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Estimado/a estudiante:

La realizacion y aprobacion de un Plan de Negocio Turistico durante el cursado
de la asignatura es requisito indispensable para su aprobacion. Cada profesor a
cargo del curso orientara sobre su elaboracion y caracteristicas.

El Formulario se divide en seis partes principales:

onhwNR

Definicion del negocio

Analisis del ambiente de negocios y mercado
Plan de Marketing

Plan de Operaciones

Plan de Recursos Humanos

Plan Financiero

Cada una de las partes esta conformada por una serie de temas y preguntas que
deben ser respondidas segun las caracteristicas del proyecto. Utilice el espacio
que sea necesario a continuacion de cada uno de ellos. En otros casos son
planillas o tablas que deben ser completadas.

FORMA DE PRESENTACION DEL CADA ENTREGA:
Debe presentarse en Word con:

Caratula con el logo institucional de UADE, datos de los/as
estudiantes (hombre y apellido, numero de legajo y ano de cursada) y
de los docentes, numero de grupo.

Indice.

Titulos de cada apartado y subtitulos segun corresponda, teniendo en
cuenta la presente guia de trabajo.

Deben citarse correctamente las fuentes y la bibliografia utilizada a lo
largo de todo el trabajo utilizando normas APA (6ta edicion). La
bibliografia debe consignarse en cada una de las 3 entregas parciales
y de forma completa al final del trabajo.

El plagio sera sancionado de forma inmediata, debiendo el estudiante
recursar la materia sin__ninguna posibilidad de reclamo o
reconsideracion de la situacion. Se considera plagio cualquier dato,
frase, oracion, afirmacion o texto no citado correctamente.

EL TIF constara de tres instancias de entrega parcial con nota, que se
promediaran con la entrega final y defensa del proyecto

ENTREGAS PARCIALES:

e 1’ entrega:

o Unidad 1 “Definicion del negocio”
o Unidad 2 "Analisis del ambiente de negocios y mercado’
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e 2’entrega:
o Unidad 3 “Plan de Marketing”
o Unidad 4 "Plan de Operaciones’

e 3’ entrega:
o Unidad 5 “Plan de Recursos Humanos"
o Unidad 6 “Plan Financiero”

IMPORTANTE:

e Es posible que no todas las preguntas y/o consignas sean aplicables al
proyecto presentado; se debera analizar su aplicacion en cada caso o bien
su adaptacion. En el transcurso de la materia, se analizaran materiales
especificos para los distintos tipos de proyectos.

e Toda otra informacion que se desee presentar debera hacerse a traves de
un Anexo
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Abstract

El presente Trabajo de Investigacion Final (TIF) desarrolla el Plan de Negocio de
Servora, un emprendimiento tecnoldgico orientado al sector hotelero que consiste
en una web app de concierge digital dirigida a hoteles 4 y 5 estrellas y hoteles
boutique de la Ciudad Auténoma de Buenos Aires. La propuesta busca centralizar la
comunicacion entre el hotel y sus huéspedes, permitiendo gestionar solicitudes,
reservas de servicios internos y experiencias adicionales desde una unica
plataforma accesible por QR o link, sin necesidad de descargar aplicaciones.

El analisis del entorno de negocios (PESTAL vy turistico) y del escenario competitivo,
contrastado con plataformas internacionales como Duve, Actabl, Canary
Technologies, Hidiffy, Vico Manager y Concierge Friend, permitié identificar una
oportunidad de mercado en Argentina: la falta de herramientas locales, simples y
adaptadas a hoteles de categoria media y boutique, que actualmente gestionan la
atencion al huésped mediante procesos manuales o canales informales como
WhatsApp.

A partir de este diagnéstico se definié un modelo de negocio B2B basado en una
suscripcion mensual escalonada en tres planes (Basico, Profesional y Premium),
complementado con un fee de implementacion, servicios opcionales de
personalizacibn y una comisiéon por upselling. Se desarrollaron asimismo la
identidad de marca, el plan de marketing y comunicacién, el flujograma de procesos
front y back, la estructura organizacional y de recursos humanos, y el plan financiero
a tres afos, financiado en su totalidad con capital propio de las cuatro socias
fundadoras.

El trabajo concluye que Servora se posiciona como una solucion intermedia entre
las plataformas internacionales de alto costo y complejidad y la gestion manual
predominante en el mercado local, aportando valor tanto a los hoteles —mediante
eficiencia operativa y nuevas fuentes de ingresos— como a los huéspedes,
mediante una experiencia digital agil y personalizada.

Palabras clave: concierge digital, hoteleria, transformacién digital, SaaS B2B,
experiencia del huésped, upselling.
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Abstract (English version)

This Final Research Project (TIF) develops the Business Plan for Servora, a
technology venture aimed at the hospitality industry, consisting of a digital concierge
web app designed for 4- and 5-star hotels and boutique hotels in the City of Buenos
Aires. The proposal seeks to centralize communication between hotels and their
guests, enabling the management of requests, internal service bookings, and
additional experiences through a single platform accessible via QR code or direct
link, with no app download required.

The analysis of the business environment (PESTEL and tourism-specific factors) and
the competitive landscape, benchmarked against international platforms such as
Duve, Actabl, Canary Technologies, Hidiffy, Vico Manager, and Concierge Friend,
revealed a market opportunity in Argentina: the absence of local, simple, and
adaptable tools for mid-tier and boutique hotels, which currently manage guest
service through manual processes or informal channels such as WhatsApp.

Based on this diagnosis, a B2B business model was defined around a tiered monthly
subscription (Basic, Professional, and Premium plans), complemented by a one-time
implementation fee, optional customization services, and a commission on upselling.
The project also includes the development of the brand identity, the marketing and
communication plan, front- and back-office process flowcharts, the organizational
and human resources structure, and a three-year financial plan, fully self-funded by
the four founding partners.

The study concludes that Servora is positioned as an intermediate solution between
costly, complex international platforms and the manual management still prevalent in
the local market, delivering value both to hotels—through operational efficiency and
new revenue streams—and to guests, through an agile and personalized digital
experience.

Keywords: digital concierge, hospitality, digital transformation, B2B SaaS, guest
experience, upselling.

TIF Servora - Grupo 2 Lic. en Turismo y Hoteleria - UADE 4



indice

ADSEFACK........c e 3

Abstract (English VErsion)..........ceec s e e 4

1.1. Analisis de las oportunidades de NEGOCIO.........ccccccerirrieeriinnsir s 7
1.1.1. Andlisis del escenario. Describir las oportunidades detectadas.............ccccceeennnene. 7
1.1.2. Haga una proyeccion de este escenario en el corto y mediano plazo................... 10

1.2. Desarrollen la idea de negocio de la que parten junto con el/los producto/s o

LYY V7 T3 To Y L= o = - T 1"

1.3. Localizacion (NO APLICA).......eeeecceeccececceecmre s eee s srssr s s s s e s s s e s s s s s es s s s s s e ssseneeseesssssssssnnes 13

1.4. ; Cual es la forma juridica que mejor se adapta a sus necesidades y a las de su
negocio? Explicar sus ventajas frente a otras alternativas y de qué forma se lleva a
cabo la inscripcion y registro de esa sociedad.............cooviiiiiiiiiiiirrirrrrr s 13

1.5. ¢ Qué procedimientos requiere para habilitar su empresa? Desarrolle los

mecanismos para habilitar el emprendimiento y, si fuera un proyecto hotelero, la
forma de categorizacion. Contemple los aspectos legales, impositivos, turisticos,

entre otros que atanen a su actividad...........ooeeemceiii s 15
2.1 Caracterice el entorno de negocios del sector donde la empresa operara............. 19
2.1.1 Andlisis PESTAL Y TUFISHICO.......uiiiiiieie e 19
2.1.1. Empresas oferentes existentes o potenciales..............ccccccuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeee. 21

2.1.2. Realice un analisis del escenario competitivo, analizando su idea de negocio en
funcion a los competidores previamente identificados y del mercado donde operara el

(=T 0] (=] e [T 11T o | o U 24
2.2. Entrevista a referentes........cccoo i 26
2.2 1. ENMreViISta. ... e a e eaeraaa 26
3.1. Seleccion de segmeNtos @ OPEIaAr.........cccvvmrrrrriiiniiisssnrrr s 30

3.1.1. Describa en detalle el perfil del/los segmentos a los cuales direccionara su oferta..
30

I = 10 =T o1 o] o = PP PRPRPR 33
3.1.3. POSICIONAMIENTO.....ccoi i 37
3.2. Objetivos comerciales previstos.......ccccccviiiiiiiiii e 39
3.2.1. Establezca 3 (tres) objetivos comerciales de su empresa a corto plazo y otros 3
(tres) @ mediano/largo PIAzZO............oooi oo ————— 39
B R R o o Yo [T o 40
B T =) o= T 40
3.4.1. Primera aproxXimacion @l PreCiO..........u i eieeeeiiiieiieiieeeeeeeeeee et aa e aaaaaaaaaaaaaaaaaa e 40
3.4.2. Describa la necesidad que satisface/problema que resuelve la propuesta de su
(=T 0 0] 0] (=17 TP 46
B R 0o 4 11 o {e=x= T T o 47
3.5.1. Manual € Imagen d& MarCa..........ccoeviiiiiiiiiiie e e e e e e e ae s 47
3.5.2. Plan de COMUNICACION.........euiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeee ettt 51
3.5.3. Desarrollo de plataforma.............ooooi e 54
B IS J 0o 43 U= o = .2 T oY T 57
3.6.1. Sistema y canales de comercialiZaCion............c.oooiiiiiiiiiiee i 57
4.1. Procesos: El sistema de prestacion de servicio..........ccoeeviiiiiiviiccccrsccsccccsccccsecnenns 63

TIF Servora - Grupo 2 Lic. en Turismo y Hoteleria - UADE 5



g O T o (W] T o [ =0 = OO PPPPPPP 63

4.1.2. RECUINSOS NECESAIIOS. ... it iiiteeee e eeaeeeeeeeeeeeeeseeeseeeseeeeeeeeeeeeeeeeees 64
4.2. Identifique y desarrolle 5 (cinco) posibles operaciones “criticas” que demandaran
U1 o F= T 0 0 B LYo T g=1 L= g 1 o o T PP PRPPRRPRR 67
4.3. Sistema de calidad de ServiCio.........ccccciiiiiriimmmriiin e 69
5.1. RecUrsos HUMANOS.........ooooiiciic it ss s s s s s e s s s s e e s s e e mmn s e s e e e e e e e mmmn s 73

5.1.1. Realice un organigrama incluyendo a todos los empleados, niveles gerenciales y
propietarios, con roles definidos, identificando también al personal externo de forma

(01} 1= =T o7 =T - TR 73
5.1.2. Plantilla de empleados........cccoooeiriiiiiiiiiie e 73
5.1.3. Plan de capacitacidon para el personal............ccccccuueiuiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeee e 76
5.1.4. ; Qué fuente de reclutamiento considera mas adecuada?..........................oeeee. 81
6.1. Detalle de inversion y cotizacCion..........cccccciimimmnnniserr e 83
6.2. Detalle de FinancCiacCion.........ccccoviiiemiminiin s 83
6.3. Curva de estacionalidad de destino (N0 aplica).........cccceceriimmmmrriiiisscsseenrr s 83
6.4. EStimacion de VENLAs..........ooooiiiiiiiiiiiiiiieceeeeeerrenr s 83
6.5. Sueldos y cargas SOCIales........cccceriiiiiiiinniir e ——————————— 83
TR 0= L= o TN o 83
ANEXO — PLAN FINANCIERO........ccoiiriiiiiinnnrrs s isssssssss s ssssss s s s s sssssssss s sssssssnnns 84
6.1. Detalle de inversion y CotizacCion............oooo oo 84
6.2. Detalle de fiNanCIaCiON..............euiiiiiiiiiieeeeeeeeeeee e 85
6.4. EStimMacion d& VENTAS.........cuuiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeee ettt 86
6.5. SUEIdOS ¥ CArgas SOCIAIES. ...........uuuiiiiiiiiieiiieeeee et a e e e e e e e e 87
B.6. CASN FIOW.....ciii ettt e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e nnnees 87
Referencias Bibliograficas..........cccciiiiimiiiiiiii i 88

TIF Servora - Grupo 2 Lic. en Turismo y Hoteleria - UADE 6



Unidad 1 - Idea de negocio

1.1. Andlisis de las oportunidades de negocio
1.1.1. Analisis del escenario. Describir las oportunidades detectadas.

Incluir en este analisis, la investigacion del mercado objetivo de manera “Macro’.
Mas adelante analizaremos el publico objetivo final (Microsegmentacion).
(*) Recuerden incluir datos estadisticos, infografias, encuestas a miembros

informantes, indicadores, etc. que sirvan para analizar el escenario de
oportunidades y el analisis que les permite sacar conclusiones

Notamos que, en el contexto actual del turismo en Argentina, existe una creciente
necesidad por parte de los huéspedes de Vvivir experiencias mas agiles,
personalizadas e inmediatas, mientras que muchos establecimientos hoteleros
todavia operan con modelos tradicionales que no logran responder completamente
a estas nuevas expectativas. A partir de esto, entendemos que una de las
principales oportunidades del mercado se encuentra en la posibilidad de colocar
verdaderamente al cliente en el centro de la experiencia hotelera, ofreciendo un
servicio mas adaptado a sus preferencias, habitos y necesidades especificas.’

En este sentido, consideramos que la personalizacion representa uno de los
aspectos mas relevantes dentro de la evolucidn de la hoteleria. Actualmente, el
huésped ya no busca unicamente alojamiento, sino experiencias que se ajusten a
sus intereses y que simplifiquen su estadia.? La posibilidad de acceder rapidamente
a informacion util, recibir recomendaciones acordes a su perfil y gestionar servicios
desde su propio dispositivo genera una experiencia mas comoda, autébnoma y
satisfactoria. Desde nuestra perspectiva, esta necesidad responde a un cambio en
el comportamiento del consumidor turistico, cada vez mas habituado a entornos
digitales personalizados en otros ambitos de su vida cotidiana.?

Frente a este escenario, identificamos que muchos establecimientos hoteleros en
Argentina todavia trabajan con procesos manuales o con sistemas poco integrados,
lo que genera dificultades tanto para el huésped como para la gestidén interna del

' UN Tourism. Digital Transformation. https://www.untourism.int/digital-transformation

2 |nstituto Tecnoldgico Hotelero de Argentina (ITH). Informe de innovacion hotelera.
https://ithargentina.com.ar/archivos/715 _IMHO _ Octubre - Noviembre.pdf

3 ON24. Cambios en las preferencias de los huéspedes.
https://www.on24.com.ar/vida-ocio/cambios-en-las-preferencias-de-los-huespedes-de-hotel/
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hotel.* Segun los andlisis de Omnibees y del Instituto Tecnologico Hotelero de
Argentina (ITH), la falta de digitalizacion puede derivar en pérdida de tiempo
operativo, errores en reservas, demoras en la atencion y menor capacidad para
aprovechar oportunidades comerciales. Ademas, estos procesos tradicionales
suelen depender exclusivamente de la disponibilidad del personal, lo que limita la
continuidad del servicio y la capacidad de respuesta inmediata.

A partir de esto, entendemos que las herramientas digitales surgen como una
solucion concreta frente a problematicas operativas y comerciales que hoy afectan
al sector hotelero. A diferencia del recurso humano, una herramienta digital permite
brindar informacion y asistencia de manera continua, inmediata y simultanea a
multiples huéspedes, funcionando las 24 horas del dia sin depender de la
disponibilidad fisica del personal. Esto no implica reemplazar el factor humano, sino
complementar y descentralizar tareas operativas que consumen tiempo y recursos,
permitiendo que el personal pueda enfocarse en funciones de mayor valor
agregado, como la atencion personalizada, la resolucidn de situaciones complejas o
la generacion de vinculos mas cercanos con el huésped.

Asimismo, observamos que la digitalizacion no solo responde a una necesidad
operativa, sino también a una necesidad comercial vinculada a la rentabilidad y al
revenue management. En este sentido, identificamos una oportunidad importante en
la implementacién de estrategias de cross-selling y upselling. Actualmente, muchas
oportunidades de venta adicional se pierden porque dependen exclusivamente de la
interaccion presencial entre el huésped y el recepcionista, la cual suele ser limitada
en tiempo y disponibilidad. En cambio, una herramienta digital que centraliza
informacion y permanece activa durante toda la estadia permite ofrecer servicios
complementarios, upgrades o experiencias adicionales de manera constante y
estratégica, aumentando las posibilidades de conversion.

Por ejemplo, a través de una plataforma digital, el huésped puede recibir
recomendaciones automaticas sobre upgrades de habitacion, servicios de spa,
traslados, gastronomia o actividades turisticas en distintos momentos de su viaje.

Esto permite maximizar ingresos sin incrementar significativamente la carga
operativa del hotel. Ademas, el acceso a datos en tiempo real posibilita adaptar las
ofertas segun el comportamiento y preferencias del cliente, optimizando asi la
rentabilidad y mejorando simultaneamente la experiencia del huésped.

Si analizamos el escenario desde una perspectiva mas amplia, observamos que la
digitalizacion ya no constituye unicamente una tendencia, sino una condicion
necesaria para la competitividad dentro de la industria hotelera. Tal como se plantea

4 Perfil. Crisis hotelera en CABA.
https://www.perfil.com/noticias/canal-e/crisis-hotelera-en-caba-turismo-en-baja-servicios-por-las-nube

s-y-ocupacion-floja.phtml

TIF Servora - Grupo 2 Lic. en Turismo y Hoteleria - UADE 8


https://www.perfil.com/noticias/canal-e/crisis-hotelera-en-caba-turismo-en-baja-servicios-por-las-nubes-y-ocupacion-floja.phtml
https://www.perfil.com/noticias/canal-e/crisis-hotelera-en-caba-turismo-en-baja-servicios-por-las-nubes-y-ocupacion-floja.phtml

en el informe del Instituto Tecnoldgico Hotelero de Argentina (ITH), la forma en que
los huéspedes planifican, reservan y viven sus viajes cambid radicalmente en los
ultimos afos debido al avance de los dispositivos moviles y las nuevas tecnologias.
En este contexto, la tecnologia no solo transforma procesos internos, sino que
redefine el vinculo entre el hotel y el huésped, generando expectativas cada vez
mayores en términos de inmediatez, autonomia y eficiencia.

En relacidon con los recursos humanos, consideramos que la digitalizacion permite
una optimizacion significativa al automatizar tareas repetitivas, como consultas
frecuentes, solicitudes basicas o gestidon de informacién, reduciendo tiempos
operativos y minimizando errores. Esto genera una mejora tanto en la eficiencia
interna como en la calidad percibida por el huésped. Desde esta perspectiva,
entendemos que la tecnologia no sustituye al servicio humano, sino que lo potencia,
ya que libera tiempo operativo y permite que el personal se enfoque en tareas mas
estratégicas y humanas.

A su vez, a partir del analisis de fuentes del sector como el informe del Instituto
Tecnologico Hotelero de Argentina y los aportes de Omnibees®, observamos una
tendencia clara hacia la digitalizacion de la experiencia hotelera, lo cual coincide con
los resultados obtenidos en encuestas exploratorias realizadas durante la
investigacion. En este sentido, identificamos una creciente preferencia por la
comunicacién digital con el hotel, la autogestion de la estadia y las experiencias
personalizadas. Estas percepciones se ven respaldadas por datos del sector que
indican que mas del 70% de los viajeros utiliza dispositivos moviles durante su viaje
para interactuar, buscar informacion o gestionar servicios, mientras que una
proporcion significativa de huéspedes valora la posibilidad de acceder a
recomendaciones automatizadas y soluciones inmediatas.

En sintesis, consideramos que el escenario actual presenta una combinacion de
factores que favorecen la implementacién de herramientas digitales dentro de la
hoteleria argentina. Por un lado, existe una demanda creciente de experiencias mas
inteligentes, personalizadas vy eficientes; por otro, muchos establecimientos todavia
no han incorporado plenamente soluciones tecnologicas integradas. Esta brecha
representa una oportunidad concreta de innovacion y crecimiento. Desde nuestra
perspectiva, una herramienta digital de concierge no solo mejora la experiencia del
huésped, sino que también permite descentralizar tareas, optimizar recursos, reducir
costos operativos®, maximizar ingresos mediante estrategias de revenue
management y fortalecer la competitividad de los hoteles en un entorno cada vez
mas dinamico y exigente.

5 Omnibees. Adopcion de tecnologias en hoteleria.
https://omnibees.com/es/distribucion-es/por-que-la-adopcion-de-nuevas-tecnologias-puede-mejorar-el

¢ InfoHotelera. Salarios en turismo 2026.
https://infohotelera.com.ar/cuanto-cobra-un-empleado-de-turismo-en-enero-2026-el-salario-que-cobra
/
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11.2. Haga una proyeccion de este escenario en el corto y mediano
plazo.

(*) Si a su criterio se operaran cambios relevantes realice una sintética descripcion
de como esto afectaria al campo de negocios en que operara su empresa.

En el corto plazo (1 a 2 afios), se proyecta un crecimiento sostenido de la demanda
de experiencias hoteleras mas personalizadas, agiles y eficientes. Este escenario se
encuentra impulsado por huéspedes cada vez mas familiarizados con entornos
digitales y acostumbrados a recibir servicios adaptados a sus preferencias en
distintos ambitos de consumo.” En consecuencia, la personalizaciéon deja de
percibirse unicamente como un diferencial y comienza a consolidarse como una
expectativa cada vez mas presente dentro de la experiencia hotelera.®

En este contexto, la capacidad de adaptar servicios, recomendaciones Yy
comunicaciones segun las caracteristicas de cada huésped adquiere una relevancia
creciente. La tendencia hacia experiencias mas individualizadas responde a
cambios mas profundos en los habitos de consumo, donde los usuarios valoran
especialmente la inmediatez, la autonomia y la posibilidad de acceder rapidamente
a informacién o servicios relevantes para su estadia.® Debido a esto, la
personalizacién presenta una proyeccion favorable y sostenible en el tiempo, ya que
responde directamente a necesidades que continuan fortaleciéndose dentro del
mercado turistico.

Por otro lado, la optimizacion de recursos también se proyecta como uno de los ejes
mas importantes dentro de la evolucion del sector hotelero. Frente a un contexto
donde los establecimientos buscan mejorar su eficiencia operativa y reducir costos
sin afectar la calidad del servicio, la automatizacion de determinadas tareas
comienza a adquirir un rol cada vez mas relevante. Procesos repetitivos, consultas
frecuentes o gestiones operativas simples tienden progresivamente a digitalizarse
con el objetivo de reducir tiempos, minimizar errores y mejorar la organizacion
interna.®

Esta tendencia no implica una sustitucion del factor humano, sino una
reorganizacion de funciones. En este sentido, el personal hotelero tendera a
concentrarse cada vez mas en tareas vinculadas a la atencién personalizada, la
resolucién de situaciones complejas y la generacion de experiencias de mayor valor

" QOracle Hospitality. Hospitality Industry Trends 2025. https://www.oracle.com/hospitality/
8 Deloitte. Travel and Hospitality Industry Outlook.

https://www?2.deloitte.com/global/en/industries/consumer/transportation-hospitality.html
® Google & Phocuswright. Travel Insights Report.

https://www.thinkwithgoogle.com/intl/en/industries/travel/
10 McKinsey & Company. The Future of Travel.

https://www.mckinsey.com/industries/travel-logistics-and-infrastructure
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para el huésped. Por este motivo, la optimizacion de recursos puede entenderse
como una transformacion estructural dentro de la hoteleria y no como una
necesidad circunstancial o pasajera.

En relacién con la rentabilidad, las estrategias de cross-selling y upselling también
muestran una proyeccion de crecimiento sostenida en el corto y mediano plazo. La
necesidad de maximizar ingresos por huésped lleva a los hoteles a buscar nuevas
formas de ofrecer servicios adicionales, upgrades o experiencias complementarias
durante toda la estadia. En este escenario, la posibilidad de mantener una
interaccion constante con el huésped incrementa las oportunidades de conversion
comercial y permite generar ingresos adicionales sin aumentar proporcionalmente
los costos operativos.

A diferencia de los modelos tradicionales, donde estas acciones dependen
exclusivamente del contacto presencial y de la disponibilidad del personal, las
nuevas dinamicas del sector tienden hacia modelos mas automatizados y
permanentes, capaces de ofrecer informacién y servicios en distintos momentos de
la experiencia turistica. Esto se relaciona directamente con estrategias de revenue
management, donde el objetivo principal es optimizar la rentabilidad y aumentar el
valor generado por cada cliente.

En el mediano plazo (3 a 5 afios), se espera que estos procesos se profundicen aun
mas dentro del sector hotelero. La personalizacion tendera a ser cada vez mas
precisa y relevante, mientras que la optimizacion operativa y la automatizacion
continuaran expandiéndose como respuesta a la necesidad de mejorar
simultaneamente la experiencia del huésped y la eficiencia interna de los
establecimientos.

Asimismo, la creciente competencia dentro de la industria turistica probablemente
intensifique la necesidad de diferenciarse mediante experiencias mas eficientes,
dinamicas y centradas en el cliente. En consecuencia, tanto la personalizacién como
la optimizacion de recursos y las estrategias orientadas a maximizar ingresos
muestran caracteristicas que permiten proyectarlas como transformaciones
sostenibles y permanentes dentro del sector hotelero, mas que como tendencias
temporales vinculadas unicamente a un contexto especifico.

1.2. Desarrollen la idea de negocio de la que parten junto con el/los
producto/s o servicio/s a ofertar

(") En forma sintética; haga solo referencia a las caracteristicas generales y
distintivas, se ampliara en la Unidad 4.

TIF Servora - Grupo 2 Lic. en Turismo y Hoteleria - UADE 11



La idea de negocio consiste en el desarrollo de un sistema ejecutado en una web
app de concierge digital orientada a hoteles 4 y 5 estrellas, asi como hoteles
boutique en Argentina, con el objetivo de optimizar la experiencia del huésped y
mejorar la eficiencia operativa del establecimiento. Esta solucion tecnoldgica
permitira centralizar la comunicacion entre el hotel y sus huéspedes, facilitando el
acceso a servicios, informacion y experiencias desde una plataforma digital de
manera agil, intuitiva y personalizada.

El modelo de negocio se basa en un esquema B2B mediante una suscripcion
mensual, a la cual se suma un pago inicial por instalacion, configuracion y
personalizacién de la plataforma segun las caracteristicas y necesidades de cada
hotel. Este proceso incluye Ila adaptacion del contenido (servicios,
recomendaciones, identidad de marca), la integracién con sistemas existentes del
hotel cuando sea necesario, y la capacitacion del personal para el correcto uso de la
herramienta.

Entre las caracteristicas distintivas del servicio se destacan la personalizacién de la
experiencia del huésped, la disponibilidad en multiples idiomas, la automatizacion de
respuestas y solicitudes frecuentes, y la posibilidad de gestionar servicios internos y
externos desde una unica plataforma. A diferencia de un sistema tradicional, la
herramienta permite mantener una interaccion constante con el huésped antes,
durante y después de su estadia, generando una experiencia mas dinamica y
eficiente.

Dentro de la plataforma, el huésped podra realizar distintas acciones de manera
autébnoma e inmediata. Por ejemplo, podra consultar horarios y servicios del hotel,
solicitar room service, reservar un turno en el spa, solicitar late check-out o
upgrades de habitacion, asi como resolver dudas frecuentes sin necesidad de
comunicarse telefénicamente con recepcion. Asimismo, el sistema contara con un
chatbot inteligente disponible las 24 horas, capaz de responder consultas frecuentes
de forma automatica y derivar solicitudes mas complejas al personal
correspondiente cuando sea necesario.

Otro aspecto relevante sera el sistema de notificaciones inteligentes y
personalizadas. A partir de la informacidn brindada por el huésped durante la
reserva o durante su interaccion con la plataforma, el sistema podra generar
recomendaciones y sugerencias adaptadas a sus intereses y comportamientos. Por
ejemplo, si un huésped manifiesta interés por experiencias gastrondémicas, el
sistema podra recomendar restaurantes asociados o promociones especiales dentro
del hotel. Del mismo modo, si el huésped viaja por motivos de descanso, podra
recibir sugerencias relacionadas con spa, masajes o actividades de relajacion. Estas
notificaciones permitiran generar una comunicacion mas proactiva y personalizada,
mejorando la experiencia general y aumentando las posibilidades de contratacion de
servicios adicionales.
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En este sentido, el valor para los hoteles no se limita Unicamente a la incorporacion
de tecnologia, sino también a la posibilidad de optimizar procesos operativos,
descentralizar tareas repetitivas y generar nuevas oportunidades de ingresos
mediante estrategias de cross-selling y upselling. Al mantener un canal de
comunicacion activo durante toda la estadia, el hotel puede ofrecer servicios
complementarios de manera constante y estratégica, algo que muchas veces no
sucede exclusivamente a través de la interaccion presencial con el personal. Esto
permite maximizar ingresos sin incrementar significativamente la carga operativa del
establecimiento.

A su vez, la plataforma funciona como un complemento del servicio humano
tradicional y no como un reemplazo. La automatizacion de determinadas tareas
permite liberar tiempo operativo para que el personal pueda enfocarse en
situaciones de mayor complejidad y en una atencion mas personalizada. De esta
manera, el hotel logra combinar eficiencia tecnolégica con calidad humana en el
servicio.

En sintesis, se trata de una solucion digital flexible y adaptable, que responde a las
nuevas tendencias del sector hotelero, aportando valor tanto al huésped como al
establecimiento mediante una experiencia mas personalizada, eficiente y conectada.

1.3. Localizacion (NO APLICA)

1.4. ¢Cudl es la forma juridica que mejor se adapta a sus necesidades y a las
de su negocio? Explicar sus ventajas frente a otras alternativas y de qué
forma se lleva a cabo la inscripcidn y registro de esa sociedad.

(*) Incluya en que organismo se tramita, el costo que tiene, los tiempos que conllevaq,
entre otros factores.

Para el desarrollo de una web app de concierge digital orientada a hoteles, la forma
juridica que mejor se adapta es la Sociedad por Acciones Simplificada™, ya que se
trata de un modelo empresarial moderno, flexible y especialmente adecuado para
emprendimientos tecnoldgicos y digitales. Esta sociedad permite iniciar actividades
de manera agil, con menor carga administrativa y con mayor capacidad de
adaptacion en comparacion con otras mas tradicionales.

Una de las principales ventajas de la SAS es la posibilidad de constituirse con uno o
mas socios, con un capital minimo accesible y mediante un proceso mayormente

" Ley N.° 27.349 — Apoyo al Capital Emprendedor (creacién de la SAS).
https://www.argentina.gob.ar/normativa/nacional/ley-27349-273567
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digital’. En Argentina, el tramite se realiza ante la Inspeccion General de Justicia o
el organismo correspondiente en cada provincia, lo que permite reducir
significativamente los tiempos de inscripcion™®. A diferencia de otras sociedades que
requieren procesos mas extensos y presenciales, la SAS facilita el inicio de
actividades comerciales en un plazo breve.

Asimismo, esta forma juridica ofrece responsabilidad limitada, lo que implica que los
socios no responden con su patrimonio personal ante deudas de la empresa, sino
unicamente con el capital aportado. Esta caracteristica resulta fundamental en
emprendimientos, donde pueden existir riesgos asociados a la inversion inicial y al
desarrollo tecnolégico.

Otra ventaja relevante es la flexibilidad en su organizacion interna, ya que no exige
estructuras administrativas complejas ni 6rganos obligatorios, lo que simplifica la
gestion y la toma de decisiones. Esto la convierte en una opcidon ideal para
proyectos en etapa inicial, donde se requiere dinamismo y capacidad de adaptacion
al mercado. Ademas, la SAS permite incorporar nuevos socios o inversores de
manera sencilla mediante la emisién de acciones, lo cual favorece la escalabilidad
del negocio y su crecimiento futuro.

En comparacién con otras formas juridicas, como la Sociedad de Responsabilidad
Limitada (SRL), la SAS presenta mayor facilidad para la transferencia de
participaciones y la incorporacién de nuevos socios. Por su parte, la Sociedad
Anonima (SA), si bien es adecuada para grandes empresas, implica mayores
costos, requisitos legales mas exigentes y una estructura mas rigida, lo que la
vuelve menos conveniente para este tipo de emprendimientos en fase inicial.

En cuanto al proceso de inscripcion y registro, el mismo comprende una serie de
pasos administrativos. En primer lugar, se realiza la reserva del nombre de la
sociedad. Luego, se procede a la redaccién del estatuto social, en el cual se
establecen los aspectos fundamentales, como la denominacién, el objeto social en
este caso, el desarrollo de una webapp de concierge digital, el capital inicial, el
domicilio legal, los datos de los socios y la forma de administracién. Posteriormente,
se lleva a cabo la constitucion mediante firma digital y la inscripcion ante el
organismo correspondiente. Una vez registrada la sociedad, se tramita la obtencion
de la CUIT ante la Administracion Federal de Ingresos Publicos, lo que permite dar
de alta la actividad impositiva y comenzar a operar formalmente™.

'2 Guia oficial para la constitucion de una SAS en Argentina.
https://www.argentina.gob.ar/justicia/afianzar/sas

'3 Inspeccion General de Justicia (IGJ) — Constitucion de sociedades.
https://www.argentina.gob.ar/justicialigj

* Administracion Federal de Ingresos Publicos (AFIP) — Inscripcion y obtencion de CUIT.
https://www.afip.gob.ar/inscripcion/
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El tiempo de constitucion puede variar segun la jurisdiccion, pero generalmente se
situa entre 24 horas y 10 dias habiles. En cuanto a los costos, la SAS es una de las
opciones mas accesibles, ya que incluye unicamente tasas administrativas,
publicacién en el Boletin Oficial y, en algunos casos, honorarios profesionales.

Finalmente, en relacion con la locacion, este tipo de emprendimiento no requiere
inicialmente un espacio fisico de atencion al publico, ya que puede operar de
manera remota. No obstante, es obligatorio establecer un domicilio legal para la
sociedad, el cual sera declarado en el estatuto y utilizado a efectos administrativos y
fiscales.

1.5. ¢Qué procedimientos requiere para habilitar su empresa? Desarrolle los
mecanismos para habilitar el emprendimiento y, si fuera un proyecto
hotelero, la forma de categorizacion. Contemple los aspectos legales,
impositivos, turisticos, entre otros que atanen a su actividad.

() Localizacion acorde con las normas urbanisticas, licencias varias, autorizaciones
administrativas, entre otras. Identifique el marco normativo que regula su actividad
tanto a nivel local (municipios), provincial y nacional.

Desarrolle cudles son los procedimientos correspondientes para hacer todas las
habilitaciones pertinentes, incluyendo los organismos donde deben hacerse los
tramites y links a paginas Web de dichos organismos.

Para el desarrollo del emprendimiento propuesto, consistente en una plataforma
digital de concierge destinada a establecimientos hoteleros, resulta necesario
cumplir con una serie de procedimientos legales, administrativos, impositivos y
tecnoldégicos que permitan la correcta habilitacion y funcionamiento de la empresa
dentro del marco normativo vigente en la Republica Argentina y en la Ciudad
Auténoma de Buenos Aires.

Nuestra actividad principal corresponde al desarrollo y comercializacién de servicios
tecnologicos aplicados al sector turistico, por lo que no requiere categorizacion
hotelera propia, ya que la empresa no prestara servicios de alojamiento
directamente.

El modelo de negocio se encuentra regulado por un conjunto de normas que operan
en distintos niveles jurisdiccionales. A nivel nacional, la actividad se encuentra
comprendida dentro del régimen de sociedades comerciales establecido por la Ley
N.° 27.349 de Apoyo al Capital Emprendedor, que regula la constitucion y
funcionamiento de la Sociedad por Acciones Simplificada (SAS)."

5 Ley N.° 27.349 — Apoyo al Capital Emprendedor (creacion de la SAS).
https://www.argentina.gob.ar/normativa/nacional/ley-27349-273567
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En primer lugar, se debera realizar la constitucion legal de la sociedad ante la
Inspeccién General de Justicia (IGJ)'® o el organismo correspondiente segun la
jurisdiccion. Este tramite incluye la reserva del nombre de la sociedad, la redaccion
del estatuto social, la presentacién del contrato constitutivo y la inscripciéon en el
registro publico, lo cual permite obtener la personeria juridica y habilita a la empresa
para operar legalmente.

Una vez constituida la sociedad, se deberan cumplir las disposiciones establecidas
por la Agencia de Recaudacion y Control Aduanero (ARCA)' en materia impositiva
y fiscal. Este procedimiento incluye la obtencion de la Clave Unica de Identificacién
Tributaria (CUIT), el alta en impuestos nacionales, la inscripcion en el Impuesto al
Valor Agregado (IVA) y en el Impuesto a las Ganancias, asi como el alta en el
régimen de seguridad social en caso de contar con empleados.

Posteriormente, la empresa debera inscribirse en el Impuesto sobre los Ingresos
Brutos, correspondiente a la jurisdiccion donde desarrollara su actividad. En el caso
de la Ciudad Autébnoma de Buenos Aires, este tramite se realiza ante la
Administracion Gubernamental de Ingresos Publicos (AGIP)."® El procedimiento
incluye el alta en el impuesto, la seleccion del régimen impositivo correspondiente y
la presentacion de declaraciones juradas periédicas.

También resulta aplicable la Ley N.° 25.326 de Proteccion de Datos Personales’®,
debido a que la plataforma digital recopilara y gestionara datos personales de los
usuarios, tales como nombres, preferencias, historial de solicitudes y datos de
contacto. Esta normativa establece obligaciones relacionadas con la
confidencialidad, almacenamiento seguro y uso responsable de la informacion, por
lo que la empresa debera implementar mecanismos de seguridad adecuados y
politicas de privacidad que garanticen la proteccion de los datos personales.

Dado que la plataforma digital gestionara datos personales de usuarios, sera
necesario cumplir con la normativa vigente en materia de proteccion de datos
personales, registrando las bases de datos correspondientes ante la Agencia de
Acceso a la Informacion Publica?. Este procedimiento incluye el registro de la base
de datos, la declaracion del tipo de informacion almacenada y la implementacion de
politicas de seguridad informatica.

'® Inspeccion General de Justicia (IGJ) — Constitucion de sociedades.
https://www.argentina.gob.ar/justicia/igj
7 Administracion Federal de Ingresos Publicos (ARCA) — Inscripcion, CUIT e impuestos.

https://www.afip.gob.ar

'8 Administracién Gubernamental de Ingresos Publicos (AGIP) — Ingresos Brutos CABA.

https://www.aqgip.gob.ar
¥ Ley N.° 25.326 — Proteccion de Datos Personales.

https://www.argentina.gob.ar/normativa/nacional/ley-25326-64790
20 Agencia de Acceso a la Informacion Publica — Registro de bases de datos.

https://www.argentina.gob.ar/aaip
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Asimismo, se recomienda registrar tanto el dominio como el nombre y logotipo de la
empresa ante el Network Information Center Argentina (NIC)?' y el Instituto Nacional
de la Propiedad Industrial (INP)? y , con el objetivo de proteger la identidad
comercial del emprendimiento y evitar el uso indebido por parte de terceros. Este
procedimiento incluye la solicitud de registro de marca, la evaluacion de
disponibilidad, la publicaciéon en el boletin oficial y el otorgamiento del titulo de
marca.

Desde el punto de vista tecnoldgico, el sistema debera contar con mecanismos que
garanticen la seguridad y confiabilidad de la informacién. En este sentido, sera
necesaria la implementacion de un certificado de seguridad SSL/TLS (Secure
Sockets Layer / Transport Layer Security), el cual permite cifrar la informacion
transmitida entre el servidor y los dispositivos de los usuarios, evitando posibles
vulnerabilidades informaticas. Para el presente emprendimiento, se considera
adecuado utilizar un certificado con validacién de organizacion (OV), ya que ofrece
un nivel de seguridad apropiado para plataformas empresariales que gestionan
datos personales y operativos.

Asimismo, la plataforma debera alojarse en servidores seguros mediante servicios
de hosting en la nube, lo que permitird asegurar la disponibilidad continua del
sistema y la proteccion de la informacién almacenada. Este tipo de infraestructura
tecnolégica facilita la realizacion de copias de seguridad automaticas y reduce el
riesgo de pérdida de datos, contribuyendo a la continuidad operativa del servicio.
Adicionalmente, se recomienda la implementacién de mecanismos de autenticacién
segura mediante usuario y contrasefia, asi como controles de acceso diferenciados
segun el tipo de usuario, permitiendo restringir el acceso a determinadas funciones
del sistema.

En relacibn con los aspectos turisticos, es importante destacar que el
emprendimiento no operara como establecimiento hotelero ni prestara servicios
directos de alojamiento, por lo que no requiere categorizacion hotelera propia. Sin
embargo, en caso de establecer acuerdos comerciales con agencias o comercializar
servicios turisticos directamente, podria ser necesaria la inscripcion en el Registro
de Agentes de Viajes dependiente del Ministerio de Turismo de la Nacion.?

En caso de que el emprendimiento evolucionara en el futuro hacia la operacion
directa de servicios hoteleros, seria necesario cumplir con el sistema de
categorizacion hotelera correspondiente a la jurisdiccidn en la que se establezca el

2! Network Information Center Argentina (NIC Argentina) — Registro de dominios.

https://nic.ar
2 |nstituto Nacional de la Propiedad Industrial (INPI) — Registro de marca.

https://www.argentina.gob.ar/inpi
2 Ministerio de Turismo y Deportes de Argentina — Registro de Agencias de Viajes.

https://www.argentina.gob.ar/turismo
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establecimiento, el cual se basa en criterios como infraestructura, cantidad de
habitaciones, servicios ofrecidos, nivel de calidad, condiciones de seguridad y
accesibilidad, bajo regulacion del Gobierno de la Ciudad Auténoma de Buenos
Aires* y el ente turistico correspondiente.

24 Gobierno de la Ciudad de Buenos Aires — Habilitaciones comerciales y normativa urbana.
https://www.buenosaires.gob.ar
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Unidad 2 - Analisis del ambiente de negocios y mercado

2.1 Caracterice el entorno de negocios del sector donde la empresa operara

2.1.1 Analisis PESTAL y Turistico

Efectue una descripcion del entorno de negocio actual. Tome de referencia el
modelo PESTAL (politico, economico, sociocultural, tecnologico, ambiental,
legal) e incluya el aspecto TURISTICO.

Analice todos los elementos que considere relevantes y su vinculacion con la
idea de negocio (de qué forma los hechos descriptos influyen positiva o
negativamente sobre su proyecto)

PESTAL

Factor

Descripcién del entorno e impacto en el proyecto

Politico

El entorno politico en Argentina influye de manera directa en el desarrollo del sector
turistico y en la incorporacion de nuevas tecnologias dentro de los establecimientos
hoteleros. Durante 2025, el Estado continud impulsando politicas vinculadas a la economia
del conocimiento, la innovacion y la transformacion digital, favoreciendo el crecimiento de
empresas tecnoldgicas y soluciones digitales aplicadas a distintos sectores econémicos,
entre ellos el turismo y la hoteleria. En este contexto, contindan vigentes iniciativas
relacionadas con la Ley de Economia del Conocimiento (Ley N.° 27.506), orientadas a
incentivar actividades vinculadas al software, servicios digitales e innovacién tecnolégica
mediante beneficios fiscales y estimulos a la inversion. Esto genera un escenario positivo
para el desarrollo de herramientas digitales aplicadas a la hoteleria, ya que promueve un
ecosistema mas favorable para emprendimientos tecnolégicos y soluciones de
transformacion digital. Por otro lado, el turismo continta siendo considerado una actividad
estratégica para la generacién de divisas y el desarrollo econdmico nacional. Durante
2025, el turismo receptivo internacional mantiene relevancia dentro del sector hotelero,
especialmente en establecimientos orientados a segmentos medios-altos y altos, donde
los huéspedes presentan mayores expectativas en términos de calidad de servicio,
personalizacion y digitalizacion de la experiencia.?®

Econdémico

El contexto econdmico argentino presenta variaciones importantes que impactan
directamente en el funcionamiento del sector hotelero y turistico.

Durante 2023, se registraron aproximadamente 33,8 millones de turistas viajando dentro
del pais, lo que representd un incremento del 4,6% en comparacion con 2022. Este
crecimiento también se reflej6 en un aumento del gasto turistico, que tuvo una suba
interanual del 12,4%.2°

No obstante, hacia 2024, algunos indicadores mostraron una reduccion en la actividad
hotelera. La cantidad de turistas alojados en establecimientos turisticos pasé de

% Estadisticas turismo internacional — INDEC
https://www.indec.gob.ar/indec/web/Nivel4-Tema-3-22-76

% Encuesta de Viajes y Turismo de los Hogares (EVyTH) — INDEC https://www.indec.gob.ar
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aproximadamente 20,5 millones en 2023 a 18,3 millones en 2024, lo que evidencia una
disminucion cercana al 11%.%

Ademas, la inflacion sostenida y el aumento en los costos operativos generan presién
sobre los presupuestos de los hoteles, limitando en algunos casos la inversion en nuevas
tecnologias.

Sociocultural

Los habitos y preferencias de los turistas han cambiado considerablemente en los ultimos
afos, especialmente luego del periodo posterior a la pandemia.

Entre 2023 y 2024, se observo una leve reduccion en la duracion promedio de las
estadias. Mientras que en 2023 la estadia promedio fue de aproximadamente 2,5 noches,
en 2024 descendio a 2,4 noches, lo que refleja un comportamiento mas dinamico y flexible
por parte de los viajeros.

Asimismo, el uso de teléfonos moviles y plataformas digitales se ha vuelto parte habitual
de la experiencia turistica. Actualmente, los viajeros buscan resolver sus necesidades de
forma rapida, acceder a informacién en tiempo real y personalizar su experiencia dentro
del destino.

Tecnoldgico

El desarrollo tecnoldgico ha tenido un crecimiento constante en el sector turistico durante
los ultimos afios, impulsando la digitalizacion de servicios y procesos dentro de los hoteles.
Entre 2022 y 2025, el uso de herramientas digitales en el ambito turistico se volvié cada
vez mas habitual. Plataformas de reservas online, check-in digital y sistemas
automatizados forman parte de la operacién diaria de muchos establecimientos.

Ademas, la adopcion de soluciones tecnolégicas responde a la necesidad de optimizar
tiempos y mejorar la comunicacion con los clientes.?®

Ambiental

La preocupacién por el impacto ambiental del turismo continuara creciendo en 2025,
impulsando a los establecimientos hoteleros a incorporar practicas mas sostenibles y
eficientes dentro de su operacién®. En este contexto, la digitalizacién comienza a
relacionarse cada vez mas con estrategias de sustentabilidad. La reduccion del uso de
papel, la automatizacién de procesos administrativos y la centralizaciéon digital de
informacion permiten disminuir el consumo de recursos fisicos y optimizar la gestién
operativa de los hoteles. Asimismo, la implementacién de herramientas digitales contribuye
a mejorar la organizacién de procesos internos, optimizar tiempos y reducir determinadas
tareas presenciales o administrativas, favoreciendo una operacién mas eficiente. Sin
embargo, el desarrollo de infraestructura tecnoldgica y conectividad continda siendo
desigual en algunas regiones turisticas del pais. En destinos naturales o alejados de
grandes centros urbanos, las limitaciones vinculadas al acceso a internet o a la
infraestructura digital pueden representar una dificultad para la implementacion de
servicios tecnoldgicos avanzados dentro de los establecimientos hoteleros.

Legal

El marco legal argentino establece distintas regulaciones vinculadas al desarrollo de
plataformas digitales, proteccion de datos personales y comercio electrénico. Durante
2025, la seguridad de la informacion y la gestién responsable de datos contintan
adquiriendo una relevancia creciente dentro de los servicios digitales. Entre las principales
normativas se encuentra la Ley N.° 25.326 de Proteccion de Datos Personales, que regula

27 Encuesta de Ocupacion Hotelera (EOH) — INDEC

https://www.indec.gob.ar/indec/web/Nivel4-Tema-3-22-75

2 Transformacion digital en turismo — Organizacién Mundial del Turismo
https://www.unwto.org

2 Turismo sostenible — Global Sustainable Tourism Council

https://www.gstcouncil.org
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la recopilacion, almacenamiento y utilizacion de informacion privada de los usuarios.* Esto
resulta especialmente importante en herramientas digitales aplicadas a hoteleria, donde se
gestionan datos relacionados con reservas, preferencias, habitos de consumo e
informacion personal de los huéspedes. Asimismo, los emprendimientos tecnolégicos
deben cumplir con normativas vinculadas a ciberseguridad, consentimiento de uso de
datos y comercio electronico. Estas regulaciones representan tanto una obligacién legal
como una oportunidad para fortalecer la confianza de los usuarios y garantizar una
experiencia digital mas segura y transparente

Turistico

El sector turistico argentino continuara mostrando un comportamiento dindmico durante
2025, influenciado tanto por factores econémicos como por cambios en las tendencias de
consumo y en las expectativas de los viajeros. Actualmente, la experiencia turistica
adquiere un rol cada vez mas importante dentro de la competitividad hotelera,
especialmente en hoteles orientados a segmentos medios-altos, altos y turismo
internacional. Los huéspedes ya no valoran Unicamente el alojamiento, sino también la
rapidez en la atencion, la personalizacion de servicios, la autonomia y la posibilidad de
gestionar distintas necesidades de manera digital. En este contexto, el crecimiento del
turismo internacional y la llegada de viajeros con mayores niveles de digitalizacion
impulsan la necesidad de incorporar herramientas tecnoldgicas dentro de la hoteleria
argentina. Esto favorece especialmente a establecimientos que buscan diferenciarse
mediante experiencias mas agiles, personalizadas y alineadas con estandares
internacionales de servicio. De esta manera, la digitalizacién comienza a posicionarse no
solo como un complemento operativo, sino como un factor estratégico para sostener
competitividad y responder a las nuevas demandas del mercado turistico actual.

Empresas oferentes existentes o potenciales

Detalle para los 3 (tres) principales competidores existentes los siguientes datos:

o Justificar cual fue el criterio que se utilizd para elegir a la
competencia.

o Indicar el por quée de la eleccion de ese competidor

0 Razon social de la empresa

o Clasificacion (estrellas hoteleras, tipo y N° de legajo de agencia, etc.)

o Breve descripcion de las caracteristicas de los productos/servicios

ofrecidos

Precios o rangos tarifarios de los mismos

Segmentos de mercado que opera (perfil)

Area geografica donde opera

o
o
o
o Link a pagina web oficial y/o Redes Sociales del competidor

En caso de que sea pertinente, localice en un mapa a los competidores en
relacion junto a la ubicacion de su proyecto

Para la seleccion de los competidores utilizamos como criterio principal la
identificacion de empresas que ofrecen soluciones tecnoldgicas orientadas a la

%0 Ley 25.326 Proteccion de Datos Personales — Gobierno de Argentina
https://www.argentina.gob.ar/normativa/nacional/ley-25326-64790
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digitalizacion de la experiencia del huésped, especialmente aquellas vinculadas a
concierge digital, automatizacion de la comunicacion y optimizacién operativa en
hoteles. Asimismo, priorizamos plataformas que ya se encuentran implementadas
en mercados internacionales, principalmente en Europa y Estados Unidos, ya que
permiten validar el modelo de negocio en contextos mas desarrollados
tecnologicamente. Desde nuestra perspectiva, estos actores constituyen una
indirecta pero relevante, dado que, aunque no todos operan
fuertemente en Argentina, marcan el estandar hacia el cual tiende la industria.

competencia

Competidores

Justificacion de
eleccion

Se debe a su alto nivel de integracion y a que representa un modelo
muy cercano al que proponemos.

Razén social de la
empresa

Duve Ltd.

Clasificacion Plataforma tecnolégica para hoteles.
Duve
Descripcion de Ofrece una solucion integral para digitalizar la experiencia del
productos/servicios huésped, incluyendo check-in online, comunicacién automatizada,
upselling y personalizacion.
Precios / rangos El plan Basic ofrece: Check in Online, guest app, check out,
analistas y soporte, es decir funciones basicas de digitalizacion y
autogestion del huésped.
El plan Pro ofrece todo lo del plan basico mas comunicacién
centralizada y automatizaciones. Mejora la interaccion y automatiza
los procesos de comunicacion.
El plan Premium: ofrece todo lo del plan anterior mas upselling y
eCommerce, permite generar mas ingresos mediante venta de
servicios y upgrades.
El plan Enterprise ofrece todo lo del Plan Premium mas
personalizacion avanzada y soporte dedicado, solucién totalmente
adaptada para hoteles con necesidades complejas o grandes
cadenas.
Segmento de Hoteles boutique y cadenas hoteleras que buscan mejorar su
mercado servicio a través de tecnologia
Area geogréfica Opera a nivel global, principalmente en Europa y Estados Unidos.
Link https://duve.com/
Justificacion de Aunque no es un concierge digital en si mismo, impacta
eleccion directamente en la calidad del servicio a través de la eficiencia
operativa.
Razén social de la Actabl Inc.
empresa
Act.abl Clasific Plataforma tecnolégica de gestidn hotelera
(Alice acion
Platform
) Descripcién de Sistema ALICE orientado a gestioén operativa interna: organizacion

productos/servicios

de tareas, comunicacion interna y gestioén de solicitudes de
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huéspedes

Precios / rangos

Su modelo de precios es por Suscripcion.

Segmento de

Hoteles 4 y 5 estrellas y grandes cadenas

mercado
Area geogréfica Internacional
Link https://actabl.com/

Justificacion de
eleccion

Elegido por su enfoque en momentos clave como check-in digital y
automatizacién de procesos

Razdn social de la
empresa

Canary Technologies Inc.

Canary i Clasificacion Plataforma tecnolégica hotelera
Technologies

Descripcién de Soluciones de check-in sin contacto, pagos digitales y mensajeria
productos/servicios con huéspedes
Precios / rangos Suscripcién o pago por uso
Segmento de Hoteles independientes y cadenas
mercado
Area geogréfica Principalmente EE.UU. y Europa
Link https://www.canarytechnologies.com/
Justificacion de Se elige por incorporar inteligencia artificial, representando una
eleccion evolucién directa del concierge digital
Razén social de la HiJiffy S.A.
empresa
Clasificacion Plataforma tecnoldgica con IA.

HiJiffy Descripcién de Asistentes virtuales con inteligencia artificial que interactian con

productos/servicios huéspedes en multiples canales, automatizando atencion y
mejorando conversion
Precios / rangos EUR 99 a EUR 599 mensuales segun el plan.

Segmento de
mercado

Hoteles que buscan automatizar atencion al cliente y aumentar
ventas

Area geogréfica

Principalmente Europa (expansién global)

Link

https://www.hijiffy.com/

Vico Manager

Justificacién de
eleccion

Seleccionado porque es uno de los modelos mas similares al
proyecto planteado

Razdn social de la
empresa

Vico Manager S.L.

Clasificacion

Plataforma de gestién de alojamientos turisticos
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Descripcién de
productos/servicios

Sistema de gestion que incluye automatizaciéon y comunicaciéon con
huéspedes

Precios / rangos

Su modelo de precios es por Suscripcion.

Segmento de
mercado

Pequerfios y medianos alojamientos turisticos

Area geogréfica

Europa

Link

https://www.vicomanager.com/

Concierge Friend

Justificacién de
eleccion

Se selecciona ya que valida la viabilidad del modelo de concierge
digital, y también demuestra cémo estas herramientas pueden
generar valor tanto en la experiencia del cliente como en la
rentabilidad del hotel. Ademas, introduce elementos clave como la
personalizacion, la automatizacion de la comunicacién y la
generacion de ingresos a través de comisiones, aspectos que
consideramos centrales en nuestro proyecto.

Razén social de la
empresa

Concierge Friend (startup espanola)

Clasificacion

Plataforma de concierge digital

Descripcion de

Aplicaciéon web y mévil que permite acceder a informacion,

productos/servicios recomendaciones personalizadas y servicios del hotel durante la
estadia, con integracion de upselling
Precios / rangos Desde €35 mensuales + €150 fee de alta (pago Unico)

Segmento de
mercado

Hoteles, hostels y apartamentos turisticos

Area geogréfica

Principalmente Europa (con potencial global)

Link

https://www.conciergefriend.com/en/

2.1.2.

Realice un analisis del escenario competitivo, analizando su idea
de negocio en funcion a los competidores previamente
identificados y del mercado donde operara el emprendimiento.

A partir del analisis de los competidores identificados y del mercado donde operara
el emprendimiento, observamos que el escenario competitivo se encuentra en
crecimiento, principalmente debido al avance de la digitalizacion dentro de la
hoteleria y a los cambios en las necesidades de los huéspedes. Empresas
internacionales como Duve®', Canary Technologies®’, Hidiffy**, Actabl/Alice y
Concierge Friend* muestran que las herramientas de concierge digital ya estan

31 Duve-https://duve.com/

32 Canary Technologies- https://www.canarytechnologies.com/
3 Hidiffy — https://www.hijiffy.com/

3 Concierge Friend- https://www.conciergefriend.com/en/
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bastante desarrolladas en otros mercados, especialmente en hoteles de categorias
superiores que buscan mejorar la experiencia del cliente y optimizar sus procesos
internos.

Sin embargo, mas alla de validar que este modelo de negocio ya funciona a nivel
internacional, consideramos que lo mas importante del analisis competitivo es
identificar qué aspectos pueden ayudarnos en la toma de decisiones para nuestro
proyecto. En este sentido, detectamos que la mayoria de los competidores se
enfoca principalmente en tres aspectos: la automatizacion de tareas operativas, la
centralizacion de la comunicacion con el huésped y la generacion de ingresos
adicionales mediante estrategias de upselling y cross-selling. Esto nos permite
entender que actualmente la tecnologia en hoteleria no solo busca mejorar la
experiencia del huésped, sino también optimizar recursos y aumentar la rentabilidad
de los hoteles.

Ademas, observamos que muchas de estas plataformas estan pensadas para
grandes cadenas hoteleras o mercados internacionales con estructuras mas
complejas. A partir de esto, identificamos una oportunidad de adaptacion al mercado
argentino, teniendo en cuenta las necesidades especificas de hoteles 4 y 5 estrellas
y hoteles boutique, que muchas veces requieren soluciones mas simples, flexibles y
personalizadas.

Por otro lado, también identificamos la existencia de competidores indirectos o
“silenciosos”, como empresas de software o desarrolladores web que pueden
ofrecer herramientas similares, aunque sin una especializacion concreta en
hoteleria. Consideramos que este aspecto es importante porque demuestra que el
diferencial no va a estar unicamente en desarrollar una plataforma tecnologica, sino
en comprender las necesidades operativas del hotel, el comportamiento del
huésped y la l6gica del servicio hotelero.

En relacion con esto, entendemos que uno de los principales desafios competitivos
sera la diferenciacion. A medida que la tecnologia se vuelve mas accesible, el valor
agregado pasa a estar en la experiencia de uso, la personalizacidon del servicio, la
facilidad de implementacion y la capacidad de adaptacién a cada establecimiento.

Asimismo, el analisis competitivo también nos permiti6 detectar oportunidades
desde el punto de vista comercial. Muchas plataformas internacionales ofrecen
servicios mas estandarizados, mientras que nuestro proyecto podria diferenciarse
mediante una propuesta mas cercana, flexible y adaptada al contexto local,
acompanando de manera mas personalizada el proceso de implementacion y uso
dentro de los hoteles.

En sintesis, consideramos que el escenario competitivo presenta tanto desafios
como oportunidades. La existencia de competidores consolidados demuestra que el
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mercado de concierge digital continua creciendo y tiene potencial dentro del sector
hotelero. Al mismo tiempo, entendemos que todavia existen espacios para
desarrollar propuestas mas adaptadas a las necesidades del mercado argentino,
especialmente en aspectos vinculados con la personalizacién, la optimizacién
operativa y la experiencia del huésped.

2.2. Entrevista a referentes

2.21. Entrevista

Elabore un cuestionario modelo y realice al menos 1 (una) entrevista a un
referente del proyecto que desea llevar a cabo. Idealmente, la persona a
entrevistar debe tener un rol de liderazgo y/o toma de decisiones en el
emprendimiento que esta analizando.

Tener en cuenta que la informacion recolectada sera insumo clave para el
desarrollo del Plan de Negocios.

Confeccionar una minuta de reunion por cada una de las entrevistas realizadas

Realizar una conclusion a modo de sintesis de la entrevista y los principales
aspectos a rescatar de la misma.

Cuestionario modelo:

¢ Qué procesos de atencion al huésped consideran mas lentos o ineficientes
actualmente?

¢ Qué tipo de consultas o solicitudes de los huéspedes reciben con mayor
frecuencia?

¢En qué areas creen que una app de concierge digital podria mejorar la experiencia
del huésped?

¢ Qué oportunidades de venta adicionales (up selling) sienten que hoy no estan
aprovechando plenamente?

¢ Cuales son los principales desafios o barreras que ven para implementar una
solucion digital de concierge?

Minuta de Reunién: Entrevista con Patricia Melinger

Fecha: 06 de abril de 2026.

Hora: 15:00 horas.

Lugar / Modalidad: Entrevista virtual.

Participantes: Romina Gallardo, Bernardita Bovenzo, Victoria Letizia y Patricia
Melinger.
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Entrevistada: Patricia Melinger (Front of House Manager en el hotel Casa Lucia,
Melia Collection).

Cargo: Front of House Manager a cargo de recepcion, spa y housekeeping.
Entrevistadores: Equipo de proyecto.

Objetivo de la reunidn: Relevar los procesos de atencion al huésped, el nivel de
digitalizacion actual del hotel y detectar oportunidades de mejora mediante
herramientas tecnoldgicas.

Temas tratados:

Estado actual de la herramienta StayApp (Melia).

Procesos de atencion ineficientes y saturacion de recepcion.
Perfil y comportamiento del huésped segun rango etario.
Servicios mas demandados y gestién de comisiones.
Necesidad de transaccionalidad (room service y spa).

Desarrollo / Resumen de la entrevista:

La Front of House Manager explicé que actualmente utilizan Stay App, pero
funciona principalmente como una carta informativa digital. Solo permite reservas
externas para el restaurante y bar mediante un link, dejando el resto de los servicios
(masajes, experiencias, room service) como contenido estatico que requiere
contacto humano para concretarse.

Se destaco que la falta de un departamento de telefonia genera que las llamadas
"queden dando vueltas" cuando la recepcion esta ocupada con check-in o
check-out. El uso de mail también demora la gestién, mientras que el WhatsApp es
el canal que mas agiliza, aunque no esta integrado eficientemente en la pagina web
principal.

La entrevistada enfatizé que existe una pérdida de ingresos potenciales
(comisiones) cuando los huéspedes, para evitar esperar en el mostrador, realizan
reservas por su cuenta. Un sistema digital permitiria captar esas ventas de forma
inmediata.

Finalmente, se mencioné que el hotel no cuenta con una figura de concierge
exclusivo, sino que los recepcionistas cumplen multiples roles, lo que refuerza la
necesidad de una herramienta que automatice pedidos simples.

Preguntas y respuestas destacadas

Pregunta: ;Qué procesos de atencion al huésped consideran mas lentos o
ineficientes actualmente?

Respuesta: La gestion de llamadas telefonicas y correos electronicos, ya que los
recepcionistas priorizan la atencién presencial y esto demora las respuestas a
consultas externas.

Pregunta: ; Qué tipo de consultas o solicitudes de los huéspedes reciben con mayor
frecuencia?
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Respuesta: El traslado (in/out) es el pedido numero uno, seguido por reservas en
shows de tango y restaurantes de renombre.

Pregunta: ;En qué areas creen que una app de concierge digital podria mejorar la
experiencia del huésped?

Respuesta: En la agilidad para el huésped joven (menor de 35-40 afios) que no
quiere esperar en un escritorio y prefiere la autogestion inmediata.

Pregunta: ; Qué oportunidades de venta adicionales (up selling) sienten que hoy no
estan aprovechando plenamente?

Respuesta: La capacidad de pedir room service y reservar turnos de spa
directamente sin tener que llamar por teléfono.

Observaciones

Brecha Generacional y Tecnologia: Se identifica una clara segmentacion en el uso
de herramientas digitales; mientras que los huéspedes menores de 35-40 afos
valoran la inmediatez y la autogestion para no perder tiempo en escritorios, los
huéspedes mayores prefieren la seguridad del contacto humano y la confirmacién
verbal de sus servicios.

Saturacion Operativa: El hotel no cuenta con un departamento de telefonia ni la
figura de un concierge exclusivo, o que provoca que las llamadas "queden dando
vueltas" y los correos se demoren debido a que el personal prioriza la atencion
presencial de check-in y check-out.

Fuga de Ingresos: Existe una pérdida potencial de comisiones (especialmente en
traslados y shows) porque los huéspedes, ante la demora o falta de una herramienta
agil, terminan reservando servicios externos por su cuenta a través de aplicaciones
como Uber o Cabify.

Limitaciones de la Herramienta Actual: La aplicacion Stay App es percibida como
una "web app" estatica que carece de interactividad "en vivo", lo que impide el envio
de notificaciones push con promociones y obliga al huésped a escanear el QR
repetidamente para acceder a ella.

Necesidades criticas: La entrevistada considera "fundamental" que el sistema
permite realizar pedidos de room service y reservas de spa (masajes) de forma
directa, eliminando la necesidad de llamadas telefonicas.

Conclusién y Sintesis de la Entrevista:

La entrevista con Patricia Melinger revela que, si bien el hotel Casa Lucia cuenta
con una base tecnoldgica a través de Stay App, esta funciona actualmente mas
como una cartilla digital estatica e informativa que como una herramienta
transaccional completa. El mayor potencial de mejora reside en permitir que el
huésped realice acciones concretas sin intermediarios, optimizando tanto el tiempo
del cliente como la operatividad del personal, que hoy se encuentra saturado por la
gestidon manual de consultas simples.

En resumen, el concierge digital es una herramienta efectiva para mejorar la
eficiencia y la experiencia del huésped, pero no reemplaza el valor del contacto
humano. Su implementacion resulta beneficiosa si se utiliza como complemento del
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servicio tradicional, permitiendo que el personal se enfoque en tareas de mayor
valor afiadido mientras la tecnologia resuelve las solicitudes inmediatas y
estandarizadas.

Préoximos pasos:

Evaluar la posibilidad de implementar un sistema similar en otros hoteles de cadena.
Analizar costos y plataformas disponibles que permitan la integracién transaccional
real (especialmente para Room Service y Spa).

Realizar encuestas a huéspedes para medir satisfaccion respecto a la digitalizacién
actual y su disposicion a utilizar una herramienta mas interactiva.

Fotos y grabacién:

bernardita bovenzo Victoria Letizia

15:08 | gek-boyj-sgi

https://drive.qgoogle.com/drive/folders/1DaB0ZQ7YtJeNLedPzJhJ3kaVI7yL NjeO?usp
=sharing
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Unidad 3 - Plan de Marketing

3.1. Seleccidon de segmentos a operar

3.1.1. Describa en detalle el perfil del/los segmentos a los cuales
direccionara su oferta.

Desarrolle el o los perfiles identificados en el publico objetivo de su proyecto
mediante la técnica del buyer persona.

Indique cuales deberan ser las estrategias de marketing adecuadas para los
segmentos de mercado elegidos.

Considerar variables “duras” y “blandas” para el analisis. Algunos datos para
tomar como punto de partida: ocupacion, edad, donde vive, donde trabaja, con
quien vive, ingresos, habitos, intereses, objetivos, frustraciones, desmotivaciones,
redes sociales.

En base a la Macro Segmentacion realizada en el analisis del entorno (Punto 1.1.1),
definir cual sera el o los publicos a los cuales se va a apuntar. (Micro
Segmentacion).

(") Para responder este punto, sume infografias, datos estadisticos, analisis de
mercado, investigacion cualitativa, cuantitativa, pronosticos, articulos, encuestas,
sondeos, entre otros. Toda la informacion vertida debe estar sustentada en fuentes
confiables de informacion con el andlisis correspondiente por parte del equipo.

A partir del analisis realizado en la macro segmentacion, se definieron los
segmentos especificos a los cuales se dirigira la propuesta de valor. Debido a las
caracteristicas del negocio, se identifican dos publicos claramente diferenciados: por
un lado, el cliente directo, representado por los establecimientos hoteleros que
adquieren la plataforma, y por otro, el usuario final, es decir, el huésped que utilizara
el concierge digital durante su estadia. Esta doble segmentacion resulta
fundamental, ya que la decisién de compra y el uso del servicio responden a
necesidades diferentes.

Cliente directo (B2B)

El cliente directo esta conformado por hoteles de 4 y 5 estrellas y hoteles boutique
ubicados principalmente en destinos turisticos y urbanos de Argentina, como Ciudad
Autonoma de Buenos Aires, Este destino concentra una importante oferta de
establecimientos de categoria superior y un elevado flujo de turistas nacionales e
internacionales, lo que incrementa la necesidad de ofrecer experiencias
diferenciadas.
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De acuerdo con datos de FEHGRA e INDEC, los establecimientos de mayor
categoria concentran una proporcidn significativa de las pernoctaciones
internacionales y presentan mayores niveles de inversibn en innovacion y
tecnologia. A su vez, los informes del Instituto Tecnoldgico Hotelero de Argentina
(ITH) y Omnibees muestran que la digitalizacion de procesos y la mejora de la
experiencia del huésped se encuentran entre las principales prioridades estratégicas
del sector.

Dentro de estos establecimientos, los principales decisores de compra son los
Gerentes Generales, Gerentes de Operaciones, Gerentes Comerciales, Gerentes de
Tecnologia y Propietarios. Se trata de perfiles profesionales de entre 35 y 60 afios,
con capacidad de decisidn sobre inversiones tecnolégicas y foco en indicadores de
rentabilidad, eficiencia operativa y satisfaccion del huésped.

Durante el proceso de evaluacion de una nueva herramienta, estos perfiles priorizan
aspectos como el retorno de la inversién (ROI), la facilidad de implementacion, la
integracion con sistemas existentes (PMS, CRM o Channel Manager), el soporte
técnico y la posibilidad de incrementar ingresos mediante estrategias de upselling y
cross-selling. Mas que adquirir un software, buscan soluciones que permitan
optimizar recursos, reducir costos operativos y mejorar la competitividad del
establecimiento.

Dentro de este mercado, se identifican tres segmentos con caracteristicas
particulares:

Los hoteles 4 estrellas constituyen el segmento prioritario, ya que combinan una
estructura organizativa consolidada con una mayor flexibilidad para incorporar
nuevas tecnologias. Generalmente buscan optimizar procesos sin realizar
inversiones excesivamente elevadas, por lo que representan un mercado con alta
probabilidad de adopcién.

Los hoteles boutique conforman el segundo segmento objetivo. Estos
establecimientos basan gran parte de su propuesta de valor en la experiencia
personalizada del huésped. Debido a su tamafo y estructura, requieren soluciones
simples, flexibles y facilmente adaptables, que les permitan mantener la cercania
con el cliente sin incrementar significativamente su carga operativa.

Por ultimo, los hoteles 5 estrellas representan un segmento estratégico a mediano
plazo. Si bien cuentan con mayor capacidad de inversion y una fuerte orientacion
hacia la innovacién, también poseen procesos de compra mas extensos y mayores
exigencias en cuanto a integracidon tecnoldgica, personalizacion y seguridad de la
informacion.

Usuario final (B2C)

Aunque el producto se comercializa en hoteles, el usuario final es el huésped, ya
que sera quien interactua diariamente con la plataforma. El analisis de este

TIF Servora - Grupo 2 Lic. en Turismo y Hoteleria - UADE 31



segmento permite comprender cuales son las funcionalidades que aportaran mayor
valor y, al mismo tiempo, justificar la decisién de compra del establecimiento.

El perfil predominante corresponde a viajeros de entre 25 y 60 afos, tanto
nacionales como internacionales, pertenecientes a un nivel socioecondmico
medio-alto y alto. Se trata principalmente de turistas de ocio, viajeros corporativos y
parejas que priorizan la comodidad, la rapidez y la posibilidad de gestionar su
estancia desde el teléfono movil.

Diversos estudios de Oracle Hospitality, Skift y el Instituto Tecnolégico Hotelero
muestran que los huéspedes valoran cada vez mas las experiencias personalizadas,
el autoservicio digital y la disponibilidad inmediata de informacién durante toda la
estadia. Asimismo, una parte importante de los viajeros utiliza dispositivos moviles
para interactuar con el hotel antes, durante y después del viaje, esperando
respuestas rapidas y servicios disponibles las 24 horas.

Desde el punto de vista conductual, este segmento se caracteriza por planificar gran
parte de su viaje mediante herramientas digitales, consultar recomendaciones
online, reservar actividades desde el celular y valorar experiencias adaptadas a sus
preferencias personales. Ademas, presentan una alta predisposicidn a contratar
servicios adicionales cuando las recomendaciones aparecen en el momento
adecuado y de forma personalizada.

A partir del analisis realizado, se establece como mercado objetivo principal a los
hoteles 4 estrellas, debido a que representan el mejor equilibrio entre capacidad de
inversion, necesidad de optimizar procesos y apertura a incorporar nuevas
tecnologias.

Como segmento secundario se seleccionan los hoteles boutique, donde la
personalizacién constituye uno de los principales atributos competitivos y la
plataforma puede aportar un valor diferencial tanto para el establecimiento como
para el huésped.

Finalmente, los hoteles 5 estrellas se consideran un mercado de expansion, una vez
consolidada la propuesta de valor y desarrolladas mayores capacidades de
integracion tecnologica.

Esta microsegmentacion permite comprender que el éxito del emprendimiento
dependera de satisfacer simultdneamente dos necesidades: por un lado, brindar a
los hoteles una herramienta que incremente la eficiencia operativa y la rentabilidad;
y, por otro, ofrecer a los huéspedes una experiencia mas personalizada, autbnoma 'y
disponible durante toda su estadia.
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3.1.2. Buyer persona.

Desarrolle el o los perfiles identificados en el publico objetivo de su proyecto
mediante la técnica del buyer persona.

Indique cuales deberan ser las estrategias de marketing adecuadas para los
segmentos de mercado elegidos.

Considerar variables “duras” y “blandas” para el analisis. Algunos datos para
tomar como punto de partida: ocupacion, edad, donde vive, donde trabaja, con
quien vive, ingresos, habitos, intereses, objetivos, frustraciones, desmotivaciones,
redes sociales.

Buyer Persona de Hotel Boutique

BUYER PERSONA

- 1'\?0 -

OBJETIVOS DEL NEGOCIO

= Ofrecer experiencias hogarefias
personalizadas que superen las

expectativas de los huéspedes.

= Diferenciarse de las cadenas
hoteleras a través de la calidez
y la atencidn al detalle.

= Fidelizar huéspedes y generar
recomendaciones que impulsen
la ocupacidén y la rentabilidad.

DESAFIOS

» Limitaciones de personal para
mantener un servicio cercano
vy de alta calidad.

GERENTE / DIRECTOR
DE HOTEL BOUTIQUE

= Dificultad para escalar el servicio
CARGO personalizado sin perder la esencia

Gerente / Director del hotel.

de Hotel Boutique = Competencia creciente de hoteles
boutique y alquileres temporarios.

EDAD
35 — 50 afos MOTIVACIONES
= Crear experiencias memorables que

hagan sentir a los huéspedes como

UBICACION en casa,
Buenos Aires, = Construir ¥y mantener una reputacian

ﬁrgcn[ina sdlida en el mercado.

= Ver a su hotel comao un referente
de hospitalidad auténtica y de calidad.
TIPO DE HOTEL

Boutique f Pequerios COMPORTAMIENTO
Hoteles de Lujo DE COMPRA

= Busca soluciones tecnolagicas que
EXPERIENCIA mejoren la experiencia del huésped

2 S y optimicen la operacion del hotel
+10 anos en hospitalidad

y gestion hotelera = Investiga y compara opciones antes

de tomar decisiones.

= Valora el retorno de inversidn (ROI)
¥ los resultados medibles.
= Prefiere proveedores confiables, con

soporte cercano y especializade en
hoteleria boutique

M TALIDA



Buyer Persona de Hotel 4 Estrellas

BUYER PERSONA

GERENTE DE COMPR

ADQUISICIONES
HOTEL 4 ESTRELLAS

OBJETIVOS DEL AREA

Optimizar costos operativos sin
comprometer la calidad del servicio.

Megociar y gestionar relaciones
estratégicas con proveedores,

Implementar soluciones tecnolégicas
que agreguen valor al hotel.

Mejorar la eficiencia y transparencia
en los procesos de compra.

MOTIVACIONES

Reducir costos operativos y maximizar
el presupuesto disponible.

Maodernizar las operaciones del hotel
con soluciones innovadoros.

Mejorar la productividad y satisfaccidn
del personal.

Generar ventaja competitiva a traves
de una gestion eficiente.

PERFIL PROFESIONAL

&

PUESTO
Gerente de Compras [ Adquisiciones

EMPRESA
Hotel 4 Estrellas

EDAD
35 - 50 anos

UBICACION
Buenos Aires, Argentina

6 DESAFIOS

Mantener el control del presupuesto
y evitar desvios.

Evaluar el ROl y el impacto real
de las inversiones,

Justificar nuevas adquisiciones
ante la direccidn.

Lograr integracion con los sistemas
existentes del hotel.

COMPORTAMIENTO
DE COMPRA

Analiza costo-beneficio detalladamente
antes de tomar decisiones.

Requiere demostraciones y pruebas
de las soluciones.

Busca referencias y casos de éxito
en hoteles similares.

Valora el soporte técnico v la
atencion postventa.




Buyer Persona de Hotel 5 Estrellas

- h‘."

n t?."k _

BUYER PERSONA

OBJETIVOS DEL AREA

Optimizar la capacitacion del persona
Mejorar la experiencia del empleado
Reducir la rotacion de personal

Estandarizar procesos de servicio

DESAFIOS

Alta rotacion de personal

Capacitacién constante en un entorno
dinamico

Mantener estandares de servicio
consistentes

Comunicacion interna efectiva entre
greas y lurmos

CARGO
ﬂ Director/Gerente de

Recursos Humanos

MOTIVACIONES

Lograr eficiencia operativa

L
W
[

EMPRESA Fomentar la satisfaccidn y el desarrollo
Haotel 5 Estrellas del equipo

Garantizar la excelencia en el servicio

al huesped
i EDAD
2] ) 35 - 50 afios COMPORTAMIENTO
DE COMPRA
° UBICACION Busca herramientas digitales que
Buenos Aires, faciliten la capacitacion del personal
Argentina

Valora soluciones faciles de implementar
& intuitivas de usar

MNecesita metricas y reportes para tomar
decisiones basadas en datos

INAS QUE INSPIRAN EXPERIENCIAS EXCEPCIONALES



En funcién de los perfiles de buyer persona definidos, consideramos necesario
desarrollar estrategias de marketing diferenciadas para cada segmento, ya que se
trata de publicos con caracteristicas, motivaciones y comportamientos distintos, pero
complementarios dentro del modelo de negocio.

En el caso del segmento B2B, representado por gerentes de hoteles de 4 y 5
estrellas y hoteles boutique, la estrategia de marketing debe estar orientada a la
generacion de confianza y a la demostracién concreta de valor. Se trata de un perfil
analitico, orientado a resultados y con una adopcién tecnolégica moderada, por lo
que no basta con presentar la herramienta como innovadora, sino que resulta
fundamental evidenciar su impacto en términos de eficiencia operativa, mejora en la
experiencia del huésped y aumento de ingresos. En este sentido, proponemos una
estrategia basada en marketing relacional y consultivo, donde el contacto directo
con los decisores juega un rol clave. Esto implica la realizacion de demostraciones
del producto, presentaciones personalizadas y la utilizacion de casos de éxito que
permitan visualizar beneficios reales. Asimismo, la generacion de contenido
educativo sobre digitalizacion hotelera y tendencias del sector contribuye a
posicionar la herramienta como una solucion relevante dentro del proceso de
transformacion digital. La presencia en ferias, eventos y espacios de networking del
sector turistico también resulta estratégica para fortalecer la visibilidad y credibilidad
del proyecto. En este segmento, el mensaje central debe enfocarse en la
optimizacién de recursos, la mejora de la rentabilidad y la posibilidad de
diferenciarse en un mercado cada vez mas competitivo.

Por otro lado, en el segmento B2C, representado por huéspedes digitales
principalmente turistas internacionales, viajeros de negocios y perfiles jovenes, la
estrategia de marketing debe centrarse en la experiencia del usuario y en la facilidad
de uso de la herramienta. Se trata de un perfil autbnomo, altamente digitalizado y
con baja tolerancia a procesos complejos o poco eficientes, por lo que la propuesta
de valor debe comunicarse desde la simplicidad, la inmediatez y la personalizacion.
En este sentido, resulta fundamental desarrollar una experiencia digital intuitiva, que
permita al usuario gestionar su estancia de manera rapida y sin fricciones. La
estrategia debe apoyarse en una comunicacion omnicanal, integrando la web app
con canales habituales como mensajeria instantanea y plataformas digitales, lo que
facilita la interaccion y mejora la accesibilidad. Ademas, la personalizacion del
contenido durante la estadia a través de recomendaciones, sugerencias y ofertas
adaptadas, no solo mejora la experiencia, sino que también incentiva el consumo de
servicios adicionales. Por otro lado, la presencia en redes sociales y la integracion
con el entorno digital del usuario contribuyen a reforzar el posicionamiento de la
herramienta como parte natural de la experiencia de viaje. En este segmento, el
mensaje debe centrarse en la comodidad, la autonomia y la posibilidad de acceder a
una experiencia personalizada en todo momento.
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En sintesis, entendemos que las estrategias de marketing deben adaptarse a las
caracteristicas de cada perfil, manteniendo una coherencia general en la propuesta
de valor. Mientras que en el segmento hotelero el foco esta puesto en la eficiencia y
la rentabilidad, en el huésped la clave reside en la experiencia y la facilidad de uso.
Esta doble estrategia permite abordar de manera integral el mercado, potenciando
el valor de la herramienta tanto para quienes la implementan como para quienes la
utilizan.

3.1.3. Posicionamiento.

Analizar como se va a posicionar el emprendimiento frente a la competencia.
Que estrategia de diferenciacion va a optar y como la llevara adelante.

El emprendimiento se posiciona como una solucion tecnoldgica orientada al sector
hotelero, enfocada en digitalizar el servicio de atencion al huésped a través de una
aplicacion web de concierge digital. Este posicionamiento se da en un contexto
donde la industria hotelera esta atravesando un proceso de transformacion digital
cada vez mas marcado, impulsado tanto por los avances tecnolégicos como por los
cambios en las expectativas de los viajeros.

En los ultimos afios, el mercado de servicios de concierge digital crecié de forma
sostenida, principalmente por la adopciéon de aplicaciones moviles, el uso de
inteligencia artificial y la necesidad de ofrecer experiencias mas eficientes y
personalizadas. En este sentido, el concepto tradicional de concierge,
histéricamente asociado al lujo, esta evolucionando hacia formatos digitales mas
accesibles. A partir de esto, el emprendimiento busca trasladar ese valor diferencial
a una solucion tecnolégica adaptable a distintos tipos de hoteles.

Al mismo tiempo, los habitos de los turistas acompanan esta transformacion. Hoy en
dia, los viajeros valoran la inmediatez, la autonomia y la posibilidad de gestionar su
experiencia desde el celular, lo que genera una demanda creciente de herramientas
que permitan resolver necesidades en tiempo real. Esto refuerza la relevancia de la
propuesta y su alineacién con las tendencias actuales del mercado.

Desde el punto de vista competitivo, se identifican tanto competidores directos como
indirectos. A nivel internacional, existen plataformas como Duve, Canary
Technologies y Hidiffy, que ofrecen soluciones completas para digitalizar la
experiencia del huésped, incluyendo check-in online, automatizacion de la
comunicaciéon y personalizacion mediante inteligencia artificial. Por otro lado,
herramientas como Actabl se enfocan en la gestidén operativa interna, pero impactan
directamente en la calidad del servicio.

También se identifican plataformas como Concierge Friend y Vico Manager, que
presentan modelos mas similares al propuesto, ya que combinan la atencion al
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huésped con la posibilidad de generar ingresos adicionales a través de servicios y
experiencias. En particular, Concierge Friend se destaca como el competidor mas
cercano, ya que valida el modelo de concierge digital aplicado a hoteles.

Sin embargo, la mayoria de estas soluciones estan desarrolladas para mercados
como Europa o Estados Unidos, con niveles de complejidad y costos que muchas
veces no se adaptan al contexto argentino. A su vez, a nivel local, muchos hoteles
todavia gestionan la atencién al huésped de forma manual o a través de canales
como WhatsApp, lo que evidencia un bajo nivel de digitalizacion y una falta de
herramientas integradas.

A diferencia de estas alternativas, el emprendimiento propone una solucion
intermedia que combina tecnologia, accesibilidad y facilidad de uso. Mientras que
las plataformas internacionales ofrecen soluciones completas pero muchas veces
complejas y costosas, la propuesta busca ser mas simple, adaptable y alineada con
las necesidades del mercado local. Asimismo, frente a la gestion manual o el uso de
canales informales, permite estructurar la comunicacion con el huésped, centralizar
solicitudes y aprovechar oportunidades de venta que actualmente se pierden. De
esta forma, el diferencial no se basa unicamente en la tecnologia, sino en ofrecer
una herramienta equilibrada entre funcionalidad y simplicidad, pensada
especificamente para hoteles que buscan digitalizarse sin complejizar su operacion.

En este marco, el posicionamiento se puede resumir como una solucion de
concierge digital simple, personalizable y eficiente, disefiada para mejorar la
experiencia del huésped y optimizar la gestion operativa del hotel.

En el segmento de hoteles 5 estrellas, el emprendimiento se posiciona como una
herramienta complementaria que agrega valor a la experiencia del huésped. La
propuesta se orienta a integrarse con los sistemas existentes, incorporando
funcionalidades como recomendaciones personalizadas, asistencia en tiempo real y
automatizacion de procesos. Sin embargo, se trata de un segmento mas exigente y
con mayores barreras de entrada.

En el caso de los hoteles 4 estrellas, el posicionamiento es mas directo: se busca
ser una solucion practica que mejore la eficiencia operativa y la calidad del servicio.
Estos establecimientos suelen estar en una etapa intermedia de digitalizacion, lo
que genera una oportunidad concreta para implementar herramientas accesibles y
de rapida adopcién. Por este motivo, se define como el segmento principal de
entrada al mercado.

Por otro lado, en los hoteles boutique, el emprendimiento se posiciona como una
herramienta que potencia la experiencia personalizada sin perder la esencia del
trato cercano. La aplicacién se adapta a la identidad de cada hotel, permitiendo
mantener su estilo propio mientras se incorporan soluciones digitales. Ademas,
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permite generar ingresos adicionales mediante la recomendacidén de experiencias y
servicios.

La estrategia de diferenciacion se basa en tres aspectos principales. En primer
lugar, la personalizacién, permitiendo adaptar la herramienta a cada hotel y a cada
tipo de huésped. En segundo lugar, la simplicidad de uso, mediante una aplicacion
web intuitiva que no requiere descargas y facilita su adopciéon. Por ultimo, la
integracion operativa, permitiendo centralizar la gestion de solicitudes y mejorar los
tiempos de respuesta.

A nivel estratégico, el emprendimiento plantea una entrada al mercado enfocada en
hoteles 4 estrellas, mediante un modelo de suscripcidon accesible y una
implementacion rapida. Esto permite facilitar la adopcion inicial, generar casos de
éxito y, a partir de eso, escalar hacia segmentos mas exigentes.

En sintesis, el emprendimiento busca posicionarse como una solucion tecnoldgica
accesible pero de alto impacto, que combina personalizacion, eficiencia y facilidad
de uso. De esta forma, logra diferenciarse tanto de las soluciones mas complejas y
costosas como de las herramientas informales, ocupando un lugar estratégico
dentro de un mercado que todavia presenta grandes oportunidades de desarrollo a
nivel local.

3.2. Objetivos comerciales previstos

3.21. Establezca 3 (tres) objetivos comerciales de su empresa a corto
plazo y otros 3 (tres) a mediano/largo plazo.

() Es importante que los objetivos sean:
e Medibles
e Se desarrollen en un tiempo determinado
e Alcanzables para su emprendimiento
e Pertinentes al tipo de negocio que desea llevar adelante
e Relevantes para la organizacion

Objetivos a corto plazo

e Implementar la app y ponerla en funcionamiento para evaluar su desempefio
en la practica.

e Comenzar a generar clientes interesados en incorporar la app en sus
establecimientos.

e Empezar a recuperar la inversion inicial a través de la comercializacion del
servicio.

Objetivos a mediano plazo
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Construir vinculos soélidos con hoteles y potenciales socios comerciales.
Posicionarnos dentro del sector hotelero como una propuesta innovadora y
diferencial.

e Brindar un servicio basado en la innovacion permanente y la mejora continua.

3.3. Producto
3.4. Elprecio
3.4.1. Primera aproximacion al precio.

Haga una primera aproximacion a los precios de sus productos o servicios,
teniendo en cuenta los valores de su competencia directa, los segmentos
a operar, la estacionalidad del servicio a ofrecer o del destino en el cual
opera, entre otras variables que identifique.

Desarrolle el precio para cada tipo de producto/servicio/experiencia que
ofrezca su emprendimiento.

La estructura de precios del emprendimiento se define a partir de un analisis del
mercado de soluciones tecnoldgicas para hoteleria, tomando como referencia
plataformas como Duve, Actabl (ALICE), Canary Technologies, Hidiffy, Vico Manager
y Concierge Friend. Este relevamiento permite identificar que el mercado presenta
una amplia dispersion de precios, que varia principalmente segun el nivel de
funcionalidades, el grado de personalizacion y el segmento hotelero al que se
dirigen las soluciones.

En términos generales, las plataformas mas completas e integradas se ubican en
rangos medios y altos, mientras que las soluciones mas simples o enfocadas en
nichos especificos presentan valores mas accesibles. A partir de este escenario, el
emprendimiento se posiciona en un segmento intermedio, con una propuesta
integral pero flexible, orientada principalmente a hoteles 4 estrellas, 5 estrellas y
boutique que buscan digitalizar su operacion sin incurrir en altos costos o
complejidad tecnologica.

En funcion de este posicionamiento, se define un modelo de suscripcion mensual
escalonado en tres planes, diferenciados por nivel de funcionalidades, grado de
personalizacion e integracion tecnologica.

El Plan Basico estad orientado a hoteles boutique y pequenos alojamientos que
buscan iniciar su proceso de digitalizacion. Incluye funcionalidades esenciales como
gestion de solicitudes del huésped, mensajeria en tiempo real, panel administrativo
basico y carga de servicios del hotel. Este plan permite mejorar la comunicacion y
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organizacion interna sin requerir cambios estructurales en la operacion. Su precio
estimado se situa en USD 3.500 mensuales, posicionandose como una opcion
accesible dentro del mercado.

El Plan Profesional esta disefiado para hoteles de categoria media (principalmente 4
estrellas) que requieren mayor nivel de automatizacién y control operativo.
Incorpora, ademas de las funciones del plan basico, herramientas de
personalizacion de la experiencia del huésped, automatizacidon de respuestas,
configuracion avanzada de servicios, reportes de uso y métricas de desempeno.
Este plan permite no solo optimizar la operacion, sino también mejorar la calidad del
servicio y la toma de decisiones. Su precio estimado se ubica en USD 4.600
mensuales, alineado con soluciones intermedias del mercado, pero con mayor foco
en experiencia del huésped.

El Plan Premium esta orientado a hoteles 5 estrellas o establecimientos con mayor
complejidad operativa. Incluye todas las funcionalidades anteriores, sumando
integracion con sistemas hoteleros (PMS), analitica avanzada de datos,
herramientas de inteligencia artificial para recomendaciones personalizadas, gestion
de upselling y soporte prioritario. Este plan busca maximizar tanto la eficiencia
operativa como la generacion de ingresos adicionales, permitiendo automatizar
procesos Yy ofrecer una experiencia altamente personalizada. Su precio estimado se
encuentra en USD 5.600 mensuales, posicionando como una solucion de alto valor,
pero mas accesible que plataformas corporativas de gran escala.

Mas alla de la suscripcion, el modelo de negocio contempla ingresos
complementarios a través de un fee de implementacion, cobrado una unica vez por
cliente al momento del alta, que cubre la configuracion inicial y personalizacion de la
plataforma. Finalmente, a esto se suman servicios opcionales, como la capacitacion
del personal, el desarrollo de funcionalidades a medida y la integracion con sistemas
especificos del hotel.
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+ PLANES QUE SE ADAPTAN A TU HOTEL +

BASICO PROFESIONAL PREMIUM

Para hoteles boutique Para hoteles 4 Para hoteles 5 estrellas

¥ pequeiios alojamientos jue buscan mas icienci y operaciones complejas

Todo lo esencial para digitalizar la comunicacion Mas automatizacion y personalizacion La solucién més completa para una experiencia
y mejorar la experiencia del huésped. para optimizar tu operacién. excepcional y mayor rentabilidad.
P ¥ Todo lo del plan Profesional

(-)  Gestion de solicitudes ¥ Todolo del plan Basico

{8} Configuracién avanzada de servicios ¢ Intsgracion con PMS
<7/ Mensajeria con huéspedes .

. (15 Analitica avanzada e inteligencia de datos
) qf) Automatizacion de respuestas

@ Informacién del hotel {I} IA para recomendaciones personalizadas

allll - Reportes de uso y métricas
[Z] Panel administrativo bsico . " (5) Upselling y gestién de ingresos

[ Reservas de servicios del hotel

. F; {7} Soporte prioritario 24/7
ﬁ Reporte de mantenimiento con IA 5.7 Experiencias y actividades 3
{3 Personalizacion avanzada de marca
por mes por mes por mes
R o et
(¥) Implementacién personalizada = .
4 SERVICIOS ADICIONALES N 3 ’ /_\_ GENERACION DE INGRESOS EXTRA
Y PERSONALIZADOS () Capacitacion del personal { @ ) Modelo de comisién por venta de servicios
(©) Desarrollo de funcionalidades a medida N y experiencias (upselling).

((_) ATENCION EN TIEMPO REAL (L) DisPoNIBLE 24/7 v/} SEGURO Y CONFIABLE <"'> EXPERIENCIA PERSONALIZADA

a. Describa en detalle los productos, servicios y/ o experiencias
ofrecidas, sus beneficios basicos y complementarios y todos los
aspectos que considere relevante para describir su
emprendimiento.

Liste la linea completa de productos, servicios y/ o experiencias
ofertadas.

(") Utilice imagenes, videos, brochure comercial, renders y todo tipo de material que
considere pertinente a los efectos de poder visualizar mejor su propuesta.

El emprendimiento consiste en el desarrollo de una aplicacion web de concierge
digital orientada a establecimientos hoteleros.

La plataforma funciona como un canal digital unico desde el cual el huésped puede
acceder a informacion, solicitar servicios, realizar reservas y comunicarse con el
hotel en tiempo real, sin necesidad de descargar aplicaciones adicionales.

La solucién se presenta como una interfaz web app intuitiva, accesible desde el
celular mediante QR o link directo, que acompafa al huésped desde el pre check-in

hasta el post check-out.

Permite integrar multiples areas del hotel en un solo sistema, facilitando tanto la
experiencia del usuario como la organizacion interna del establecimiento.
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Hola, Maria ¥ SERVORA

Cena en Zibu

Solicitudes recientes

' < 2

Recomendaciones para ti

2. Upgrads de habtacién

Check-in{ Check-out asibie
Tango & Show en casa 2
de tango tradicional

La plataforma incluye los siguientes médulos y funcionalidades:

Check-in / Check-out digital— Permite al huésped realizar procesos de
ingreso y egreso de manera rapida y sin contacto, reduciendo tiempos de
espera en recepcion y optimizando la operacién del hotel.
Room Service— El huésped puede visualizar el menu del hotel y realizar
pedidos directamente desde la plataforma, mejorando la comodidad y
aumentando oportunidades de consumo interno.
Mantenimiento (con IA integrada) — Incluye un sistema de reporte de
incidencias mediante chat con inteligencia artificial, donde el huésped puede
informar problemas en la habitacion (ej: aire acondicionado, limpieza, etc.). El
sistema deriva automaticamente la solicitud al area correspondiente,
agilizando la resolucion.
Servicios del hotel (reservas internas) — Acceso a informacion y reserva de
espacios y servicios donde el huésped puede consultar horarios,
disponibilidad y reservar turnos en tiempo real como:

> Restaurante

> Bar

> Gimnasio

> Spa
> Piscina
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e [Experiencias y actividades— Permite la reserva de actividades ofrecidas por
el hotel (clases, experiencias gastrondmicas, wellness, etc.), fomentando el
upselling y la generacion de ingresos adicionales.

e [avanderia— Solicitud directa del servicio, con informacién de tiempos,
costos y seguimiento del pedido.

e front Desk digital— Canal de comunicacién directa con recepcion a través de
chat. Incluye la posibilidad de derivacion automatica a WhatsApp del hotel
para consultas mas complejas o personalizadas.

+ TODOS LOS SERVICIOS EN TU MANO +

5 o CHECK-IN / CHECK-OUT 9 ROOM SERVICE
\ (AR DIGITAL

SERVORA
+

Explora el menud y pedi desde
Ingresa y egresé sin contacto, la comodidad de tu habitacion.

rapido y seguro.

Room Senvice
b P Check-in Verificacion iListe!
Tu experiencia, - g o
Compheta L danon. Verffi i dedunente: T chachn fue. \"-\.\_ =
811 -._‘Z"'-.; Uerzo. arvie e b e e e torfemie o —
Hamburguesa {Pedido recibido!
@ ° W ebadss — Tis pociciaegars o
La plataforma web que conecta m usD1e sps, 30 min,
al huésped con todos los servicios B b
p os ser ~ || czzm
del hotel desde su dispositivo, \ FAY Fa J \ J L J y,
de forma simple, rapida y elegante.
+
Completd Werifica tu Recibi la confirmaciin Elegi lo que Confirma tu Recibi tu pedido
SIN DESCARGAS tus datos identidad &n tu cores querés pedido en La habitacién
ccedé desde el navegador
de tu celular.
ACCESIBLE 24/7 MANTENIMIENTO CON [A SERVICIOS DEL HOTEL
Reporta cualquier problema y nuestra Reserva y consultd horarios de
en cualguier momento. 14 lo canaliza al equipo correspondiente. nuestros espacios y servicios.

SEGURO

Tus datos y transacciones

W Restusunie
a |G| & | |-

Equipo de iy Gimnasia
iEn qué podemos Ertancic. recy mantesimionio S
ayudarte? prrenndnd npotie notficado y en & [ O
a3 rartermierte. cacmin. Turearia lggrfen
3e, 30 min
o —
\. G J'\: 7 e y \ J
Contanosqué  Muestra lA procesa  El equipo actia Elegi el senvicio Selecciondtu  Recibi la confirmacidn
sucede tu solicitud ¥ te informa ‘que deseas y horaitud e tu resreva
MENSAJERIA EN TIEMPO REAL ATENCION 24/7 5 EX PERIENCIA PERSONALIZADA TECNOLOGIA AL SERVICIO DE TU ESTADIA
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+ TODOS LOS SERVICIOS EN TU MANO +

e EXPERIENCIAS Y ACTIVIDADES @ LAVANDERIA

Descubri experiencias Unicas v reserva Solicita el servicio, conocé los tiempos
tu proxima aventura. y hacé seguimiento de tu pedido.

Tu pedida
Tu pedido
—_— Larwacdn y
— s
Clase de Yoga s
T 2 5 Sa! Sendiio e lmvado Foetiee: Hoy W000 s Gracias
Es MO0
Lo T et o ¥ e, gt i T barvarscheria fue
usD s Fridinana a Lsd EUD0 AL entregada.
- T .
. v . v . - . o
Explord las Elegi la que Confirma y disfruta Solicita el Seguimiento Recibi la coedide
experiencias mids te guste la experiencia servicio on tiempo real en tu habitacidn

o FRONT DESK DIGITAL

Chatea con recepcion en tiempo real o
conectate por WhatsApp.

iEn qued pedents
arpudarte hoy?
Con guatate Serizradiigida 3
- Whatslog purs ura
Mencian personslizads.
. o L J
Elegi cémo Chated con Continua [a comversacidn
contactarnos recepcion por WhatsApp

MEMSAJERIA EN TIEMPO REAL ; CION 247 EXPERIEMCIA PERSOMALIZADA
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3.4.2. Describa la necesidad que satisface/problema que resuelve la
propuesta de su empresa.

La creacion e implementacién de una app de concierge digital en hoteles de 4y 5
estrellas, asi como en hoteles boutique, surge como respuesta a una necesidad
creciente dentro del sector hotelero de adaptarse a las nuevas demandas del
huésped moderno, quien prioriza la rapidez, la personalizacion y la eficiencia en la
atencion. En un contexto donde la tecnologia ocupa un rol fundamental en la
experiencia de consumo, los clientes esperan acceder a servicios inmediatos,
respuestas agiles y soluciones personalizadas desde sus propios dispositivos, de
manera similar a otros ambitos digitales que forman parte de su vida cotidiana.

Actualmente, muchos establecimientos hoteleros enfrentan desafios vinculados a la
atencion tradicional, como demoras en la respuesta a solicitudes, saturacion del
personal de recepcibn o concierge, procesos manuales poco eficientes y
limitaciones para ofrecer experiencias verdaderamente personalizadas. Estas
dificultades pueden impactar negativamente en la satisfaccion del huésped,
especialmente en segmentos premium donde las expectativas son mas elevadas y
la experiencia del cliente constituye uno de los principales factores de diferenciacion
competitiva.

La app de concierge digital permite resolver estas problematicas al centralizar en
una unica plataforma mdultiples servicios y canales de comunicacion entre el
huésped y el hotel. A través de esta herramienta, los usuarios pueden gestionar
solicitudes, acceder a informacion relevante, reservar servicios, realizar consultas,
solicitar asistencia o adquirir experiencias adicionales de manera inmediata, sin
depender exclusivamente de la atencion presencial o telefénica. Esto no solo reduce
tiempos de espera, sino que también mejora significativamente la comodidad y
autonomia del huésped durante su estadia.

Asimismo, la implementacion de esta tecnologia optimiza la operacion interna del
hotel al reducir tareas manuales, organizar de manera mas eficiente las solicitudes y
permitir una gestién mas ordenada de los recursos humanos.

Otro aspecto relevante es la capacidad de personalizacién que ofrece este tipo de
solucion. Al recopilar preferencias, habitos y necesidades de los huéspedes, el
sistema puede adaptar recomendaciones y servicios especificos, fortaleciendo la
percepcion de exclusividad y elevando la calidad de la experiencia. Esta
caracteristica resulta particularmente valiosa para hoteles boutique vy
establecimientos de alta categoria, donde la diferenciacion suele estar
estrechamente ligada al trato personalizado y a la generacion de experiencias
memorables.

Ademas de mejorar la experiencia del cliente, la app de concierge digital representa
una oportunidad comercial significativa para los hoteles, ya que facilita estrategias
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de cross-selling, upselling y promocion de servicios complementarios, generando
nuevas fuentes de ingresos. Servicios como upgrades de habitacion, reservas en
restaurantes o spa pueden integrarse de manera natural en la experiencia digital del
huésped, incrementando la rentabilidad del establecimiento.

En sintesis, esta herramienta tecnoldgica satisface la necesidad de modernizacion,
eficiencia y personalizacion en un mercado hotelero cada vez mas competitivo,
permitiendo a hoteles de 4 y 5 estrellas y hoteles boutique adaptarse a las
tendencias de digitalizacién, mejorar su posicionamiento y ofrecer una experiencia
alineada con las expectativas del viajero contemporaneo. La implementacién de una
app de concierge digital no solo resuelve problemas operativos y de atencion, sino
que también fortalece la competitividad del negocio, incrementa la satisfaccion del
huésped y contribuye a una propuesta de valor mas innovadora y sostenible.

3.5. Comunicacion
3.51. Manual e Imagen de marca

Desarrolle el Manual de Marca de su emprendimiento, previa creacion de la
imagen de marca (logo, isologo, slogan, imagen en general). Signos de identidad,
colores, mensaje, entre otros factores.

Defina distintos aspectos de la imagen de marca que pretende proyectar a sus
clientes.

MARCA SIGNOS DE IDENTIDAD APLICACION
/ N\ i)
—
. (= ) A & NCION
) sonsiizse
'\. & n. /
= ' COLORES

VORA @

uuuuuu

TIPOGRAFIA

TiTULOS TEXTOS

GINZEE MONTSERRAT
ELEGANTE REGULAR

,\'rF!IBUTOS DE MARCA
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SERVORA

ADICIONAL

Manual e Imagen de Marca

La construccion de la identidad de marca del emprendimiento no se limita
unicamente a lo visual, sino que responde a una logica estratégica que busca
representar la esencia del proyecto: la integracion entre el servicio hotelero
tradicional y la innovacion tecnoldgica. En este sentido, cada uno de los elementos
que componen la marca fue pensado para transmitir una experiencia coherente con
el posicionamiento definido, alineada con las nuevas expectativas del huésped.

El objetivo principal de la marca es proyectar una imagen moderna, confiable y
sofisticada, pero al mismo tiempo cercana y facil de usar. Esto se debe a que el
emprendimiento no solo apunta a mejorar la eficiencia operativa de los hoteles, sino
también a transformar la experiencia del usuario, haciéndola mas simple, rapida y
personalizada.

Marca y concepto

La marca Servora surge de la combinacién conceptual entre “servicio” y una
terminacién que remite a tecnologia y modernidad. EI nombre busca transmitir una
identidad profesional, pero a la vez accesible, alineada con una solucién digital que
acompana al huésped durante toda su estadia.

El slogan “Tu experiencia, sin esfuerzo” refuerza esta idea, destacando uno de los
principales diferenciales del emprendimiento: simplificar la experiencia del usuario
mediante el uso de tecnologia, eliminando fricciones y optimizando cada interaccion.
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Logo e identidad visual

El logo representa la figura de un concierge, un simbolo clasico dentro de la
hoteleria, combinado con un icono de dialogo digital. Esta integracién no es casual,
sino que refleja el concepto central del proyecto: la union entre la atencion
personalizada tradicional y las herramientas tecnoldgicas actuales.

El disefio se caracteriza por su estilo minimalista y lineas simples, lo que permite
transmitir claridad, profesionalismo y facilidad de uso. A su vez, esta simplicidad
favorece su adaptabilidad a distintos formatos, tanto digitales como fisicos,
manteniendo siempre una identidad clara y reconocible.

Paleta de colores

La eleccion de la paleta de colores responde a una estrategia que busca equilibrar
lo tradicional con lo moderno, reforzando el posicionamiento del emprendimiento:

e Azul marino (#0D1B2A) Transmite confianza, seguridad y profesionalismo.
Es wun color ampliamente utilizado en entornos corporativos vy
tecnoldgicos.

e Dorado (#C89D48) Representa lujo, exclusividad y calidad de servicio,
haciendo referencia directa al concepto de experiencia premium.

e Crema (#F7F3ED) Aporta claridad, simplicidad y equilibrio visual,
facilitando la lectura y la navegacion.

e Gris claro (#D6D6D6) Funciona como un color neutro que remite a la
tecnologia y aporta armonia al conjunto.

e Gris oscuro (#1E1E1E) Refuerza la elegancia, la estabilidad y la
modernidad de la marca.

En conjunto, estos colores permiten construir una identidad visual coherente con el
objetivo del emprendimiento: combinar tecnologia con una experiencia de servicio
de alto nivel.

Tipografia

La tipografia elegida también responde a esta logica de equilibrio entre tradicion e
innovacion:

e Cinzel (titulos) Aporta un estilo elegante y sofisticado, asociado a marcas
premium y al sector hotelero.

e Montserrat (textos) Es una tipografia moderna, limpia y de facil lectura,
especialmente pensada para entornos digitales.

Esta combinacion permite mantener una estética cuidada sin perder funcionalidad ni
claridad en la comunicacion.
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Signos de identidad

Los signos de identidad de la marca se construyen a partir de cinco conceptos clave
que resumen la propuesta del emprendimiento:

hoteleria tradicional
comunicacion inmediata
atencion personalizada
tecnologia inteligente
experiencia premium

Estos elementos no soélo guian la construccion de la marca, sino también el
desarrollo del producto y la experiencia del usuario.

Mensaje de marca
El mensaje principal del emprendimiento es:
“Asistencia inteligente para huéspedes, rapida, simple y elegante.”

Este mensaje sintetiza la propuesta de valor, combinando atributos funcionales
(rapidez, simplicidad) con atributos emocionales (elegancia, experiencia cuidada).

Valores de marca

La marca se apoya en una serie de valores que definen su identidad y su forma de
relacionarse con los usuarios:

exclusividad
eficiencia
confianza
innovacioén
cercania

Estos valores reflejan el objetivo de ofrecer una solucién tecnolégica que no pierda
el componente humano del servicio.

Atributos de marca
Los atributos principales del emprendimiento son:
e Personal — atencion adaptada a cada huésped

e Inmediato — respuesta rapida y disponible 24/7
e Simple — facilidad de uso
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e Seguro — confianza y proteccion de datos
e Premium — experiencia diferencial

Estos atributos permiten definir de manera clara como se percibe la marca y qué
tipo de experiencia busca ofrecer.

Imagen general de marca

En términos generales, la marca proyecta una imagen moderna, sofisticada y
cercana. Se trata de una propuesta que busca posicionarse dentro del sector
hotelero como una solucién innovadora, pero accesible, capaz de mejorar la
experiencia del huésped sin perder la esencia del servicio personalizado.

De esta forma, la identidad de marca de Servora logra integrar dos dimensiones
clave: por un lado, la tradicion del servicio hotelero y, por otro, la innovacion
tecnolégica. Esta combinacion es lo que le permite diferenciarse dentro del mercado
y alinearse con las nuevas demandas del turismo actual.

3.5.2. Plan de comunicacion

Realice un detalle de cuales seran los canales por los cuales difundira su
proyecto, justificando su eleccion.

Incluya un cronograma de ejecucion (desarrollado en Diagrama de Gantt u otra
herramienta similar) con un periodo de 6 meses. Incluya los costos operativos de
ese Plan, que luego seran considerados en el Plan Financiero.

Identificar cuales son los canales que se utilizaran, tipo de segmento que sirve a
traves de ese canal de comunicacion, analizar si son medios digitales y/o
tradicionales, entre otros aspectos pertinentes para el analisis.

A partir del analisis del mercado, de la competencia y de los buyer persona
definidos, se establece una estrategia de comunicaciéon orientada principalmente al
segmento B2B, especificamente hoteles que buscan optimizar su operacion y
mejorar la experiencia del huésped mediante herramientas tecnoldgicas.

El objetivo principal del plan de comunicacién es generar reconocimiento de marca,
captar potenciales clientes y posicionar a Servora como una solucién innovadora
dentro del proceso de digitalizacion hotelera. Debido a las caracteristicas del
segmento objetivo, la estrategia estara centrada principalmente en acciones de
contacto directo y relaciones comerciales personalizadas, complementadas con
herramientas digitales que permitan ampliar el alcance vy fortalecer el
posicionamiento de la marca.

En primer lugar, el principal canal de comunicacién sera el contacto cara a cara con
hoteles. Se realizaran visitas comerciales a establecimientos hoteleros con el
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objetivo de presentar Servora de manera personalizada, conocer las necesidades
especificas de cada empresa y generar vinculos de confianza con los tomadores de
decisién. Consideramos que este tipo de interaccién resulta fundamental dentro del
sector hotelero, ya que las decisiones vinculadas a tecnologia y operacion suelen
requerir reuniones directas, demostraciones del sistema y un acompanamiento
cercano durante el proceso comercial.

Asimismo, se desarrollaran reuniones comerciales, demostraciones de la plataforma
y pruebas piloto adaptadas a cada hotel, permitiendo mostrar el funcionamiento del
sistema y sus beneficios operativos en un contexto real. Esta estrategia busca
disminuir la percepcién de riesgo y facilitar la adopcion de la herramienta.

En segundo lugar, Linkedln sera uno de los principales canales digitales de
comunicacién y prospeccion comercial. A través de esta plataforma se buscara
contactar con gerentes y responsables hoteleros, generar networking y posicionar a
Servora como una marca especializada en soluciones tecnolégicas para hoteles.
Ademas, se compartira contenido relacionado con innovacion, digitalizacion hotelera
y experiencia del huésped, fortaleciendo el posicionamiento profesional de la
empresa dentro del sector.

La eleccion de LinkedIn se justifica por tratarse de una plataforma altamente
utilizada en el ambito empresarial y especialmente efectiva para estrategias B2B, ya
que permite segmentar contactos segun industria, ubicacién geografica y cargo,
facilitando el acceso directo al publico objetivo.

En tercer lugar, otro canal relevante sera la participacion en ferias, eventos,
workshops y encuentros vinculados al turismo, hoteleria y tecnologia. Estos
espacios permitiran ampliar la red de contactos, generar oportunidades comerciales,
presentar el producto y obtener feedback directo del mercado. Ademas, se evaluara
la posibilidad de organizar eventos propios orientados exclusivamente a hoteleros,
donde se podran presentar nuevas funcionalidades, tendencias del sector y casos
de éxito.

Complementariamente, se implementara una pagina web corporativa que funcionara
como canal institucional y comercial de la empresa. La misma incluira informacion
sobre el servicio, demostraciones del producto, formularios de contacto y acceso
directo al departamento comercial mediante WhatsApp Business. Este canal
permitira centralizar la informacion de Servora y captar potenciales clientes
interesados en conocer mas sobre la solucién.

Ademas, se utilizaran herramientas de email marketing orientadas al seguimiento

comercial y la nutricion de leads. Para ello, se desarrollaran contenidos de valor
como ebooks, guias y recursos descargables relacionados con tecnologia hotelera,
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optimizacion operativa y experiencia del huésped, permitiendo mantener una
comunicacién continua con potenciales clientes.

Por ultimo, WhatsApp Business sera utilizado como canal de comunicacién directa y
rapida para consultas, coordinacién de reuniones, seguimiento de propuestas
comerciales y atencién personalizada. Su implementacion permitira agilizar el
contacto con los hoteles y brindar respuestas mas inmediatas.

Consideramos que esta combinacién de acciones presenciales y herramientas
digitales resulta adecuada para un emprendimiento B2B como Servora, donde la
confianza, la cercania y el acompafamiento comercial tienen un rol fundamental
dentro del proceso de venta. Mientras que las reuniones presenciales, LinkedIn y los
eventos permiten construir relaciones mas sélidas y posicionar la marca dentro del
sector hotelero, los canales digitales complementan la estrategia facilitando el
seguimiento comercial y la generacion de leads.

Finalmente, el plan de comunicacidén sera acompafado por métricas de seguimiento
y evaluacion, tales como cantidad de reuniones comerciales realizadas, leads
generados, contactos obtenidos en eventos, interacciones en LinkedIn, trafico web y
conversiones comerciales. Esto permitira medir la efectividad de las acciones
implementadas y optimizar continuamente la estrategia de comunicacion.

El plan propuesto busca abordar de manera integral todo el proceso comercial de
Servora, desde la generacién de reconocimiento y captacion de clientes hasta la
fidelizacién y expansion de cuentas, posicionando a la marca como una solucion
innovadora y relevante dentro de la industria hotelera.
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~— + CRONOGRAMA DE EJECUCION (6 MESES) + ——

2] © o o 0

M B Gl E

DESARROLLO DE LANZAMIENTO EMAIL MARKETING PRUEBAS PILOTO EVENTOS ESCALAMIENTO
IDENTIDAD DE MARCA COMERCIAL Y Y DEMOS COMERCIALES Y SEGUIMIENTO Y NETWORKING Y MEDICION
Y PRESENCIA DIGITAL LINKEDIN . N =
+ Implementacién de * Reuniones comerciales. = Participacién en ferias * Optimizacion de camparias
= Disefio de identidad visual. * Apertura de Linkedin campafas. - y eventos del sector. y contenidos.
corporativo. * Implementacion de
* Desarrollo de la pagina web. * Lanzamiento de ebook. pilotos en hoteles. * Workshops y encuentros * Fidelizacion de clientes.
; Y4 * Publicaciones institucionales. con Hoteleras: .
= Configuracién de wsliiEio b prospecdin * Demostraciones - Optimizacion de : * Cierre d-e oportunidades
WhatsApp Business. bitsaiy ereonaliziag Biieion: « Networking. comerciales.
. Preparag:m de material s Eortacts con * Captacién de « Seguimiento comercial. " Getnelr?c!on de alianzas . Medlc:::r;de KPls.
comercial. prieraelsads: e e estratégicas. y resultados.
+ + + + + +

+ COSTOS OPERATIVOS ESTIMADOS (6 MESES) + + DISTRIBUCION DE COSTOS +

CONCEPTO TOTAL 6 MESES (ARS 7,2% 57.4%
Desarrollo de Desarrolio de
@ Desarrollo de pagina web $ 3.697.500 pagina web Web App
Desarrollo de Web App $ 29.580.000 0,3%
- Dominio web %
- - +SSL (6 meses)
z’z\‘ Evento de lanzamiento $ 2.500.000 :\i;i:dad/
’ 5.6% Marketing digital
l“t Acciones de lanzamiento (6 meses) $ 3.000.000 i (6 meses)
Licencias y
y herramientas
lﬁr Publicidad / Marketing digital (6 meses) $ 9.679.331 SaaS/CRM 5 8%
(6 mases) Acciones de
* Licencias y herramientas SaaS/CRM (6 meses) $ 2.903.799 4,9% lanzamiento
Evento de (6 meses)
@' Dominio web + SSL (6 meses) $ 129.058 Bl

| 7 INVERSION ESTRATEGICA PARA POSICIONAR A SERVORA,
TOTAL ESTIMADO % 51 688 II GENERAR RECONOCIMIENTO, CAPTAR LEADS CALIFICADOS
] Y CONVERTIR OPORTUNIDADES EN CLIENTES A LO LARGO DE 6 MESES. |

3.5.3. Desarrollo de plataforma

Genere al menos 2 (dos) plataformas que considere mas conveniente al tipo de
producto ofrecido, para comunicar aspectos comerciales y vinculos con el
publico objetivo:

e Pagina web.
e Redes Sociales (Instagram, Facebook, LinkedIn, Tik Tok, entre otras).

Incluir desarrollo de piezas comunicacionales audiovisuales (flyers, brochure
comercial, videos publicitarios, entre otros), como asi también un minimo de 3

(tres) posteos en las Redes Sociales y Pagina web que desarrolle.

Incluya imagenes de las plataformas desarrolladas y link para acceder a las
mismas.

Pagina web:
https://claude.ai/public/artifacts/baaeggdb-7248-4fd2-8f89-f270d2a282ed
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SERVORA INICIO SERVICIOS

+ A EM UNY

Asistencia inteligente
para huéspedes,
rapida, simple y
elegante.

Empieza en minutos Todo lo que necesitas, Hoteles que confian

ﬁ en un solo lugar en nosotros

(‘%\ Maria "‘"."f"

SERVORA NICIO st s o s CONTACTO

SIE, FI{VO RA
Nuevas f'f‘,""‘fio""es, enﬂ ‘ve‘r.s‘ién Beta
Version
Beta gratis.

COMENZAR
PRUEBA GRATUITA
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SERVORA INICIO SERVICIOS NOSOTROS

CONCIERGE DIGITAL

CONTACTO

+ PLANES QUE SE ADAPTAN A TU HOTEL +

+ + 4
BASICO PROFESIONAL PREMIUM

Para hoteles boutique Para hoteles 5 estrellas
¥ pequeiios alojamientos ue bus 14s efi

y operaciones complejas

Todo lo esencial para digitalizar la comunicacion
y mejorar la experiencia del huésped.

Mas automatizacion y personalizacion La solucién mas completa para una experiencia

para optimizar tu operacion. excepcional y mayor rentabilidad.
for Todo lo del plan Profé 1l
Gestién de solicitudes > Todo lo del plan Basico (SLB 1D CLEIELEMIHEEE i

. = g 7 Integracién con PMS
- . Configuracién avanzada de servicios
Mensajeria con huéspedes

Analitica avanzada e inteligencia de datos
Automatizacién de respuestas

Informacién del hotel 1A para recomendaciones personalizadas
Reportes de uso y métricas

Panel administrativo basico Upselling y gestién de ingresos
Reservas de servicios del hotel

= ) Soporte prioritario 24/7
Reporte de mantenimiento con IA Eiparianeiagy aticates

59

Personalizacién avanzada de marca

— URSID ER500) —— — USD 4.600 — USD 5.600

por mes por mes por mes

Ideal para comenzar El equilibrio perfecto Maximo valor, maxima

4 SERVICIOS ADICIONALES impEepiaciciles Sogel zada GENERACION DE INGRESOS EXTRA

Y PERSONALIZADOS Capacitacién del personal Modelo de comisién por venta de servicios

Desarrollo de funcionalidades a medida ~ y experiencias (upselling)

SERVORA

INICIO SERVICIOS CONTACTO

NUESTRA HIS

Hola, Maria

Nacimos para transformar
la experiencia del huésped.

Nuestro camino

Calidad Cercania
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Linkedin: www.linkedin.com/in/servora-concierge-digital-763b1440a

Publicaciones:

Servora Concierge Digital Servora Concierge Digital pre Servora Concierge Digital
Recién ahora + § 2dias + § 4 dias + §

%" Hoy comenzamos oficialmente este camino. La industria hotelera esta cambiando. No creemos que la deba la

En Servora Concierge Digital creemos que la experiencia del Los huéspedes esperan: e debe potenc

huésped puede ser mas rapida, personalizada y eficiente V] respuestas rapidas : Sarvoranac coaile Hends ayudana'liotsles,yalcjanilentos

gracias aladecnologla. (4 experiencias personalizadas a ofrecer una atencién més humana, eficiente y memorable

Creamos una plataforma pensada para hoteles que buscan [ comunicacién simple y digital mediante herramientas digitales intuitivas.

modernizar su atencién Y.ZE”‘”"'ZE’ !*I’J"t‘:"“d“‘ reservas, Sin embargo, muchos hoteles todavia gestionan solicitudes Estamos construyendo una solucién moderna para una nueva

experiencias y comunicacién en un solo lugar. desde miltiples canales y procesos manuales. generacion de huéspedes.

Nuestro objetivo: " En Servora desarrollamos una plataforma de concierge digital Simplicidad

Ayudar a que cada huésped viva una experiencia memorable. que ayuda a centralizar la atencién del huésped y optimizar Automatizacién

Esto recién empieza, y estamos muy entusiasmados por lo la operacién hotelera. Experiencias personalizadas

o i @ Resenvas & Soliitudes s Transporte |ff Experiencias ~ Mensajeria Queremos crecer junto a hoteles que apuestan por innovar,

#HotelTech #Hospitality #TransformacionDigital

#ConciergeDigital #Hoteleria #Startup 1o descoilniac o #Servora #ConciergeDigital #Hospitalitylnnovation
#innovation #HotelManagement #TravelTech #CustomerExperience #Hoteleria #ExperienciaDelHuesped #SaaS #StartupLatam

.
SERVORA 0 ga d SERVORA
&) CONCIERGE DI . de esped = -

. Nuestra vision es
Comienza una ;

nueva forma de
vivir la hospitalidad.

SIMPLE EFICIENTE  MEMORABLE iy

000 128 ) coxaitariol » 14 vecet amplntidd 000 %

3.6. Comercializacion
3.6.1. Sistemay canales de comercializacion

Describa el sistema de comercializacion seleccionado y las causas que llevaron a

esa decision.
Analice si es comercializacion directa, indirecta o un sistema mixto entre ambas.

Incluya cuales son los beneficios de esa decision, cuales serian los canales que
utilizara en cada caso, entre otros aspectos que considere pertinente sumar.

A partir de las caracteristicas de nuestro producto (una web app de concierge digital
orientada a hoteles de 4 y 5 estrellas y hoteles boutique) definimos que el sistema
de comercializacién se basa en un proceso estructurado de venta consultiva, con
predominio de la comercializacion directa y el apoyo de herramientas indirectas para
la generacion de oportunidades.

Entendemos que no se trata de una venta impulsiva ni masiva, sino de un servicio
que requiere explicacion, adaptacion y validacion por parte del cliente. Por este
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motivo, el eje central de nuestro sistema de comercializacion esta en el
acompafnamiento del cliente a lo largo de todo el proceso de decision, desde el
primer contacto hasta la implementacion.

En una primera etapa, el proceso comienza con la identificacion y calificacion de
prospectos, donde se seleccionan hoteles que coinciden con el perfil definido
(categoria, ubicacion, tipo de huésped y nivel de digitalizacion). En esta instancia se
prioriza la calidad de los contactos por sobre la cantidad, identificando ademas a los
decisores clave dentro de cada organizacidn, como gerentes o responsables
operativos. En conjunto con ello, también se implementaran acciones de pauta y
prospeccion comercial a través de LinkedIn, utilizando publicidad segmentada y
networking profesional como herramientas para generar oportunidades comerciales
dentro del sector hotelero.

Asimismo, uno de los principales canales de comercializacion sera el contacto cara
a cara con los hoteles. Se realizaran visitas comerciales presenciales con el objetivo
de presentar Servora de manera personalizada, comprender las necesidades
especificas de cada establecimiento y generar vinculos de confianza con los
tomadores de decision. Consideramos que este tipo de interaccion resulta
fundamental dentro de la industria hotelera, ya que la incorporacion de nuevas
herramientas tecnoldgicas suele requerir reuniones directas, demostraciones y un
acompafiamiento cercano durante todo el proceso comercial.

Del mismo modo, se prevé la participacion en ferias, workshops, encuentros
empresariales y eventos vinculados al turismo y la hoteleria. Estas acciones
permitiran ampliar la red de contactos, fortalecer el posicionamiento de la marca
dentro del sector y generar oportunidades comerciales de manera mas directa.
Ademas, se evaluara la posibilidad de organizar eventos propios orientados a
hoteleros, donde se podran realizar demostraciones del producto, presentar nuevas
funcionalidades y compartir tendencias relacionadas con la digitalizacién hotelera.

Una vez identificado el prospecto, se pasa a la etapa de contacto inicial, donde el
objetivo no es vender de manera inmediata, sino generar interés y abrir una
oportunidad comercial. En este punto, la comercializacién adopta un enfoque
consultivo, orientado a comprender la situacion del hotel, detectar problematicas
concretas, como la falta de digitalizacion, la pérdida de oportunidades de venta o la
sobrecarga operativa, y comenzar a posicionar la herramienta como una solucion
posible.

En paralelo, incorporamos como canal de entrada al proceso comercial la pagina
web corporativa, la cual cumple un rol activo en la captaciéon de futuros clientes. A
través de este canal, los hoteles pueden acceder a informacion del servicio vy,
fundamentalmente, contar con un enlace directo a WhatsApp Business, lo que
facilita el contacto inmediato con el equipo comercial. Este recurso permite acortar el
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proceso de conversion, ya que transforma una consulta en una conversacion
directa, agil y personalizada, alineada con la légica de inmediatez que hoy
predomina en los entornos digitales.

En una segunda etapa, el proceso avanza hacia la presentacion del producto,
generalmente mediante una demostracién personalizada. En esta instancia se
adapta el discurso segun el tipo de hotel, mostrando de forma concreta como la app
puede mejorar la experiencia del huésped, optimizar procesos internos y generar
ingresos adicionales. Este momento resulta clave, ya que permite traducir la
propuesta de valor en beneficios tangibles.

Posteriormente, se desarrolla la propuesta comercial, donde se detallan los planes,
precios y condiciones de implementacion. Aqui se mantiene la flexibilidad, ajustando
la oferta segun las necesidades del cliente, lo cual refuerza el caracter
personalizado del servicio y aumenta las probabilidades de cierre.

Una vez aceptada la propuesta, se avanza hacia la etapa de cierre e
implementacion, donde no solo se concreta la venta, sino que se inicia una relacion
comercial a largo plazo. En este sentido, entendemos que el proceso de
comercializacion no finaliza con la venta, sino que continia durante el uso del
producto, donde la satisfaccion del cliente es clave para la retencidn y la generacion
de nuevas oportunidades.

De forma complementaria, se incorpora un componente de comercializacion
indirecta que alimenta este proceso principal, a través de la generacion de leads
mediante contenidos digitales, registros en la pagina web y acciones de marketing
online. Estos contactos luego ingresan al circuito de venta directa, fortaleciendo el
flujo comercial.

Desde nuestra perspectiva, este modelo presenta multiples beneficios. Permite
adaptar la propuesta a cada cliente, mejorar la tasa de conversion y construir
relaciones comerciales sostenibles en el tiempo. Ademas, la integracion de canales
como LinkedIn, la pagina web corporativa, WhatsApp Business y las reuniones
presenciales aporta agilidad al proceso, reduciendo fricciones y facilitando la
interaccion con los potenciales clientes.

En sintesis, entendemos que nuestro sistema de comercializacion se basa en un
proceso estratégico, progresivo y centrado en el cliente, donde cada etapa esta
disefiada para generar valor y acompafar la toma de decision. Este enfoque resulta
coherente con el tipo de servicio que ofrecemos y con las dinamicas del mercado
hotelero, permitiendo no sélo concretar ventas, sino también consolidar relaciones
comerciales a largo plazo.
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A partir de las caracteristicas de nuestro servicio, definimos un sistema de
comercializacién basado principalmente en la venta consultiva B2B, complementado
con acciones de marketing digital destinadas a generar oportunidades comerciales.
Consideramos que este modelo resulta el mas adecuado porque la contratacién de
una solucion tecnoldgica para hoteles implica una decisidén de inversién que requiere
analisis, comparacion entre alternativas y participacion de distintos actores dentro
de la organizacion. Por este motivo, el proceso comercial no se limita a la venta del
producto, sino que busca construir una relacion de confianza con el cliente desde el
primer contacto.

La comercializacion sera principalmente directa, ya que el equipo comercial
establecera contacto con cada hotel sin intermediarios. Esto permitira comprender
las necesidades particulares de cada establecimiento, adaptar la propuesta de valor
y acompafar al cliente durante todo el proceso de decision. Como complemento, se
utilizaran canales indirectos para captar prospectos y alimentar el embudo
comercial, como la pagina web corporativa, campafnas digitales y generacion de
contenido.

El proceso comercial comienza con una etapa de prospeccién, donde se identifican
hoteles que coinciden con el segmento objetivo (hoteles 4 y 5 estrellas y hoteles
boutique). Para ello se utilizaran bases de datos del sector hotelero, directorios de
FEHGRA, registros turisticos provinciales, Linkedln Sales Navigator y paginas
oficiales de los establecimientos. Una vez identificados los hoteles, se investigara su
nivel de digitalizacién, cantidad de habitaciones, servicios ofrecidos y la estructura
organizacional para identificar a los principales tomadores de decision,
generalmente gerentes generales, gerentes de operaciones, propietarios o
responsables de tecnologia.

Uno de los principales canales de prospeccién sera LinkedIn, ya que permite
acceder directamente a estos perfiles profesionales. La estrategia combinara
acciones organicas y campanas pagas. Por un lado, se realizara networking con los
responsables de hoteles, enviando invitaciones personalizadas y compartiendo
contenido relacionado con innovacidn hotelera, experiencia del huésped vy
transformacion digital. Por otro lado, se desarrollaran campanas de Linkedln Ads
dirigidas especificamente a profesionales del sector hotelero, segmentadas por
cargo, industria y ubicacién geografica. El objetivo no sera vender inmediatamente,
sino generar interés y obtener reuniones comerciales.

Como apoyo a esta estrategia, la empresa desarrollara contenidos descargables,
como ebooks, informes o guias sobre digitalizacion hotelera, que podran obtenerse
completando un formulario con los datos de contacto. Esta metodologia permitira
captar leads calificados que luego seran contactados por el equipo comercial
mediante correo electrénico, WhatsApp Business o llamadas telefénicas.
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Una vez obtenido el primer contacto, comienza la etapa de diagndstico comercial.
En lugar de realizar una presentacion estandar, el ejecutivo de cuentas buscara
comprender como funciona actualmente el hotel, cuales son sus principales
desafios y qué oportunidades de mejora existen. Se analizaran aspectos como la
gestion de consultas de huéspedes, tiempos de respuesta, canales de comunicacion
utilizados, procesos manuales, oportunidades perdidas de upselling y carga
operativa del personal.

A partir de ese diagnostico, se presentara una demostracion personalizada del
sistema, enfocandose en los beneficios concretos para ese establecimiento. Los
principales argumentos comerciales estaran vinculados con la posibilidad de ofrecer
atencion al huésped las 24 horas, centralizar toda la informacién en un unico canal,
automatizar consultas frecuentes, reducir la carga operativa del personal de
recepcion, generar nuevas oportunidades de venta mediante estrategias de
cross-selling y upselling, mejorar la satisfaccion del huésped y obtener informacién
para la toma de decisiones a través de métricas de uso.

Otro aspecto importante del proceso comercial sera la construccion de una relacion
de largo plazo. Debido a que el modelo de negocio funciona mediante suscripcion
mensual, el objetivo no consiste unicamente en concretar la venta inicial, sino en
lograr la permanencia del cliente. Por este motivo, luego de la implementacion se
realizard un seguimiento periddico mediante reuniones de revision, analisis de
indicadores de uso, presentacion de nuevas funcionalidades y acompafamiento
permanente por parte del ejecutivo de cuentas y del area de Customer Success.
Esta instancia también permitira detectar oportunidades de ampliacidén del servicio o
incorporacion de nuevos modulos.

Ademas del contacto individual con los hoteles, se considera estratégica la
participacion en *ferias y eventos especializados del sector. Entre ellos se destaca
especialmente Hotelga, la principal exposicidn de hoteleria y gastronomia de
Argentina, organizada por FEHGRA y AHT. Este evento reune anualmente a
propietarios, gerentes y responsables de compras de hoteles de todo el pais, por lo
que representa una excelente oportunidad para presentar el producto mediante
demostraciones en vivo, generar reuniones comerciales, ampliar la red de contactos
y fortalecer el posicionamiento de la marca dentro del mercado hotelero. Asimismo,
se preve participar en workshops turisticos, congresos de innovacion y encuentros
empresariales vinculados al turismo, donde el publico asistente coincide con el
segmento objetivo del emprendimiento.

Como complemento, la pagina web corporativa cumplira un rol comercial activo.
Ademas de presentar el producto y sus funcionalidades, incluira formularios para
solicitar demostraciones, casos de éxito, preguntas frecuentes y un acceso directo a
WhatsApp Business, permitiendo que un potencial cliente pueda iniciar una
conversacion con el equipo comercial de forma inmediata.
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Desde el punto de vista econdmico, este sistema de comercializacion requiere una
inversion inicial moderada. Los principales costos estaran asociados a la suscripcion
de LinkedIn Sales Navigator, campafas de publicidad en LinkedIn, mantenimiento
de la pagina web, herramientas de automatizacion de marketing, traslados para
visitas comerciales, participacion en ferias como Hotelga (inscripcién, stand, material
promocional y viaticos) y generacion de material institucional. Si bien estos canales
representan una inversibn mayor que una estrategia exclusivamente digital,
consideramos que resultan coherentes con un modelo B2B consultivo, donde la
construccion de relaciones personales y la demostracién del producto tienen un
impacto directo sobre la tasa de conversion.

En sintesis, el sistema de comercializacibn combina estrategias digitales vy
presenciales que acompafnan al cliente durante todo el proceso de compra. La
utilizacion de una venta consultiva, el contacto personalizado con los hoteles y la
participacion activa en espacios especializados permiten construir relaciones
comerciales sostenibles, aumentar la confianza del cliente y favorecer la adopcion
de una solucion tecnoldgica que requiere un proceso de decision mas complejo que
el de un producto de consumo masivo.
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Unidad 4 - Plan operativo

4.1. Procesos: El sistema de prestacion de servicio
4.11. Flujograma

El Plan de Negocios ya tiene identificado el/los servicios/productos a ofertar,
ahora es importante estructurar el sistema de prestacion. Desarrolle los procesos
teniendo en cuenta:

e Front: Experiencia del cliente frente a la compra y disfrute del
producto/servicio de su emprendimiento

e Back: Gestiones internas que debe realizar la empresa para poder atender
correctamente todos los requerimientos del cliente, identificando las
interrelaciones entre departamentos, si fuese el caso

() Puede realizar mds de un flujograma para identificar los procesos anteriormente
mencionados. Cada tipo de emprendimiento debera adaptarlo a su modalidad.

FLUJOGRAMA DE PROCESOS - F

Relaciéon SER , Hotel y Huésped

Todo lo visible e interactivo para el hotel, su personal y el huésped

o PROSPECCION e REUNION INICIAL e PRESENTACION ¥ e CIERRE DE VENTA e IMPLEMENTACION
COMERCIAL COM EL HOTEL DEMOSTRACION ¥ CONTRATACION EN EL HOTEL

* k% )
LN SERVORA —
|moo 7 o] @ > e >
|ooo o —_—— f—
| ooo v - —_
L] a ’
I = = -
El hotel recibe informacidn de SERVORA Se realiza una reunifn par conoc er Se presenta SERVORA y sus beneficios El hotel prueka SERVORA durante El hotel aprueba
2 travis de Linkedin, web, referenclas Las naceskdades det hotel y evaluar des I i un periodo ! safh y dal hatal
o contacta directo. ctmo SERVORA puede ayudarios. el tipo y operacion del hotel. Ia solucién en su operacicn diaria. laimplementacin ¥ puesta en marcha.
| |
w
CAPACITACION DEL 0 PERSONAL DEL HOTEL e GESTION DE SOLICITUDES HUESPED ACCEDE A SOLICITUD DE ATENCION AL HUESPED A
PERSONAL HOTELERO UTILIZA SERVORA DEL HUESPED LA PLATAFORMA SERVICIOS TRAVES DE SERVORA
| O - - - - = - @ @
o0 0 % _% B
Se capacita ol personal del hotel El equipo del hotel accede al panel El persanal recibe Las sobicitud ede a SERVORA El icios, El A del hatel respande
para o uso eficiente de SERVORA ¥ gestiona Operaciones, servcics desde a plataforma y coordina desde su dispositivo (QR, link o app) reservas, informacién o asistencia v brinda seluciin a través de
y sus funcionalidades. y solicitudes de los huéspedes. para resolverlas. durante su estadia. desde la plataforma. |a plataforma.
Y — = T B it e =
@ FEEDBACK DEL HUESPED SEGUIMIENTO Y RELACION
¥ DEL HOTEL CONTINUA
(@) | **% =5 /é —>
= =1l
Se recopslan opiniones y calficackones Reuniones pericdicas, analisis de resultados
el hudsped ¥ del hatel para medir ¥ MEjoras continuas para fortaleces |a relacion
|a satisfaccion del servicio, ¥ GENETr Nuevas oportumdades.
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FLUJOGRAMA DE PROCESOS - BACK

Gestion interna de SERVORA

Procesos operativos y comerciales internos

INVESTIGACION IDENTIFICACION DE PROSPECCION COMERCIAL CONTACTO CON GERENTES AGENDAMIENTO DE
DE MERCADO HOTELES POTENCIALES EN LINKEDIN ¥ CANALES ¥ RESPONSABLES REUNIONES COMERCIALES
DIGITALES HOTELEROS Lo
3 |
- ooo f 3
ﬁc) oo = > — ooe
allol ’m ¥ oo
v
Su analiza el mercads hotelers, Se construye y segmenta izan conexiones,  Primercor nacto pars presaca Se coordina reunidn
e petenciay una base de datas de hoteles s para SERVORA y explorar presencial o virtual para
necesicades del sector. abjativo. esidades conocer al hatel en dtalls.
EVALUACION Y AJUSTES PRUEBA PILOTO DESARROLLO DE DEMO O PRESENTACION DEL PRODUCTO VISITA PRESENCIAL /
SEGUN FEEDBACK DEL SISTEMA MOCKUP PERSONALIZADO Y BENEFICIOS VIDEOLLAMADA
COMERCIAL
it . 2 — N
b ( v —a 4 it
: y =
4 a
El hotel prusba SERVORA Se mussta ol valor difsrencial,
durants un periodo acordada funcionalidades y res.itado:
y brinda feedback. esperados.
I
s
0 MEGOCIACION COMERCIAL @ FIRMA DI CONTRATO ¥ CAPACITACKON AL PERSONAL SOROATE TECHICO ¥ MOMITOREO DI METRICAS
¥ PROPUESTA ECONOMICA CIERRE DE VENTA |NTEM|MM SISTEMA DEL HOTEL. OPERATIVO CONTINUG ¥ SATISFACCION
= (&) o B t (i O I]
S prasents s propusests So contigurn SERVORA y 0 55 capacin & 1o 4<nioos o8 aenciin y soports permenents S0 moriore
sdapnads & lss necesidades intagrs com kon wistemas del syl ssiens yhowss  pesss gurar una cpeasion R —— rm.m
dal hotal, hotal pricticas Sptima. dal hatal,

4.1.2.

Recursos necesarios

FIDELIZACION ¥ EXPANSIGN DESARROLLO DE MEJORAS

DE CUENTAS ¥ NUEVAS FUNCIONALIDADES
. :
222 &« @
- =
S genaran relacionas & lingo plare Su desarollan murvat
¥ oo icrtiican oportunidadn. turciorabidades hasada sn
e axpanaicn -

A partir del flujograma desarrollado anteriormente, considerar los distintos
recursos que se requieren para llevar a cabo los procesos indicados.

Ejemplo (Hotel):
Front
Proceso Personal Espacio-infraestructura Equipamiento y./o materiales
Materiales
El cliente Agente de . Computadora, sistema de
. Oficina reservas ) . ,
se informa reservas reservas, articulos de libreria, etc..
El cliente Computadora, sistema de
hace su | Recepcionista Recepcion. reservas, llaves magneticas,
checkiin articulos de libreria, etc...
Cliente . .
toma su AA&BB Cocinay salon comedor Coqna, heladera, uten_snlos de
cocina, bacha, mesas, sillas, etc..
desayuno

(*) Debe realizar este esquema para cada uno de los procesos, ya que le permitird
identificar los RRHH que precisa para llevar a cabo su operacion, como asi tambien
la infraestructura y equipamiento necesarios para poder costearlos correctamente
en el Plan Financiero.
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FRONT

Proceso Personal Espacio / Equipamiento y/o materiales
infraestructura

Prospeccién Ejecutivo comercial / | Oficina comercial Computadoras, CRM,

comercial Marketing LinkedIn, internet, base de

datos

Reunién inicial con
el hotel

Ejecutivo comercial

Sala de reuniones /
videollamada

Notebook, presentacion
comercial, Zoom/Meet,
material institucional

Presentacion y
demostracion

Equipo comercial y
Customer Success

Sala de reuniones /
plataforma virtual

Demo de Servora, pantalla,
notebook, mockups

Prueba piloto

Equipo IT / personal
del hotel

Hotel cliente /
infraestructura digital

Plataforma Servora, acceso de
prueba, tablets, smartphones

Cierre de venta y
contratacion

Direccidon comercial /
administracion

Oficina administrativa

Contratos digitales, CRM, firma
electrénica

Implementaciéon en
el hotel

Equipo IT y soporte
técnico

Infraestructura
tecnoldgica del hotel

APls, PMS hotelero,
servidores, software de
integracion

Capacitacion del
personal hotelero

Capacitador /
Customer Success

Sala de capacitacion del
hotel o virtual

Manuales digitales,
presentaciones, notebooks,
proyector

Personal del hotel
utiliza Servora

Recepcion,
concierge y personal
operativo

Instalaciones del hotel

Computadoras, tablets, panel
de administracion Servora

Gestion de
solicitudes del
huésped

Personal operativo
del hotel

Recepcion y areas
operativas

Plataforma Servora,
dispositivos moviles, sistema
de gestion

Huésped accede a
la plataforma

Huésped

Hotel / entorno digital

Smartphone, cédigo QR, WiFi,
web app

Solicitud de
servicios

Huésped / personal
hotelero

Plataforma digital

Web app, sistema de reservas,
mensajeria interna

Atencidn al huésped
a través de Servora

Recepcion,
concierge y atencion

Recepcion / plataforma
digital

Sistema de comunicacion,
tablets, dispositivos moviles
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al cliente

Feedback del
huésped y del hotel

Atencion al cliente /
Customer Success

Plataforma digital

Encuestas online, CRM,
formularios digitales

Seguimiento y
relacion continua

Customer Success /
equipo comercial

Oficina comercial

CRM, email marketing,
WhatsApp Business, reportes y
métricas

BACK

Proceso

Personal

Espacio /
infraestructura

Equipamiento y/o
materiales

Investigacion de
mercado

Analista de mercado /
Marketing

Oficina administrativa

Computadoras, internet,
software de analisis, bases de
datos hoteleras

Identificacion de
hoteles potenciales

Equipo comercial

Oficina comercial

CRM, LinkedIn, bases de
datos, herramientas de
segmentacion

Prospeccién
comercial en
LinkedIn y canales
digitales

Ejecutivo comercial /
SDR

Oficina comercial y
canales digitales

Computadoras, LinkedIn
Sales Navigator, correo
corporativo, CRM

Contacto con
gerentes y
responsables
hoteleros

Ejecutivo comercial

Oficina comercial /
videollamadas

Teléfono corporativo,
Zoom/Meet, presentaciones
comerciales

Agendamiento de
reuniones
comerciales

Asistente comercial

Oficina administrativa

Calendario digital, CRM,
correo corporativo

Visita presencial /
videollamada
comercial

Ejecutivo comercial

Hotel cliente / reuniones

virtuales

Notebook, presentacion
institucional, mockups,
internet

Presentacion del
producto y
beneficios

Equipo comercial

Sala de reuniones /
plataforma virtual

Presentacion comercial, demo
interactiva, material
institucional

Desarrollo de demo
0 mockup
personalizado

Disefador UX/Ul y
desarrollador

Oficina tecnoldgica

Software de diseno,
computadoras, herramientas
de prototipado
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Prueba piloto del
sistema

Equipo IT y hotel
cliente

Infraestructura
tecnolégica del hotel

Plataforma Servora, acceso
de prueba, tablets o
smartphones

Evaluacion y ajustes
segun feedback

Equipo de producto /
soporte

Oficina administrativa

Encuestas, dashboards,
reportes de prueba

Negociacion
comercial y
propuesta
economica

Direccidon comercial

Oficina administrativa

Cotizaciones, contratos,
CRM, herramientas
financieras

Firma de contrato y
cierre de venta

Direccion comercial /
administracion

Oficina administrativa

Contratos digitales, firma
electrénica, documentaciéon
comercial

Configuracion e
integracion del
sistema

Equipo IT /
desarrolladores

Infraestructura cloud y
hotel cliente

APls, PMS hotelero,
servidores, software de
integracion

Capacitacion al
personal del hotel

Capacitador /
Customer Success

Hotel cliente o
plataforma virtual

Manuales digitales,
capacitaciones online,
presentaciones

Soporte técnico y
operativo continuo

Soporte técnico /
Customer Success

Mesa de ayuda y
plataforma digital

Sistema de tickets, WhatsApp
Business, software de soporte

Monitoreo de
métricas y
satisfaccion

Analista de datos /
Customer Success

Oficina administrativa

Dashboard KPI, CRM,
herramientas de analitica

Desarrollo de
mejoras y nuevas
funcionalidades

Equipo de producto y
desarrollo

Oficina tecnoldgica

Software de desarrollo,
backlog de producto,
herramientas agiles

Fidelizacion y
expansion de
cuentas

Customer Success /
Direccidon comercial

Oficina comercial

CRM, reportes de
rendimiento, estrategias
comerciales

4.2,

demandaran una mayor atencion

Identifique y desarrolle 5 (cinco) posibles operaciones “criticas” que

(*) Son las operaciones que requeriran el maximo de coordinacion por parte de la
empresa para que la experiencia del cliente sea optima. Ej: proceso de reserva de la

habitacion, pago del tour elegido, etc.
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Operacion Probabilidad de Nivel de impacto Acciones de Acciones para
critica ocurrencia (BAJO/MEDIO/ALTO) prevencion minimizar los
(BAJA/MEDIA/ALTA) efectos
Realizar .
. Activar soporte
mantenimiento .
o técnico
Fallas técnicas constante, pruebas . .
. - inmediato y
o caidas de la periodicas, canales
app durante la Media Alto servidores .
. . alternativos de
estadia del seguros, monitoreo .
huésped 2417 y comunicacion
L (WhatsApp,
actualizaciones .
. recepcion).
preventivas.
Priorizar
Automatizacion de solicitudes
respuestas, urgentes,
integracion reforzar
Demoras en la - e
respuesta a eficiente con atencion
. p Alta Alto departamentos del manual
solicitudes del o
) hotel, capacitacién | temporalmente
huésped o
al personal y y seguimiento
notificaciones en personalizado
tiempo real. para evitar
insatisfaccion.
Integracion precisa .
. Reprogramacio
con sistemas . .
Errores en n inmediata,
hoteleros, .
reservas o s atencion
., validacién :
contratacion » personalizada,
g . automatica de .
de servicios Media Alto compensacion
. reservas, .
adicionales . . comercial y
confirmaciones .
(spa, . . resolucion
: . instantaneas y -
gimnasio, etc) rapida del
control de inconveniente
disponibilidad. '
Implementacion
Problemas de técnica profesional, | Soporte técnico
integracion pruebas previas, | especializadoy
con PMS o Media Alto soporte de procesos
sistemas del integracion y manuales
hotel monitoreo temporales.
constante.
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Respuesta
Protocolos de . p
. . inmediata ante
. ciberseguridad, ..
Riesgos de . incidentes,
: cifrado de datos, e ix
seguridad de ., notificacion a
autenticaciéon )
datos o Baia Alto sequra clientes,
filtracion de J g . refuerzo de
. . cumplimiento .
informacion . seguridad,
. normativo y e
del huésped o recuperacion de
auditorias .
datos y gestidon
frecuentes. .
reputacional.
4.3. Sistema de calidad de servicio

Se solicita que trabajen con el esquema que se detalla a continuacion para
definir aspectos del/ de los productos. Deben tomar al menos 3 (tres)
actividades del proceso desarrollado anteriormente e indicar la planificacion de
calidad de servicio.

() Considerar procesos que conlleven una mejora en la gestion del emprendimiento
y/0 en la experiencia turistica del usuario/cliente.

Ejemplo 1:

Etapa del proceso: Cliente quiere resolver una duda con un profesional

Objetivos

Metas

Indicadores

Registro

Lograr que el

cliente se contacte
rapidamente con

un profesional y

que éste solucione

su consulta

Que el cliente
tenga su duda

resuelta en

menos de 12

horas

Medicion del
tiempo
transcurrido
entre la
consultay la
respuesta
satisfactoria

Llevar un registro de
de las consultas
recibidas, realizando
comparaciones
periodicas para
evaluar su
cumplimiento
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Ejemplo 2:

Etapa del proceso: Cliente desea recibir la confirmacion de su servicio

Objetivos Metas Indicadores Registro
Medicion del
Que el cliente tiempo .
P . Llevar un registro de
tenga su transcurrido .
Lograr que el . de las confirmaciones
. confirmacion a entre la . .
cliente tenga una ] o enviadas, realizando
. la via de acreditacion del .
rapida . comparaciones
. contacto (mail, pago del o
confirmacion del ) _ periodicas para
. teléfono) en servicioy la
servicio abonado . evaluar su
menos de una confirmacion .
. cumplimiento
hora del servicio al
cliente

(") Recordar que las metas deben ser siempre cuantificables y que mediante el
indicador, diremos de qué forma mediremos el cumplimiento o no de la meta
establecida para satisfacer el objetivo planteado.

Etapa del proceso: Prospeccion en LinkedIn

Objetivos Metas Indicadores Registro
-Tasa de
4N >
Generar contactos aceptacion - Solicitudes enviadas
. 30%

cualificados que vs aceptadas -CRM con contactos y

. -Al menos 10

puedan convertirse en leads - Tasa de respuesta a estado
oportunidades . mensajes -Historial de mensajes
. interesados por
comerciales. mes -Leads generados

Definicién del perfil de cliente ideal (hoteles 4, 5 estrellas y boutique)
Busqueda de hoteles segun ubicacion y categoria

Identificacion de decisores (gerentes, directores, etc.)

Envio de solicitud de conexién personalizada

Envio de mensaje inicial (ho comercial directo)

Seguimiento en caso de no respuesta (2° mensaje)

Clasificacion del contacto (interesado / no interesado)

Noahkwh-=

e Si funciona— El contacto acepta, responde y muestra interés — pasa a etapa
comercial.
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e No funciona— No responde o rechaza — queda como lead frio para futuro
seguimiento

Etapa del proceso: Gestion de potencial cliente (derivacion a ejecutivo)

Objetivos Metas Indicadores Registro
-Contacto en - Tiempo de
. menos de 24 respuesta ,
Brindar una respuesta P . - Agenda de reuniones
. . horas -Tasa de conversién
rapida y personalizada o . . - Base de datos de leads
: -70% de clientes a reunién .
a los potenciales . . - Historial de contactos
) . potenciales -Numero de demos
clientes interesados . .
agenden reunion realizadas

Recepcion del lead (LinkedIn, web o WhatsApp)
Registro en sistema (CRM)

Clasificacion del lead (calificado / no calificado)
Asignacion a ejecutivo de cuentas

Contacto inicial personalizado

Envio de informacién breve del servicio
Propuesta de reunién o demo

Confirmacion de agenda

ONoGahkWN=

Si funciona— El lead responde, agenda reunién y avanza en el proceso.
No funciona— El lead no responde o pierde interés — queda en base para

recontacto.
Etapa del proceso: Negociacion y cierre de venta
Objetivos Metas Indicadores Registro
, -Tasa de cierre = | -Propuestas enviadas -Base de propuestas
Convertir . .
. 30% vs cerradas -Registro de clientes
oportunidades en . . . .
. . -Cierre en -Tiempo promedio de ganados/perdidos
clientes mediante - . . - o
maximo 30 dias cierre -Analisis de objeciones
propuestas claras y . .
. desde la reunion | -Motivos de rechazo
personalizadas.

Realizacion de reunién personalizada
Identificacion de necesidades especificas del hotel
Presentacion de propuesta adaptada

Envio de propuesta comercial formal

Seguimiento (resolucion de dudas)

ARON=

TIF Servora - Grupo 2 Lic. en Turismo y Hoteleria - UADE 71




ONO

Negociacion de condiciones
Cierre de venta (aceptacion)
Firma/acuerdo e inicio de implementacién

Si funciona— EI cliente acepta — se concreta la venta — inicia
implementacion.

No funciona— EI cliente rechaza (precio, timing, decision interna) — se
registra motivo y queda abierta oportunidad futura.
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Unidad 5 - Recursos Humanos

5.1. Recursos Humanos

51.1. Realice un organigrama incluyendo a todos los empleados,
niveles gerenciales y propietarios, con roles definidos,
identificando también al personal externo de forma diferenciada.

CANDELA BRANCHESI
GERENTE GENERAL

JEFATURA DE
JEFATURA COMERCIAL o e JEFATURA DE IT
Bernardita Bovenzo Romina Gallardo Victoria Letizia
Evaluar hoteles, desarrollar Coordinar la implementacién de la Liderar la estrategia tecnologica,
oportunidades comerciales, realizar plataforma en hoteles, gestionar la supervisar el desarrollo y mantenimiento
reuniones de venta, negociar contratos, experiencia del cliente, supervisar de la plataforma, garantizar la seguridad
generar alianzas estratégicas y cumplir soporte, capacitacién y seguimiento de la informacién y la infraestructura
objetivos comerciales. postventa. tecnolégica.

[ 1 ) l [ 1 1

ANALISTA EJECUTIVO EJECUTIVO g@b ﬂ
COMERCIAL DE VENTAS DE CUENTAS v

Brind: = 1 anglisi £ ! . e 4 DISENADOR PROGRAMADOR SOPORTE TECNICO
Lt
rindar soporte en el andlisis el proceso paiiar a los clientes en todo ux/ul FULL STACK GUARDIA ACTIVA
de informacién, elaboracién de de principio a fin, realizar el ciclo de vida, asegurar su
reportes e indicadores, y reuniones de venta, | s identificar Disefiar y optimizar la expariencia Desarrollar y mantener la Monitorear la plataforma 24/7,
seguimiento de proyectos la solucién y cerrar opertunidades de mejora y de usuario e interfaz de la plataforma, implementar nuevas atender incidencias y garantizar
comerciales. nuevas cuentas. fomentar la fidelizacion plataforma para garantizar funcionalidades y asegurar su la continuidad operativa
usabilidad y eficiencia. rendimiento y escalabilidad. del servicio.
ROLES EXTERNOS
ABOGADO CONTADOR MARKETING
éié Brindar asesoramiento legal en Gestionar la contabilidad, obligaciones q‘“@ Disefiar y ejecutar estrategias de marketing
aspectos contractuales, societarios y impositivas y laborales, y elaborar digital y posicionamiento de marca para
normatives, asegurando el cumplimiento reportes financieros para la toma generar visibilidad, atraer clientes y
de la legislacién vigente. de decisiones. apoyar la estrategia comercial.
Reporta a Jefatura General. Reporta a Jefatura General. Reporta a Jefatura Comercial.
- ROLES INTERNOS ROLES EXTERNOS

5.1.2. Plantilla de empleados

(") Pueden ser utilizados otros modelos, considere el que mejor se adapta a su
organizacion.
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N° de

. N’ de horas . iy .
Tareas a realizar personas Turno Calificacion requerida
. mensuales
requeridas
CEO - Direccion General 1 160 horas Diurno Profesional o estudiante avanzado de
Administracion, Turismo y hoteleria o
Definir la estrategia del negocio, carreras afines. Experiencia de gestion
coordinar las areas, gestionar de proyectos y liderazgo de equipos.
alianzas y supervisar el
crecimiento de la empresa.
Analista de Direcciéon General 1 160 horas Diurno Estudiante avanzado o graduado en
Administracion, Economia o carreras
Elaborar reportes, analizar afines. Manejo de Excel y herramientas
indicadores, coordinar proyectos de analisis.
y brindar soporte a la Direccién
General.
Direcciéon Comercial (CCO) 1 160 horas | Diurno Profesional o estudiante avanzado de
Comercializacion, Marketing, Turismo o
Liderar la estrategia comercial, Administracion. Experiencia en ventas
definir objetivos de ventas, B2B y negociacion.
negociar alianzas y supervisar el
area comercial.
Ejecutivo de Ventas 1 160 horas Diurno Formacién comercial y experiencia en
ventas consultivas B2B.
Prospectar hoteles, realizar
reuniones comerciales,
presentar la solucion y cerrar
nuevos clientes.
Direccion de Customer 1 160 horas Diurno Profesional o estudiante avanzado de
Success (COO) turismo y hoteleria, Administracion o
afines. Experiencia en operaciones,
Coordinar la implementacion de atencion al cliente y gestion de
la plataforma, supervisar la proyectos.
experiencia del cliente y definir
estrategias de fidelizacion.
Ejecutivo de Cuentas 3 160 horas Diurno Formaciéon en Administracion, Turismo

Gestionar la relacion con los
hoteles, realizar seguimiento
postventa, resolver consultas e
identificar oportunidades de
mejora.

o Comercializacion. Experiencia en
atencion al cliente corporativo.
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Direccion IT (CFO)

Planificar la estrategia
tecnoldgica, coordinar
proveedores tecnoldgicos y
supervisar la infraestructura de
la plataforma.

160 horas

Diurno

Lic. en Sistemas, Ingenieria o
Administracion con conocimientos
tecnoldgicos y financieros.

Disenador UX/UI

Disefiar y optimizar la interfaz y
experiencia de usuario de la
plataforma. (Intervenciones

semestrales).

40 h (cada
6 meses)

Diurno

Disenador UX/UI con experiencia en
productos digitales y herramientas
como Figma.

Programador Full Stack

Desarrollar nuevas
funcionalidades, realizar
mejoras evolutivas y mantener
la plataforma. (Intervenciones
semestrales).

80 h (cada
6 meses)

Diurno

Desarrollador Full Stack con
experiencia en aplicaciones web y
arquitectura SaasS.

Soporte Técnico (Guardia
Activa)

Monitorear la plataforma,
resolver incidencias técnicas y
garantizar la continuidad
operativa del servicio.

160 horas

Rotativo /
Guardia

Técnico o Ingeniero en Sistemas con
experiencia en soporte e
infraestructura.

Abogado (tercerizado)

Asesorar en materia contractual,
societaria y normativa, redactar
contratos y brindar asistencia
legal.

10 horas

A
demanda

Abogado matriculado con experiencia
en derecho comercial y societario.

Contador (tercerizado)

Gestionar la contabilidad,
liquidar impuestos, confeccionar
estados contables y asesorar en

materia fiscal.

20 horas

Diurno

Contador Publico matriculado.

Marketing (tercerizado)

40 horas

Diurno
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Disenar y ejecutar campanas Lic. en Marketing, Publicidad o
digitales, administrar redes Comunicacién con experiencia en

sociales, generar contenido y marketing digital.
analizar resultados.

5.1.3. Plan de capacitacion para el personal

() Detallar que capacitacion es, si es capacitacion interna y/o externa, con costo
y/0 gratuitas, identificar a qué empleados se dara, cuadl es el objetivo que persigue
esa capacitacion, cuando se dara, cuanto durara, etc.

Prueba gratuita de 7 dias

v Acceso ilimitado a todos los cursos del Certificado Profesional.

Mira lecciones, realiza tareas, participa en foros de debate y mucho mas.

v/ Cancela en cualquier momento.

Sin penalizaciones; solo debes cancelar antes de que finalice la prueba si consideras
gue no es para ti.

v/ 29 US$ USD al mes para continuar aprendiendo después de que
finalice tu prueba

Hazlo tan rapido como puedas; mientras mas rapido lo hagas, mas ahorraras.

v/ Certificado cuando completas el curso y finaliza el periodo de prueba

Comparte en tu résumé, LinkedIn y curriculum vitae.

Las capacitaciones se realizaran a través de la plataforma Coursera en donde se
abonara 30 USD mensuales por cada empleado y los mismos obtendria acceso a
los siguientes cursos:
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Titulo

Objetivo

Horas

Instructor/es

Personal
convocado

Fecha

Tipo
(INTERNA/
EXTERNA)

Importe
total

Analista
empresarial
(general)
(Microsoft)

documentar problemas

preparacion, el analisis

Identificar, analizar y

y oportunidades de
negocio utilizando
diversas técnicas de
recopilacion de
requisitos. Ultilice
Microsoft Excel para la

y la visualizacion de
datos.
Modelar los procesos
de negocio y los datos
utilizando técnicas
estandar del sector y
comunicar estos
modelos de forma
eficaz a las partes
interesadas.

117
hs

Coursera
(Microsoft)

Analista de
Direccién
General

Primer
mes

Externa

Programa
especializado
: Operaciones

de
venta/Gestion

Este curso proporciona
los conocimientos y el
saber hacer necesarios
para las carreras en
gestion de ventas. Los
estudiantes estan
expuestos a todas las
facetas de la gestidn de

ventas, incluyendo la
organizacion, seleccion,
formacién, motivacion,
supervision y
compensacion de la
fuerza de ventas, la
gestion y administracion
de territorios y la
prevision de ventas y
gastos. También se
tratan los problemas
tipicos de la gestion de
ventas y sus posibles

71 hs

soluciones. Como parte

Coursera
(West
Virginia
University)

Ejecutivo de
Ventas

Primer
mes

Externa
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del curso, conocera a
varios directores de
ventas en activo que

compartiran su
experiencia y
conocimientos. Los
resultados del
aprendizaje son:
Desarrollar un plan
para organizar, dotar
de personal y formar
a una fuerza de
ventas.

Identificar los
factores clave para
establecer y

mantener una moral
alta en la fuerza de
ventas.

Desarrollar un plan
eficaz de
compensacion de
ventas.

Evaluar el
rendimiento de wun
vendedor.

Organizar territorios
de ventas para
maximizar la eficacia
de las ventas.
Evaluar las
estrategias de ventas
y de gestion de
ventas en relacion
con las actuales
normas legales vy
éticas de la practica.

Entender la estrategia

de Customer Success o Coursera
Customer éxito del cliente. (Universidad | Ejecutivo de | Primer
Success: Anahuacra) cuentas mes
) - 16hs Externa
Conociendo | Definir el proceso de la
al cliente estrategia.
Gestionar una eficiente
relacidén con el cliente
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Demostrar dominio en
el disefio e

implementacion de
soluciones escalables
con .NET Core,
garantizando el
rendimiento, la
Certificado | seguridad y la facilidad

Profesional de mantenimiento. Coursera |Desarrollador| Primer

de Microsoft (Microsoft) | Full Stack mes
Full-Stack [ Aplicar los principios de

Developer la programacion
orientada a objetos
(POO) para disefiar
soluciones modulares y
escalables en C#,
demostrandolo a través
de proyectos de
codificacion reales.

420

Optimizar el hs Externa

rendimiento y la
seguridad de los
sistemas mediante la
implementacion de
algoritmos avanzados y
técnicas de
almacenamiento en
caché, con mejoras de
eficiencia
cuantificables.Integre
las practicas de
integracion continua y
despliegue continuo
(CI/CD) para
automatizar el
despliegue y gestionar
los flujos de trabajo de
desarrollo de forma
eficiente.
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Certificado
Profesional
de Microsoft
UX Design

Definir los principios
fundamentales de la
experiencia de usuario
(UX), el disefio centrado
en el ser humano y los
marcos de pensamiento
de disefio, e identificar
las funciones del equipo
de UXy los métodos de
investigacion de
usuarios.

Transformar las ideas
en soluciones mediante
el analisis de las
necesidades del
usuario, el uso de
técnicas de ideaciéon de
diseno, la creacion de
guiones graficos y la
aplicacion de la
arquitectura de la
informacion.

Adaptar las ideas de
disefo a prototipos
interactivos utilizando
wireframing, maquetas,
herramientas de
creacion de prototipos y
aprovechando los
sistemas de disefio y
las guias de estilo.
Aplica principios de
disefo visual y crea
maquetas de alta
fidelidad que cumplan
con las mejores
practicas de la
plataforma y garanticen
la accesibilidad para
todos.

76 hs

Coursera
(Microsoft)

Disenador
UX

Segundo
mes

Externo
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Certificado
Profesional
de Microsoft
IT Support
Specialist

Adquirir las habilidades
necesarias para tener
éxito en el analisis y
mantenimiento de
sistemas de tecnologia
de la informacion.

Aplicar conceptos como
copia de seguridad de
datos, computacion en

la nube y gestidon de
dispositivos méviles a
escenarios informaticos
practicos.

Demostrar una
comprension integral
del soporte de TI,
combinando conceptos
de hardware, software,
redes y seguridad para
la resolucion de
problemas

Aprender y adaptar sus
habilidades de
diagndstico a diversos
problemas informaticos
dentro de un escenario
empresarial practico.

113
hs

Coursera
(Microsoft)

Soporte IT

Primer
mes

Externo

5.1.4.

cQué fuente de reclutamiento considera mas adecuada?

Desarrolle los medios por los cuales reclutara personal para su empresa.

(") Contratacion directa / a traves de consultoria de RRHH, que plataformas
utilizara, entre otros aspectos que considere pertinente.

Para el caso de nuestro emprendimiento, consideramos que la estrategia de
reclutamiento mas adecuada sera una combinacion entre contratacion directa y
contratacién a través de redes profesionales, ya que durante la etapa inicial
necesitaremos incorporar perfiles especificos vinculados tanto al sector tecnoldgico
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como al comercial y hotelero. Debido al tamafno reducido de la empresa en sus
primeros afos de operacion, no resulta necesario recurrir permanentemente a
consultoras de Recursos Humanos, aunque podrian utilizarse para busquedas
altamente especializadas.

En primer lugar, la contratacion directa mediante Linkedin sera una de las
principales fuentes de reclutamiento. Esta plataforma permite identificar
profesionales con experiencia especifica en tecnologia, ventas B2B, hoteleria,
customer success y marketing digital, ademas de facilitar la busqueda mediante
filtros por experiencia, ubicacién, formacion y habilidades. Asimismo, permite
generar una base de potenciales candidatos para futuras incorporaciones y
establecer una marca empleadora desde el inicio del proyecto.

Complementariamente, se utilizaran portales de empleo como Bumeran, ZonaJobs
e Indeed, especialmente para posiciones operativas y administrativas. Estas
plataformas permiten alcanzar una amplia cantidad de candidatos y agilizar el
proceso de seleccion mediante filtros automaticos y publicacion de busquedas
laborales.

Para los perfiles tecnologicos, como desarrolladores o disefiadores UX/UI, también
se recurrira a comunidades especializadas, plataformas freelance y espacios
vinculados al ecosistema tecnolégico, como GitHub, Workana o Freelancer. Esto
permitira acceder a profesionales con experiencia en desarrollo de productos
digitales sin necesidad de incorporarlos inicialmente a tiempo completo.

Por otro lado, se prevé establecer vinculos con universidades e institutos de
formacion, especialmente en carreras relacionadas con Sistemas, Turismo y
Hoteleria, Marketing y Administracion. Esta estrategia permitira incorporar
estudiantes avanzados o jovenes profesionales con potencial de desarrollo dentro
de la empresa, contribuyendo a la formacion de talento a largo plazo.

En cuanto al proceso de seleccidn, se priorizaran competencias vinculadas con la
orientacion al cliente, la capacidad de adaptacion, el trabajo colaborativo, el manejo
de herramientas digitales y el interés por la innovacién tecnolégica aplicada a la
hoteleria. Consideramos que estas habilidades resultan fundamentales para
acompanar el crecimiento de una empresa que combina tecnologia, experiencia del
usuario y servicios para el sector hotelero.

En sintesis, la fuente principal de reclutamiento sera LinkedIn, complementada con
portales de empleo, redes profesionales, universidades y plataformas
especializadas. Esta combinaciéon permitira acceder a candidatos calificados,
optimizar los costos de seleccion y encontrar perfiles alineados con las necesidades
actuales y futuras del emprendimiento.
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Unidad 6 - Plan financiero

Este Plan se hara en una planilla Excel para tal fin. Debera acompanarse en la
presentacion de esta guia, a modo de anexo.

6.1. Detalle de inversion y cotizacion

6.2. Detalle de Financiacion

6.3. Curva de estacionalidad de destino (no aplica)
6.4. Estimacion de ventas

6.5. Sueldosy cargas sociales

6.6. Cash Flow
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ANEXO - PLAN FINANCIERO

6.1. Detalle de inversion y cotizacion
Resumen de la inversién total requerida y su composicion.

INVERSION TOTAL REQUERIDA

FINANCIACION

FINANCIACION PROPIA (A)

FINANCIACION EXTERNA (B)

FINANCIACION DE INVERSIONISTAS (C)

FINANCIACION TOTAL OBTENIDA (A+B+C)

$0,00

Liquidez inicial (Financiacion total

Tipo de cambio utilizado para inversiones en 1479
usD:
Fecha del tipe de cambio: 672472026
INVERSIONES REQUERIDAS
ESPACIOS DE TRABAJO $27.651.000,00
HABILITACIONES $740.292,00
COMUNICACION # COMERCIALIZACION $38.777.500,00

PRE - INGRESO AL NEGOCIO %$180.598.045,29
$247.766.837,29

30,00

50,00

$247.766.837,29

- inversion total)
ESPACIOS DE TRABAJO
. . Link de referencia del
RECEPCION Y ADMINISTRACION Precio unitario Unidades Subtotal
producto/servicio
TR Fl
Computadora Notebook Lenovo $2.000.000,00 13 $26.000.000,00 it Re dli?: ;\:};gg’lfarﬂes.ﬁ.
. N hitps #www.mercadolibre.com.
Sillas de Escritorio $62.000.00 13 $806.000.00 TR B T
) hitps IAwww.mercadolibre com.
Kit mouse + teclado $65000.00 13 $845000,00 aricombo-teclado-y-mouse-
TOTAL RECEPCION Y ADMINISTRACION $27.651.000,00 No modificar formulas
TOTAL ESPACIOS DE TRABAJO $27.651.000,00 Mo modificar formulas
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HABILITACIONES

Link de referencia del
HABILITACIONES Precio unitario Unidades Subtotal .
producto/servicio
hitps:/inic.arles/dominios/aran
Registro de dominio Web $8500,00 1 $8500,00 =g celcrs
) ) i hiips Jporaliramites.inpi.qob.a
Registro de marca INPI $38.192.00 1 $38.192.00 tinfoPortal/Aranceles
Registro de sociedad en IGJ / Registro hﬂ_ 5 ::-wl.m'.ar entina.gob.arfju
o $693600.00 1 $693600.00 sticialigipaso-paso-para-creary
Provincial tu-sas
) ) https iwww boletinoficial.gob.a
Tramites varios $0.00 1 $0.00 restaticaipublicar-tarifas
TOTAL HABILITACIONES $740.292,00 No modificar formulas

COMUNICACION / COMERCIALIZACION

COMERCIALIZACION

Precio unitario

Unidades

Subtotal

Link de referencia del
producto./ servicio

Desarollo de pagina Web

$3.697.500,00

$3.697.500,00

hitps:figrupovansur.comlel-
precio-real-de-una-web-en-
argentina-2026-una-quia-
honestal

Desarrollo de Web App

$29.580.000,00

$29.580.000,00

htps:figrupovansur.comiel-
precio-real-de-una-web-en-
argentina-2026-una-quia-
honestal

Evento lanzamiento

$2.500.000,00

$2.500.000,00

hitps:ifwww.ineventos.com/anb
log/el-presupuesto-de-un-
evento.himl

Acciones de lanzamiento del emprendimiento

$500.000,00

$3.000.000,00

hitps:ffweb360.com/blog/mark
eting-digital/cuanto-cuesta-
confratar-una-agencia-de-

marketing-digital-en-argentina-

quia-2026/

TOTAL COMERCIALIZACION

$38.777.500,00

Mo modificar formulas

PRE - INGRESO AL NEGOCIO

Meonto total pre-ingreso al negocio (segun Cash Flow)

$180.598.045,29

TOTAL PRE - INGRESO AL NEGOCIO

$180.598.045,29

Mo modificar formula

(linkea con Cash Flow)

6.2. Detalle de financiacion
El proyecto se financia en un 100% con aporte propio de las cuatro socias, en partes

iguales.

El capital inicial de $247.766.837,29 se integra en partes iguales por las cuatro
socias ($61.941.709,32 cada una, equivalentes a aproximadamente USD 42.000 al
tipo de cambio de referencia). El origen de estos fondos proviene de la liquidacion
de bienes de titularidad propia de cada socia, realizada con anterioridad al inicio de
las operaciones a fin de disponer de los recursos en efectivo. De este modo, la
totalidad de la inversion inicial se financia con recursos genuinos y disponibles, sin
recurrir a endeudamiento. A continuacion se detalla el bien que liquida cada socia y
su valor de mercado de referencia:

‘m Origen del aporte (bien propio) Valor de referencia m

USD 39.000 — 50.000 MercadolLibre Autos

Socia 1

Socia 2

Venta de vehiculo propio (Toyota Hilux,
modelo 2021-2023)

Anticipo de herencia: venta de
departamento propio (CABA / GBA)

USD 60.000 — 107.000
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Socia 3 Ahorros propios en USD + venta de Ahorros + cochera USD Zonaprop /

cochera propia (CABA) 35.000 —40.000 MercadoLibre
Socia 4 Venta de terreno / lote propio (Costa USD 55.000 — 65.000 Zonaprop
Atlantica)

Fuentes de referencia de valores de mercado (consultadas en junio de 2026):

Vehiculos:

https://autos.mercadolibre.com.ar/toyota/_PriceRange_40000USD-42000USD_ITEM
*CONDITION 2230581 Nolndex Truettapplied filter id%3DBRAND%26applied filt

er_name%3DMarca%26applied_filter_order%3D5%26applied_value_id%3D60297%

26applied_value_name%3DToyota%26applied_value_order%3D1%26applied_value
results%3D184%26is custom%3Dfalse

Departamentos:https://www.zonaprop.com.ar/departamentos-venta-capital-federal-4
0000-42000-dolar.html

Cocheras:
https://www.zonaprop.com.ar/cocheras-venta-capital-federal-40000-42000-dolar.html

Terrenos:https://www.zonaprop.com.ar/terrenos-venta-buenos-aires-costa-atlantica-4
0000-42000-dolar.html

DETALLE DE FUENTES DE FINANCIAMIENTO
PROPIA (A)

Aporte en efectivo por el
i , o $61041.709.32
duefiossocios accionista M 1

Aporte en efectivo por el

$61941709,32
duenos sociosaccionista N® 2 gt

Aporte en efectivo por el

56194170932
duenossociosaccionista M® 3

Aporte en efectivo por el

$61941709.32
duefo/socio/accionista N™ 4

Otros (especifigue) $0,00

Total de las Fusntes de

. N : $247.766.837.29
Financiamiento Propia

6.4. Estimacion de ventas

Modelo B2B de suscripcién mensual con un pago inicial de alta. Precios del Afio 1
(las ventas se ajustan +1,8% cada trimestre):
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https://autos.mercadolibre.com.ar/toyota/_PriceRange_40000USD-42000USD_ITEM*CONDITION_2230581_NoIndex_True#applied_filter_id%3DBRAND%26applied_filter_name%3DMarca%26applied_filter_order%3D5%26applied_value_id%3D60297%26applied_value_name%3DToyota%26applied_value_order%3D1%26applied_value_results%3D184%26is_custom%3Dfalse
https://autos.mercadolibre.com.ar/toyota/_PriceRange_40000USD-42000USD_ITEM*CONDITION_2230581_NoIndex_True#applied_filter_id%3DBRAND%26applied_filter_name%3DMarca%26applied_filter_order%3D5%26applied_value_id%3D60297%26applied_value_name%3DToyota%26applied_value_order%3D1%26applied_value_results%3D184%26is_custom%3Dfalse
https://www.zonaprop.com.ar/departamentos-venta-capital-federal-40000-42000-dolar.html
https://www.zonaprop.com.ar/departamentos-venta-capital-federal-40000-42000-dolar.html
https://www.zonaprop.com.ar/cocheras-venta-capital-federal-40000-42000-dolar.html
https://www.zonaprop.com.ar/terrenos-venta-buenos-aires-costa-atlantica-40000-42000-dolar.html
https://www.zonaprop.com.ar/terrenos-venta-buenos-aires-costa-atlantica-40000-42000-dolar.html

‘_ Precio de Alta (ARS) Precio Mensual (ARS)

Basico $ 12.000.000 $ 5.200.000
Profesional $ 15.000.000 $ 7.000.000
Premium $ 23.000.000 $ 8.500.000

6.5. Sueldos y cargas sociales

Estructura de personal y costo laboral mensual (valores brutos del Afio 1; se ajustan
por inflacidn mes a mes en el Cash Flow). Las cuatro socias perciben sueldo de
direccidn; el retiro de socias se activa una vez que el flujo de caja es positivo.

SUELDOS Y CARGAS SOCIALES
INDICAR EN EL CASH FLOW (ACTUALIZAR SEGUN
INFLACION)

Posicion Salario Mensual ($
Desarrollador Full Stack $3.453.169.23
Disefio UX/UI $2.415.047 .67
Soporte Guardia Activa $4.067.055.80
Analista de Direccién General $2.500.000,00
Ejecutivo de Ventas $2.500.000,00
Ejecutivo de Cuentas $7.500.000.00
Sub Total BRUTO (por mes) $22.435.272.70
Proporcional SAC BRUTO (mensual) $1.869.606,06
Total mensual BRUTO (Sueldos + $24.304.878.76

APORTES PATRONALES EMPLEADOR .
Afo 1 (por mes)

{sobre sueldo BRUTQ)

Jubilacion (16%) $3.888.780.60
PAMI (2%) $486.097.58
Obra social (6%) $1.458.29273
Fondo Nacional de Empleo (1,5%) $364.573.18
Seguro de Vida Obligatorio (0,03%) $72.014.64
ART (3%) $720.146.36
Sub Total (Mensual) Aportes £6.000.805,08

6.6. Cash Flow

El detalle completo del Cash Flow (solapa 6.6), con los calculos y proyecciones
mensuales desarrollados en su totalidad, se encuentra disponible en el siguiente
enlace de Google Drive con acceso directo:

https://docs.google.com/spreadsheets/d/16xVGzciYDSXVbg8Wijx_DXIrgPTUFpVLC/
edit?gid=383048791#gid=383048791
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