070, siendo el 7,75%

Este deporte nos brinda una penetracion promedio de 7,57% de la poblacién,
con un volumen total de 31.142.018 personas posiblemente interesadas en
nuestro producto.

Juntando toda la informacién por cada deporte nos da un total de.

Deporte Personas
Futbol 197.465.903
Tenis 44.800.077
Basquet 31.142.018

Total 273.407.998

Este total, esta contenido por personas que probablemente miren mas de un
deporte, siendo asi que se estan contabilizando dos veces la misma en cada
deporte. Esto es correcto también para nuestro plan de negocio ya que la
suscripcién sera por persona, pero la visibilidad serda por evento, siendo
irrelevante si el usuario registrado ve uno o mas deportes.

Este publico tomado corresponde al 100% de nuestro publico objetivo en el
transcurso del plan de expansion, este plan estara desarrollado en el transcurso
de 8 afios separando la zona de Sudamérica en 4 regiones, dejando una

planificacion de ampliacion cada 2 afios.
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4.1.3. Plan de desarrollo de expansion
El plan de desarrollo esta planificado con un crecimiento constante cada un
periodo de 2 (dos) afios, completando la totalidad del territorio Sudamericano.
Todas las etapas estaran cubiertas por los mismos deportes, no haciendo
diferenciacion entre segmentos en términos no regionales. Por otro lado, los
contratos con los organizadores de eventos seran reconfirmados y administrados

segun su abarcamiento anual.

Etapa l

La primera etapa se centrara en la cobertura del pais de origen, es decir
Argentina. Durante los primeros 2 (dos) afios la compafiia se concentrara en la
cobertura nacional, de esta forma podremos validar el negocio con menores
costos y de una forma mas agil. Por otro lado, el costo de logistica estara

concentrado en la region.

Etapa 2
En esta etapa, SolutionStyle realizara su primera expansion, llevando el producto
a las siguientes naciones:

- Uruguay

- Chile

- Paraguay
Se seleccionaron estos paises por tener un mayor indice porcentual de personas
gue ven deportes, al ser paises limitrofes, la logistica para el envié de anteojos
sera menor y nos permitird tener una expansiéon mas tranquila y con una mejor
experiencia de usuario.
Es importante en estas expansiones tener en cuenta la cultura de los nuevos
paises integrados, al ser paises limitrofes, y con un mismo origen, entendemos
gue, si bien las cultura no son idénticas, son muy parecidas en términos de

innovacion tecnologica y de importancia deportiva en sus habitantes.
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Etapa 3
La tercera etapa estard compuesta por la integracion de un nuevo idioma y 4
paises complementarios entre si en términos de cantidad de habitantes. Los
paises son:

- Brasil

- Guayana

- Surinam

- Guayana francesa
Brasil es el pais con mayor cantidad de habitantes, mientras que los otros 3 son
las naciones con menores habitantes, por este motivo se ha seleccionado estos

paises para integrar a la plataforma.

Etapa 4
La ultima etapa de esta expansion conduce a la finalizacién de la integracion de
toda Sudamérica, teniendo como paises objetivos:

- Venezuela

- Colombia

- Perd

- Bolivia

- Ecuador
Estos paises fueron dejados para el final de etapa, dada que los indices de
cobertura deportiva son menores a los demas.

Por otro lado, se tuvo en cuenta la cercania con el pais de origen.
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A continuacién, se deja estipulado el 100% de nuestro publico objetivo separado

por deporte y pais.

Etapa Poblacion Futbol Tenis Basquet Total

Brasil 202.450.649 97.176.312 22.046.876 15.325.514 134.548.701
Colombia 45.520.000 21.849.600 4.957.128 3.445.864 30.252.592
Argentina 42.890.368 20.587.377 4.670.761 3.246.801 28.504.939
Peru 32.252.181 15.481.047 3.512.263 2.441.490 21.434.799
Venezuela 31.028.337 14.893.602 3.378.986 2.348.845 20.621.433
Chile 18.261.884 8.765.704 1.988.719 1.382.425 12.136.848
Ecuador 16.298.217 7.823.144 1.774.876 1.233.775 10.831.795
Bolivia 10.888.000 5.226.240 1.185.703 824.222 7.236.165
Paraguay 6.953.662 3.337.758 757.254 526.392 4.621.404
Uruguay 3.372.000 1.618.560 367.211 255.260 2.241.031
Guayana 761.000 365.280 82.873 57.608 505.761
Surinam 524.000 251.520 57.064 39.667 348.250
Guayana

francesa 187.000 89.760 20.364 14.156 124.280
Total 411.387.298 197.465.903 44.800.077 31.142.018 273.407.998
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INIVERSIDAD ARGENTINA

En el siguiente cuadro vamos a poder obtener el incremento del publico objetivo

segun las etapas de expansion descriptas anteriormente.

Etapa Futbol Tenis Basquet Total
Primera 20.587.377 4.670.761 3.246.801 28.504.939
Segunda 13.722.022 3.113.184 2.164.077 18.999.283
Tercera 97.882.872 22.207.176 15.436.945 135.526.993
Cuarta 65.273.633 14.808.955 10.294.196 90.376.784
Total 197.465.903 44.800.077 31.142.018 273.407.998

Para poder comprender un poco mas el mercado objetivo vamos a poner a

disposicion algunos gréaficos para facilitar la visibilidad de lo explicado

anteriormente.

SEGMENTACION SEGUN DEPORTE

Basquet
12%

Tenis
16%

Futbol
72%
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M guayana

CRECIMIENTO POR ETAPA

197,465,903

132,192,27

34,309,39 44,800,077
20,587,377 29,991,121 —
4,670,761 7.783.94z 20,847,823 31,142,018
3,246,801 5,410,878
Primer etapa Segunda etapa Tercer etapa cuarta etapa

e FUthO| e Tenis e==Basquet

PARTICIPACION POR PAIS

argentina chile exuador

B coombia M argentina [ peru B venezuela
B exuador M bolivia M paraguay B uruguay
M surinam B guayana francesa
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4.2. Particularidades del mercado

4.2.1. Condiciones del mercado

El mercado cuenta con ciertas particularidades a tener en cuenta. Cada
particularidad depende de cada deporte, ya que son estacionalidades o equipos
los que van a tener una mayor frecuencia o demanda.

En caso del tenis, entendemos que las grandes demandas estaran dadas entre
los siguientes:

A) Australian Open: El primero de los Grand Slam, esta comienza el tercer
lunes del mes de enero y dura 2 semanas.

B) Roland Garros: Este Gran Slam, el favorito de los latinos, comienza el
ultimo lunes de mayo, aproximadamente, y como todos los torneos de
este tipo, dura 2 semanas.

C) Wimbledon: El torneo emblema del deporte, da inicio el primer lunes de
junio, finalizando el segundo domingo del mismo mes.

D) USOpen: El udltimo Grand Slam, con una duracién de dos semanas,
comienza el dltimo lunes de agosto.

E) Final Master: El dltimo torneo del afio que reune a los mejores 8 del
ranking de campeones, con una duracion de una semana, comienza a
mediados de noviembre.

F) Copa Davis: La copa Dauvis, tiene fecha en 3 ocasiones distintas, su
presentacion dura 3 dias en cada ocasion y se encuentran en los meses
de abril, septiembre y noviembre.

Definidos los momentos importantes en relevancia con cada torneo, se establece
gue la demanda por persona estara dada entre 1y 6 partidos por torneo de forma
minima. Tomaremos un promedio de 3 partidos por torneos, dando como
expectativa comercial de venta por usuario un total de 3 * 6 = 18 eventos

comprados.
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Para el futbol, la diferenciacion no esta dispuesta sobre fechas particularmente
sino sobre equipos, dependiendo el torneo.
Los equipos a transmitir se podran ir modificando en el transcurso del tiempo
dependiendo el estado del equipo y si juega la competencia o no. En definitiva,
se transmitirdn los mejores equipos de cada pais.
Como base tomaremos los siguientes paises, de forma inicial, para transmitir en
cada torneo.
A) Copa de Espafia: Podemos diferenciar 3 equipos.
a. Barcelona FC.
b. Atlético Madrid.
c. Atletic Club.
B) Copa de ltalia. En este caso podemos distinguir los siguientes equipos
a. Inter.
b. Juventus.
C) Copa Libertadores: La copa libertadores, tendra como principales
candidatos equipos de Argentina, Brasil, Chile y Uruguay
a. Para Argentina, los equipos de River Plate y Boca Juniors.
b. En Brasil, el Palmeiras, Flamengo, Sao Pablo y Cruzeiro.
c. U de Chile y Colo Colo, como representacion de Chile.

d. Por ultimo, para Uruguay, Nacional y Pefarol

Teniendo en cuenta las particularidades nombradas anteriormente, la empresa
estipula, que la compra promedio por usuario sera por un total entre 1 y 4 eventos
por torneo, dejando como resultado compras por 2 * 3 = 6 eventos anuales por

usuario
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En el caso de Basquet, al ser un deporte no tan popular en América del Sur, se
espera una gran participacion para los Play-off. Siendo este solo evento la mayor
oportunidad, se estipula que el promedio de venta anual es de 2.

Para todos los deportes en cuestion, la empresa tendra que tener especial
seguimiento en aquellos deportistas de alto nivel que, hayan nacido en un pais
latino, esto hara incrementar la cantidad de usuarios del pais del cual es

originario sin importar condiciones econdmicas ni estacionales de mercado.

Se deja a disposicion de forma ilustrativa la relacién de ventas entre deportes

teniendo en cuenta las variables enumeradas en las ultimas secciones.

VENTAS POR DEPORTE

basuet
3%

futbol
58%
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4.3. Distribucién geogréfica

El negocio estara orientado a todos los Paises de América del Sur por medio de
un plan de expansion desarrollado anteriormente, se ha tomado esta decision

por dos cruciales razones.

La primera es la posibilidad gestionar, de forma rapida y agil el servicio de
anteojos 3D, ya que se utiliza una nueva tecnologia, debemos promover la
usabilidad de la misma. De esta forma, SS puede tener puntos de venta en las
capitales de cada pais, haciendo que el acceso a los anteojos sea muchas mas

eficiente y agil.

La segunda es la segmentacion sobre el soporte técnico, se cree que es
importante tener operadores que hablen espafiol en una primera etapa,
agregando en la tercera etapa el idioma portugués, para dar soporte via

telefénico con el objetivo de que confien en nosotros en el corto tiempo.

En términos de imposibilidad geografica por proveedores o exportaciones,
siendo el negocio una aplicacion por celular, no se posee ninguna. La vision es
poder ser global y llevar la propuesta de valor a todo el mundo. “Acercamos

experiencias”.

Por otro lado, vale la aclaracion diciendo que si bien el publico objetivo esta
dirigido a América del Sur, los eventos a reproducir pueden no encontrarse en
esta zona. La intenciébn de Solution Style es acercar eventos deportivos,
entendiendo por esto, que la poblacién de americana podra ver espectaculos

gue no se encuentren en su continente.
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Distribucion por etapas

Primer

Cuarta Segunda

Tercer

4.4. Segmentacién del mercado

SS nota diferentes segmentos del mercado, ya sea por deporte, edad, sexo y
estatus social. Se cree que lo mejor sera diferenciar la comunicacion por cada

uno de estos nichos de mercado.

A continuacién, se enumeran todos los segmentos de mercado que se diferencia
por la forma de penetracion.

A) Hombres y mujeres entre 16 y 35 afios. Estas personas deberan ser
captados principalmente por redes sociales.

B) Hombres mas de 35 afios de clase media y media alta. Estos deberan ser
captados por medio de publicidad en clubs y Country’s, asi como también
por carteleras en eventos del mismo deporte.

C) Hombres de mas de 35 afios de clase baja o clase media. En este caso
la publicidad sera orientada a Facebook, carteles en via publica y radio.

D) Mujeres mas de 35 afos. Estas seran captadas por medio de publicidad
por television y Facebook.

Para cada uno de estos grupos, se realizara publicidad orientado a su deporte

favorito, no se realizara la misma publicidad para todos los eventos.
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4.5, Canales de distribucion

Los canales de distribucion se daran dependiendo el producto.

En caso del producto de anteojos de realidad virtual, se realizara la distribucion
por medio del correo bandera de cada pais. Utilizando las herramientas locales
y brindando un mayor trabajo a la comunidad.

Con la posibilidad de brindar apoyo a la distribucidon y materializar un servicio,
pondremos stand de ventas en las capitales de cada pais.

Los lentes se podran adquirir desde los stands, los mismos no tendran stock en
el establecimiento, pero realizara el pedido y el envio al domicilio del cliente. Este
mismo envio se realizard por medio del correo de bandera, a cargo del

comprador

A continuacion, se deja una imagen de un stand modelo a colocar.

En caso de la comercializacion de la autorizacién para poder ver el evento, se
realizara por medio de la red. Se cobrara a través de tarjeta de crédito, mercado

pago o tarjeta de debito, por medio de nuestra app.
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4.6. Empresas ofertantes existentes o potenciales

El canal televisivo ESPN, es uno de nuestros mayores competidores de forma

potencial, no ofrece los mismos servicios y mucho menos cuenta con una

diferenciacion similar a la de SS. Asi igual, se tiene en cuenta como un potencial

competidor, dado que cuenta con la posibilidad de transmitir todos los eventos

de forma televisiva.

Este competidor cuenta hoy en dia con las siguientes transmisiones:

UEFA Champions League, UEFA Europa League, UEFA Super Cup, La
Liga de Espafia, la Premier League de Inglaterra, la Serie A de ltalia, la
Ligue 1 de Francia, la Eredivisie de Holanda, la Primeira Liga de Portugal,
las ligas de Bélgica y de Escocia, la Major League Soccer de los Estados
Unidos, la Copa do Brasil y la Liga MX y Copa MX de México. Con
programas como ESPN FC, Hablemos de fatbol, Goles de
Europa y Simplemente futbol.

Los Grand Slam de tenis: Abierto de Australia, Roland Garros, Wimbledon
y US Open. ATP World Tour Masters 1000: Indian Wells, Miami, Monte-
Carlo, Madrid, Roma, Montreal, Cincinnati, Shanghai y Paris. EI ATP
World Tour Finals de Londres. Y los ATP World Tour 500.

NBA: temporada regular, Playoffs Serie Final y el Partido de las Estrellas.
WNBA y NCAA Final Tour. Programas: NBA Action y NBA esta noche.

(ver link 1X)
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5. Plan comercial

5.1. Seleccion de segmentos a servir

Como ya se establecié en un anterior apartado, se dividen a los sectores por
deporte, edad, sexo y estatus social segun corresponda. Esto da como resultado,
por cada deporte los siguientes segmentos.

A) Hombres y mujeres entre 16 y 35 afos.

B) Hombres mas de 35 afios de clase media y media alta.

C) Hombres de mas de 35 afios de clase baja o clase media.

D) Mujeres mas de 35 afios.

Por ende, vamos a tener 12 segmentos diferentes de mercado. Con esto nos
vamos a orientar la publicidad de forma especifica para cada segmento, también
se contara con un equipo de personas de soporte técnico y fidelizacion que
estaran vinculados a un deporte en particular, con el objetivo de brindar la mejor

experiencia de usuario.

5.1.1. Descripcion de cada segmento

A continuacion, se describira cada uno de los segmentos.
A) Hombres y mujeres entre 16 y 35 afios.
B) Hombres mas de 35 afios de clase media y media alta.
C) Hombres de mas de 35 afios de clase baja o clase media.

D) Mujeres més de 35 afios.
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5.2. Objetivos comerciales

Objetivos comerciales de corto plazo

Los primeros objetivos comerciales seran por un plazo de 2 afios y estara
centrado en el crecimiento de usuarios en la region de Argentina. El primer
objetivo, sera penetral en al menos el 0,4% del volumen de mercado investigado
en otra seccion.

La intencidn al fijar este objetivo es dar a conocer la tecnologia con los menores
riesgos posibles. Siendo a primera etapa el pais de origen del proyecto
tendremos un mayor control sobre los usuarios, gustos y requerimientos que
estos tengan. Nuestra intencidon es poder controlar el negocio y poder pivotear

en caso que sea necesario con el menor riesgo posible.

Objetivos comerciales de mediano plazo
Para los objetivos de mediano plazo, los cuales en términos de tiempo
corresponden por los proximos 5 afios, estaran basados en cerrar una mayor
cantidad de contratos con organizadores de eventos. El objetivo se situara en
cerrar contrato de comercializacion con mas del 75% de los eventos enumerados

anteriormente.

Objetivos comerciales de largo plazo
Los objetivos a largo plazo son los mas dificiles de poder estimar, en términos
de tiempos, estaran pautados para dentro de los proximos 10 afios y se situaran
en la estrategia de expansién de la plataforma, la intencion es poder brindar la
plataforma en todos los paises del mundo sin importar el habla y sin dejar de

lado los servicios de post-venta y comercializacion de anteojos.
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Detalle de penetraciéon

Los objetivos comerciales estan divididos por cada una de las etapas, dado que
la penetracion estara asociada a la region en cuestion, al crecimiento del negocio
y la industria y la mayor utilizacién de la tecnologia.

La empresa pone a disposicion la penetracion esperada por afos, etapa y

deporte.
Etapas
Afo Futbol Tenis Basquet Promedio Porcentaje
1 0,004 0,004 0,004 0,004 0,40%
2 0,006 0,006 0,006 0,006 0,60%
3 0,01 0,01 0,01 0,01 1,00%
4 0,01 0,01 0,01 0,01 1,00%
5 0,02 0,02 0,02 0,02 2,00%
6 0,02 0,02 0,02 0,02 2,00%
7 0,03 0,03 0,03 0,03 3,00%
8 0,03 0,03 0,03 0,03 3,00%
9 0,04 0,04 0,04 0,04 4,00%
10 0,04 0,04 0,04 0,04 4,00%
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5.3. Producto

5.3.1. Descripcion

Como ya se descripto, Solution Style, tendra 2 unidades de negocio bien
definidas y diferenciadas entre si.

La primera unidad de negocio sera la comercializacion de anteojos de realidad
virtual, esta unidad de negocio sera la encargada de brindar a todo nuestro
publico, en caso que sea necesario los anteojos comercializados. Esto es una
etapa clave del negocio, dado que, sin los lentes, los usuarios seran incapaces
de disfrutar la experiencia con la calidad que queremos transmitir. Sin embargo,
esta unidad de negocio, estara separada a la anterior y debera poder sobrevivir

por si misma.

Anteojos de realidad virtual anteojos normales

Anteojos de realidad virtual anteojos edicion oro

‘ o
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Anteojos de realidad virtual anteojos edicion especial

La segunda unidad de negocio, esta compuesta por la aplicacion y visualizacion
del evento deseado por el usuario.

Para la contratacion y visualizacion del evento contratado, el usuario tendra que
descargarse la App e iniciar sesion. La sesion sera totalmente gratuita y podra
ser utilizada solo para estar al dia de los resultados informados por nosotros.
Para la contratacion del evento, la app le permitira adquirirla, de forma rapida,
intuitiva y sencilla, podra pagar utilizando su tarjeta de crédito o mercado pago
segun quiera el usuario.

Una vez contratado el servicio, llegada la hora del mismo, la app le informara al
usuario que ya ha iniciado y le dara la opcién para ingresar facilmente a ver el
evento, solo colocando el Smartphone en los anteojos de realidad virtual, podra
ver el evento como si estuviera presente en el lugar. Podra girar la pantalla y ver
lo que desee a su alrededor, escuchar el sonido ambiente y quitarselo cuando

quiera.
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5.3.2. Detalles

Contaremos con un servicio de post-venta, para el hipotético caso en que el
usuario tenga un problema con el servicio, ya sea un pago que no se realizo, un
error en el evento, una queja o no saber el correcto funcionamiento del aparato,
nuestro equipo especializado de post-venta, podra ayudarlo y asesorarlo, en
caso que no quiera continuar con la participacion del evento, y este no haya

iniciado, se le devolvera el dinero abonado.

Pagina 43 de 58




Solution Style

Alumno: Matias Anton B
Curso: MBA 189 Afio: 2019 DIl -
Director:

5.4. Precio

El precio de cada ingreso a los eventos deportivo, dependera principalmente de

cada evento deportivo segun la tabla estipulada a continuacion. Los costos

asociados estaran totalmente indicados por el organizador del evento, mientras

gue SolutionStyle incrementara un numero fijo segun la siguiente tabla.

Evento Precio + Anteojo
Unico partido Campeonato Unico partido | Campeonato
Tenis
Grand Slam 15 150 100 0
Master 1000 15 100 100 0
Final Master 20 100 100 0
Copa Davis 15 300 100 0
Futbol
Copa de Espafia 10 150 100 0
Copa de ltalia 10 150 100 0
Copa Libertadores | 15 100 100 0
Mundial de clubes | 30 50 100 0
Mundial 30 180 100 0
Basquet
NBA 10 100 100 0
Playoff 30 30 100 0

*Los precios estan expresados en doélares estadounidenses (U$S)

Por otro lado, también se podran adquirir los anteojos por separado. Las

diferentes opciones con su precio se encuentran en la siguiente tabla.

Anteojos Precio
Anteojos RV 100
Anteojos edicién oro 150
Anteojos edicion especial 250

*Los precios estan expresados en doélares estadounidenses (U$S)
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5.5. Comunicacion

SolutionStyle realizara la comunicacion por diferentes medios en el territorio
correspondiente segun la etapa en proceso. Siempre se realizara la
comunicacion por los mismos medios, siendo:
- Redes sociales
o Facebook
o Instagram
o YouTube
- Radio
- Television
- Medios electrénicos (diarios)
- Via publica
Con el objetivo de poder lograr una 6ptima comunicacioén, la empresa destinara
publicidad 6 meses antes de que salga el primer evento deportivo. Solution Style
cree que debe dar a conocer el evento es parte de su inversion, se necesita
obtener una buena cantidad de ventas para producir una reaccién en cadena y
de esta forma maximizar las ventas y obtencién de eventos en el futuro.
Durante la vida de la empresa de destinara una partida presupuestaria en etapas
(anual), en este momento solo consideraremos los primeros dos afios de la
misma. Durante el primer afio se pondra a disposicion del departamento de
comunicacion un 3% de las ventas, mientras que en segundo afio se reducira a

un 2% de las mismas.

5.5.1. Redes sociales
La empresa realizard publicidad por medio de redes sociales. Las
mismas sera por medio de las 3 mas importantes (Facebook,
Instagram, YouTube), la comunicacion se realizard por medio de
nuestras paginas oficiales, como asi también de influencers y
publicaciones pagas, estaran orientadas a nuestros diferentes

segmentos en donde tendremos influencers para cada uno de ellos.

Pagina 45 de 58




Solution Style

Alumno: Matias Anton

Curso: MBA 189 Ano: 2019

Director:

o) : |

BUSINESS
A SCHOOL

El contenido serd por medio de imagenes, videos, salidas en vivo,
boomerang y demas herramientas con la que podamos contar. Parte
del contrato con los organizadores, sera publicitar este servicio por sus

canales, contando la posibilidad de usar sus redes sociales.

5.5.2. Radio

Para SolutionStyle el canal de la radio es un canal que no sera
demasiado importante para nuestra estrategia, por este motivo se
decidi6 apostar solo por unaradio, y la mas escuchada por los jovenes.
Por este motivo solo se utlizara Radio Metro para publicitar el
producto, la intencion de la empresa es salir de lunes a viernes desde
las 10hs hasta las 20hs, de esta forma se podra acercar el mensaje a
aquellas personas que escuchan la radio en el trabajo y cuando
vuelven a su casa, los programas que transmitiran la publicidad seran:
o Perros de la calle

o Basta de todo

o Metroy medio

5.5.3. Television

La televisacion es una herramienta de comunicacion muy importante
en ciertos horarios, la organizacion generara contenido publicitario en
los canales “Telefe” y “Canal 137, los dos canales con mas rating de la
television argentina, en los horarios celebres de la misma, de las 19hs

hasta las 23hs.

5.5.4. Medios electrénicos

Los medios electrénicos tienen una gran variedad de oferta, por este
motivo hay que saber elegir en cuales medios se debera generar la
publicidad basandose en el tipo del producto. Teniendo en cuenta la
observacion anterior, la empresa tomara 4 medios para su plan de

comunicacion:
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Medio
Radio
Metro 95.1
Redes sociales
Facebook
Instagram
YouTube
Television
Telefe
Canal 13
Medios electronicos
Ole
Clarin
La Nacidn
Google
Via Publica
Refugios de colectivos
Sextuples
Subtes
Via Publica
Stan en eventos
Total

o Ole

o Clarin

o La Nacién

o Google

5.5.5. Via publica

Se destinaréa la inversion de la comunicacién en la via publica en 3

formas de comunicacion,

refugios de

“colectivos”,

“subtes” y

“séxtuples”, cada una de estan tendran diferentes disefios para llamar

la atencion a los usuarios finales.

5.5.6. Plan de comunicaciéon

A continuacion, dejamos los medios en los cuales se comunicaran en

la primera etapa, mientras que para la segunda se realizara en los

medios comunes (en caso de las redes sociales y via publica), y se

modificaran en aquellos medios que no tengan la misma popularidad

gue en Argentina.

Comunicacion
Frecuencia Horarios Salidas diarias

Lunes a Viernes 10hs a 20hs 12
3 posteos semanales - -
3 posteos semanales - -
3 posteos semanales - -
Lunes a Viernes 19hs a 23hs 6
Lunes a Viernes 19hs a 23hs 6

Lunes a Domingo
Lunes a Domingo
Lunes a Domingo
Lunes a Domingo

Lunes a Domingo
Lunes a Domingo

Lunes a Domingo

Duracién del evento

- 50
- 1000
- 300

Cantidad de dias

15

15
15

Presupuesto

10%

uUsbD  123.107,73
20%

usb 82.071,82
usb 82.071,82
usb 82.071,82
15%

usb 92.330,80
usb 92.330,80
25%

usb 76.942,33
usb 76.942,33
usb 76.942,33
usb 76.942,33
20%

usb 82.071,82
usb 82.071,82
usb 82.071,82
10%

uUsb 123.107,73
USsD 1.231.077,27

Descripcion

Lunes - Miercoles - Viernes

Todo el mes
Todo el mes
Todo el mes

Lunes - Miercoles - Viernes
Lunes - Miercoles - Viernes

Todo el mes
Todo el mes
Todo el mes
Todo el mes

Todo el mes
Todo el mes
Todo el mes
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6. Organizacién interna

6.1. Requerimientos fisicos

Los requerimientos fisicos que Solution Style requiere para llevar a cabo el

proyecto estan divididos en diferentes indoles e importancia.

A)

B)

C)

D)

Inmuebles.
La empresa debe contar con un inmueble, el mismo puede no ser
propiedad de los activos de la firma. Este espacio debe contar con
suficiente lugar como para contener dentro de si al personal:

o Desarrollo de aplicacion

o Soporte técnico y atencion al cliente

o Gerenciay direccion

o Contabilidad y finanzas

o Comercial

o Legales
Céamaras 360
Solution Style debe contar con no menos de 12 camaras profesionales de
360 grados con ingreso a internet por el dispositivo.
Lentes de realidad virtual
Las transmisiones de los eventos deportivos seran recibidas por los
stakeholders por medio de los anteojos de realidad virtual. Hoy en dia esta
tecnologia no es popular entre las personas, por este motivo una
estrategia de la compariia sera la comercializacion de estos anteojos a
muy bajos precios.
Stand de puntos de venta
Con el objetivo de poder materializar un servicio, estableceremos stand
en donde se podra tanto adquirir los lentes de realidad virtual, como
también poder probar el producto con partidos seleccionados. Pondremos

a disposicion un partido de cada deporte.
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6.2. Proceso de negocio

Dentro del proceso de negocio podemos notar diferentes estados vy
circunstancias.
A) Desarrollo
El proceso de desarrollo, es el principal proceso de la empresa, dado que
todo el core de negocio se basa en la plataforma de comunicacion y su
correcto y optimo funcionamiento. Por este motivo, el proceso de
produccion sera clave para la organizacion.
B) Proceso de ventas
El proceso de ventas contendra dos diferentes etapas y clientes.

o El primer de estos son los organizadores de eventos, si bien esto
para el negocio no significa un ingreso sustancial, sin estas ventas
no podriamos conseguir al segundo segmento. Una vez contratado
nuestros servicios, y con un tiempo prudente, un equipo de soporte
técnico y lideres, viajan a la ubicacién con 2 camaras y todo lo
necesario para realizar la correcta instalacion del servicio.

o El segundo, son los stakeholders, las personas que quieren ver el
evento deportivo y lo hacen utilizando nuestra plataforma. Estos
realizan la compra y el pago del producto por medio de nuestra
herramienta web, una vez realizado el pago la aplicacion les
enviara un mail en donde contendra un link para que vean el evento
contratado.

C) Proceso de distribucion
Solution Style comercializa y entrega dos productos diferentes.

1) Anteojos de realidad virtual: Estos anteojos seran distribuidos por
medio de los canales internos de cada pais en donde se distribuya.
Los costos de traslado correran por parte del cliente. En caso
contrario podra retirarlo desde uno de nuestros Stand ubicado en

la capital y en un centro comercial especifico.
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2) Eventos deportivos: Los eventos deportivos seran distribuidos por

medio de internet hacia aplicacion, la cual se instalard en los

teléfonos para poder consumirlos desde los mismos.

7. Organizacioén interna del negocio

7.1. Necesidad de personal directivo
Puesto de trabajo | Cantidad | Perfil Remuneracion
CEO 1 | Experto en negocios y manejo de equipos 10000
CFO 1 | Experto en finanzas de grandes empresas 10000
CTO 1 | Experto en tecnologia de punta e innovacién 4500
CMO 1 | Experto en comunicacion y marketing 3500

7.2

Necesidad de personal administrativo

Puesto de trabajo | Cantidad | Perfil Remuneracion
Asesor de cuenta | 3 Estudiando de comunicacion 1200
Soporte técnico 2 Técnicos en computacion 800

7.3. Necesidad de servicios terciarizados
Puesto de trabajo | Cantidad | Perfil Remuneracion
Disefio y 1 | Disefiador grafico 1000
publicidad
Legales 1 | Abogado con experiencia en software y 2000

servicios
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7.4. Necesidad de personal operativo
Puesto de trabajo | Cantidad Perfil Remuneracion
Arquitecto de 2 | Ingeniero en software 1800
solucién
Lider técnico Ingeniero en software 2200
Seguridad 4 | Ingeniero en seguridad informética 2600
informatica
Desarrollador 12 | Estudiantes de carrera de sistemas 1200
Jefe atenciéon al 1| PMO 1000
cliente
Atencion al cliente Calidad de comunicacion con el cliente 800
Instaladores 4 | Técnicos en computacion 1400
7.5. Organigrama
Directorio
o B

Asesor de cuentas

Atencion al cliente

Seguridad informatica
ﬁ

Jefe atencidn al cliente

Atencion al cliente Atencién al cliente
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8. Estudio de inversién
Inversion
Inversion de tangibles
Rubro Cantidad Valor unitario Valor total
Computadoras 43 USD 2.000,00 USD 86.000,00
Hardware de red 10 USD 300,00 USD 3.000,00
Bienes y utiles 1 USD 200.000,00 USD 200.000,00
Total usD 289.000,00
Inversion de intangibles
Desarrollo de soft
CEO 1 USD 10.000,00 USD 130.000,00
CFO 1 USD 10.000,00 USD 130.000,00
Director de desarrollo 1 USD 4.500,00 USD 58.500,00
Arquitecto de solucion 2 USD 1.800,00 USD 46.800,00
Lider técnico 3 USD 2.200,00 USD 85.800,00
Seguridad informatica 4 USD 2.600,00 USD 135.200,00
Desarrollador y tester 12 usD 1.200,00 USD 187.200,00
Jefe atencion al cliente 1 UsD 1.000,00 USD 13.000,00
Publicidad usD 102.589,77 USD 615.538,64
Total usD 1.402.038,64
Inversion de total
Tangibles usD 289.000,00
Intangibles usD 1.402.038,64
Total usD 1.691.038,64
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9. Estudio de los ingresos y egresos

9.1. Estimacion de ventas
Estimacion de ventas

Afio 1 2 3 4 5 6

Utilidades a vender  (0,004%) del mercado  (0,006%) del mercado  (0,01%) del mercado (0,01%) del mercado (0,02%) del mercado (0,02%) del mercado
Tenis 18.683 28.025 77.839 77.839 599.822 599.822
Grand Slam usb 1.120.982,64 USD 1.681.473,96 USD 4.670.367,00 USD 4.670.367,00 USD 35.989.345,20 USD 35.989.345,20
Master 1000 usb 1.681.473,96 USD 2.522.210,94 USD 7.005.550,50 USD 7.005.550,50 USD 53.984.017,80 USD 53.984.017,80
Master final usb 747.321,76 USD 1.120.982,64 USD 3.113.578,00 USD 3.113.578,00 USD 23.992.896,80 USD 23.992.896,80
Copa Davis usb 840.736,98 USD 1.261.105,47 USD 3.502.775,25 USD 3.502.775,25 USD 26.992.008,90 USD 26.992.008,90
Futbol 82.350 123.524 343.094 343.094 2.643.845 2.643.845

Torneo de Espafia USD 4.940.970,48 USD 7.411.455,72 USD 20.585.639,40 USD 20.585.639,40 USD  158.630.725,20 USD
Toneo de Italia usb 4.117.475,40 USD 6.176.213,10 USD 17.154.699,50 USD 17.154.699,50 USD  132.192.271,00 USD
Copa libertadores  USD 3.705.727,86  USD 5.558.591,79 USD 15.439.229,55 USD 15.439.229,55 USD  118.973.043,90 USD
Mundial de clubes USD 2.470.485,24 USD 3.705.727,86  USD 10.292.819,70 USD 10.292.819,70 USD 79.315.362,60 USD

Mundial usb 9.881.940,96 USD 14.822.911,44 USD 41.171.278,80 USD 41.171.278,80 USD 317.261.450,40 USD
Basquet 12.987 19.481 54.109 54.109 416.956

NBA usb 259.744,08 USD 389.616,12 USD 1.082.175,60 USD 1.082.175,60 USD 8.339.129,20 USD

Playoff usb 779.232,24 USD 1.168.848,36 USD 3.246.526,80 USD 3.246.526,80 USD 25.017.387,60 USD
Anteojos 91.216 136.824 380.034 380.034 2.928.499

RV usb 7.297.264,38 USD 10.945.896,58 USD 30.402.702,08 USD 30.402.702,08 USD 234.279.955,20 USD

Oro usb 2.052.355,61 USD 3.078.533,41 USD 8.550.759,96  USD 8.550.759,96 = USD 65.891.237,40 USD

Especial usb 1.140.197,56  USD 1.710.296,34 USD 4.750.422,20 USD 4.750.422,20 USD 36.606.243,00 USD

158.630.725,20
132.192.271,00
118.973.043,90
79.315.362,60
317.261.450,40
416.956
8.339.129,20
25.017.387,60
2.928.499
234.279.955,20
65.891.237,40
36.606.243,00

Ventas Brutas usb 41.035.909,15 USD 61.553.863,73 USD 170.968.524,34 USD 170.968.524,34 USD 1.317.465.074,20 USD 1.317.465.074,20

usb
usb
usb
usb

usb
usb
usb
usb
usb

usb
usb

usb
usb
usb

7

(0,03%) del mercado

1.344.002
80.640.136,80
120.960.205,20
53.760.091,20
60.480.102,60
5.923.977
355.438.627,20
296.198.856,00
266.578.970,40
177.719.313,60
710.877.254,40
934.261
18.685.211,40
56.055.634,20
6.561.792
524.943.358,08
147.640.319,46
82.022.399,70

USD 2.952.000.480,24
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266.578.970,40
177.719.313,60
710.877.254,40
934.261
18.685.211,40
56.055.634,20
6.561.792
524.943.358,08
147.640.319,46
82.022.399,70

USD 2.952.000.480,24
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9

(0,03%) del mercado

1.344.002
80.640.136,80
120.960.205,20
53.760.091,20
60.480.102,60
5.923.977
355.438.627,20
296.198.856,00
266.578.970,40
177.719.313,60
710.877.254,40
934.261
18.685.211,40
56.055.634,20
6.561.792
524.943.358,08
147.640.319,46
82.022.399,70

USD 2.952.000.480,24

10

(0,04%) del mercado
1.792.003
USD  107.520.182,40
USD  161.280.273,60
usb 71.680.121,60
usb 80.640.136,80
7.898.636
USD  473.918.169,60
USD  394.931.808,00
USD  355.438.627,20
USD  236.959.084,80
USD  947.836.339,20
1.245.681
usb 24.913.615,20
usD 74.740.845,60
8.749.056
USD  699.924.477,44
USD  196.853.759,28
USD  109.363.199,60

USD 3.936.000.640,32
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9.2. Gastos de operaciéon
GASTOS MENSUALES
Sueldos
Puesto Cantidad de empleados Salario mensual unitario Salario anual unitario Salario total anual
CEO 15 10.000,00 S 130.000,00 S 130.000,00
CFO 159 10.000,00 S 130.000,00 S 130.000,00
CTo 15 4.500,00 $ 58.500,00 $ 58.500,00
CMO 15 3.500,00 S 45.500,00 S 45.500,00
PM 35S 3.000,00 $ 39.000,00 S 117.000,00
Arquitecto de solucién 2 S 1.800,00 S 23.400,00 S 46.800,00
Lider técnico 35S 2.200,00 S 28.600,00 S 85.800,00
Seguridad informatica 4 s 2.600,00 S 33.800,00 S 135.200,00
Desarrollador y tester 12 § 1.200,00 S 15.600,00 S 187.200,00
Jefe atenciodn al cliente 15 1.000,00 S 13.000,00 $ 13.000,00
Atencion al cliente 58§ 800,00 S 10.400,00 $ 52.000,00
Asesor de cuenta 35S 1.200,00 S 15.600,00 S 46.800,00
Soporte técnico 2 s 800,00 S 10.400,00 $ 20.800,00
Instaladores 4 3 1.400,00 S 18.200,00 S 72.800,00
Total sueldos $ 1.141.400,00

Servicio Cantidad
Publicidad y disefio
Legales
Gestidn y control de stand
Total sueldos

Rubro Cantidad
Alquiler
Gastos de oficina
Servicios e impuestos
Otros
Servidores
Internet
Total

Sueldos
Tercearizados
Bienes

Total

Tercearizados

Costo mensual

159 1.000,00

158 2.000,00

159 900,00

Bienes

Costo unitario

1S 20.000,00

15 30.000,00

1S 30.000,00

1S 15.000,00
100 $ 2.000,00

1S 5.000,00

Gastos totales

Costo anual unitario

S
s
S

12.000,00
24.000,00
10.800,00

Costo mensual

$

v n numvn

20.000,00
30.000,00
30.000,00
15.000,00
200.000,00
5.000,00

Costo total anual

$

s
s
$

12.000,00
24.000,00
10.800,00
36.000,00

Costo total

$

s
s
s
s
s

v n n n

240.000,00
360.000,00
360.000,00
180.000,00
2.400.000,00
60.000,00
3.600.000,00

1.141.400,00

36.000,00
3.600.000,00
4.777.400,00
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10. Analisis economico y financiero
PROYECTO DE INVERSION
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Ventas USD  41.035.909,15 USD  61553.86373 USD 170.968.524,34 USD 170.968.524,34 USD 1.317.465.074,20 USD 1.317.465.074,20 USD 2.952.000.480,24 USD 2.952.000.480,24 USD 2.952.000.480,24 USD 3.936.000.640,32
[e\V\Y UsD 4.777.400,00 USD 4.777.400,00 USD 4.777.400,00 USD 4.777.400,00 USD 4.777.400,00 USD 4.777.400,00 USD 4.777.400,00 USD 4.777.400,00 USD 4.777.400,00 USD 4.777.400,00
Costo Anteojos UsD 10.489.817,55 USD 15.734.726,33 USD 43.703.884,24 USD 43.703.884,24 USD 336.777.435,60 USD 336.777.435,60 USD 754.606.077,24 USD 754.606.077,24 USD 754.606.077,24 USD 1.006.141.436,32
11BB USD 164143637 USD 246215455 USD  6.838.740,97 USD  6.838.74097 USD  52.698.602,97 USD  52.698.602,97 USD  118.080.019,21 USD  118.080.019,21 USD  118.080.01921 USD  157.440.025,61
Resultado Bruto USD  24.127.25523 USD  38.579.582,85 USD 115.648.499,13 USD 115.648.499,13 USD 923.211.63563 USD 923.211.63563 USD 2.074.536.983,79 USD 2.074.536.983,79 USD 2.074.536.983,79 USD 2.767.641.778,39
IVA 21% USD  5.066.723,60 USD 810171240 USD  24.286.184,82 USD  24.286.184,82 USD 193.874.443,48 USD 193.874.443,48 USD  435.652.766,60 USD  435.652.766,60 USD  435.652.766,60 USD  581.204.773,46
Debito/Credito uUsD 289.527,06 USD 462.95499 USD  1387.781,99 USD  1.387.781,99 USD  11.078539,63 USD  11.078.539,63 USD  24.894.44381 USD  24.894.443,81 USD  24.894.443,81 USD  33.211.701,34
Reultado Neto usD 18.771.004,57 USD 30.477.870,45 USD 91.362.314,31 USD 91.362.314,31 USD  729.337.192,15 USD 729.337.192,15 USD 1.638.884.217,19 USD 1.638.884.217,19 USD 1.638.884.217,19 USD 2.186.437.004,93
Publicidad USD  1.231.077,27 TUSD 123107727 USD  5.129.05573 TUSD  3.419.370,49 USD  39.523.952,23 "USD  26.349.301,48 USD  88.560.014,41 USD  59.040.009,60 USD  59.040.009,60 USD  78.720.012,81
EBITDA USD  17.539.927,30 USD  29.246.793,18 USD  86.233.258,58 USD  87.942.943,82 USD 689.813.239,92 USD 702.987.890,67 USD 1.550.324.202,79 USD 1.579.844.207,59 USD 1.579.844.207,59 USD 2.107.716.992,12
Amortizaciones usD 34.761,90 USD 34.761,90 USD 34.761,90 USD 34.761,90 USD 34.761,90 "USD 34.761,90 "USD 34.761,90 "USD 34.761,90 "USD 34.761,90 "USD 34.761,90
EBIT USD  17.505.16539 USD  29.212.031,27 USD  86.198.496,67 USD  87.908.181,92 USD 689.778.478,02 USD 702.953.128,76 USD 1.550.289.440,88 USD 1.579.809.445,68 USD 1.579.809.445,68 USD 2.107.682.230,21
Intereses usD - USD - USD - USD - UsD - Tusp - Fusp - Fusp - Fusp - Tusp -
EBT USD  17.505.16539 USD  29.212.031,27 USD  86.198.496,67 USD  87.908.181,92 USD 689.778.478,02 USD 702.953.128,76 USD 1.550.289.440,88 USD 1.579.809.44568 USD 1.579.809.44568 USD 2.107.682.230,21
Impuestos USD  6.126.807,89 USD  10.224.210,95 USD  30.169.473,84 USD  30.767.863,67 USD 241.422.467,31 USD 246.033.595,07 USD  542.601.304,31 USD  552.933.305,99 USD  552.933.30599 USD  737.688.780,58
Resultado Neto USD  11.378357,51 USD  18.987.820,33 USD  56.029.022,84 USD  57.140.31825 USD 448.356.010,71 USD 456.919.533,69 USD 1.007.688.136,57 USD 1.026.876.139,70 USD 1.026.876.139,70 USD 1.369.993.449,64
FEO USD  11.413.11941 USD  19.022.58223 USD  56.063.784,74 USD  57.175.080,15 USD 448.390.772,62 USD 456.954.29560 USD 1.007.722.898,48 USD 1.026.910.901,60 USD 1.026.910.901,60 USD 1.370.028.211,54
CTN
Necesidad USD 646843864 USD  5.066.40000 USD  5.066.400,00 USD  5066.400,00 USD  5066.400,00 USD  5.066.400,00 USD  5066.400,00 USD 5.066.400,00 USD 5.066.400,00 USD 5.066.400,00 USD 5.066.400,00
Variacion USD  6.468.438,64 USD  (1.402.038,64) USD - UsD - UsD - USD - USD - UsD - UsD - UsD - UsD -
Flujo USD  (6.468.438,64) USD  1.402.038,64 USD . UsD . UsD . UsD - USD - UsD - UsD - UsD - UsD 5
Flujos de Fondo
FEO USD 1141311941 USD  19.022.58223 USD  56.063.784,74 USD  57.175.080,15 USD 448.390.772,62 USD 456.954.29560 USD 1.007.722.898,48 USD 1.026.910.901,60 USD 1.026.910.901,60 USD 1.370.028.211,54
Var CTN USD  (6.468.438,64) USD  1.402.038,64 USD - usD - usD - UsD - UsD - UusD - usD - usD - UusD -
Var AF uUsD (289.000,00) USD - UusD - usD - usD - UsD - UsD 1,00 USD 2,00 USD 3,00 USD 4,00 USD 5,00
CCF USD  (6.757.438,64) USD 1141311941 USD  19.022.582,23 USD  56.063.784,74 USD  57.175.080,15 USD 448.390.772,62 USD 456.954.295,60 USD 1.007.722.898,48 USD 1.026.910.901,60 USD 1.026.910.901,60 USD 1.370.028.211,54
VAN USD  3.618.12446 USD  19.339.266,80 USD  61.460.818,08 USD 100.512.167,13 , USD 636.866.346,00 USD 1.153.987.532,28 USD 1.633.049.046,70 USD 2.068.559.514,35 USD 2.596.764.697,64
TIR 272,36% 68,90% 172,28% 230,23% 242,70% 264,09% 268,83% 271,44% 272,12% 272,30% 272,36%
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11.Conclusiones
El presente trabajo tuvo como objetivo validar el plan de negocio de una
aplicacién comercializada en América Latina que distribuye la posibilidad de vivir
los eventos deportivos sin tener que presenciarlos en el lugar fisico; esto se
realiza gracias a la tecnologia de realidad virtual.
Para realizar esto primero se tomo un publico objetivo y se destino un plan de
expansion en un total de 8 afios los cuales incluyen 3 expansiones. Se segmento
al publico objetivo y se preparo un plan de comunicacién destinado a cada
segmento.
Una vez realizado este andlisis se paso a realizar un estado de inversion
necesaria para poder afrontar, desde la comunicacion, pasando por los activos
tangibles, hasta la organizacion necesaria para realizar las aplicaciones
necesarias.
Estimada la inversion y el publico objetivo se destino a realizar un proyecto de
inversion con su correspondiente TIR y VAN, los cuales nos dio excelentes
resultados.
A continuacion, la empresa pondra a disposicién el lector algunos puntos clave
para la conclusion de este plan:

- Insercion de una nueva tecnologia al mercado. La tecnologia de RV no
esta explotada en ningin mercado y se encuentra un gran potencial en
diferentes industrias

- Falta de competencia directa. La Unica empresa que realiza acciones
similares a las de SS, lo realiza en EEUU el cual no es el publico objetivo
de este plan de negocio.

- Resultados financieros. En el quinto afio, sin finalizar la totalidad del plan
de expansion, la TIR representa mas del 270% de la inversion inicial.

- Escalabilidad. Encontramos en el negocio una alta escalabilidad, ya que
los costos no aumentaran significativamente por cada nuevo cliente, y la

inversion necesaria sera una vez concretados los nuevos usuarios.
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