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RESUMEN

Cada vez son mas los lugares donde los consumidores pueden recargar sus teléfonos
celulares, television prepaga y tarjeta SUBE; las empresas siguen sumando modelos
de negocios para apalancar el fenémeno del dinero virtual.

Todos estos nuevos modelos de negocio necesitan soportarse con plataformas
tecnoldgicas.

Las cadenas de distribucion de recarga virtual manejan mensualmente unos 101 mil
millones de pesos sélo en Argentina. El 60 % de ese dinero es movilizado sin
intervencidén bancaria; esto significa que las operaciones son hechas personalmente y
con escasos mecanismos de control, al igual que la distribucion del saldo hacia el punto
de venta.

PeopleTrack pretende mejorar dichos mecanismos, como asi también generar huevos
procesos en la distribucion de dinero electronico, logrando asi mayor rentabilidad para
los clientes.

Con el presente plan de negocio se busca demostrar la factibilidad de llevar el proyecto
adelante, generando un analisis detallado del mercado objetivo, como asi también de la

viabilidad economica y financiera, con este determinara el éxito o fracaso del servicio.
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ABSTRACT

Places where the consumers can recharge their cell phones, prepaid tv and SUBE
cards are increasing; the companies keep adding business models to leverage the
virtual money phenomenon.

All this new business model need to be supported with technological platforms.

The Virtual Recharge hotspots handle 101 thousands million pesos just in Argentina, in
which the 60 % are made without bank intervention; this means that operations are
done personally and with low control mechanisms, as well as the distribution of the
balance to the point of sale.

PeopleTrack aims to improve these mechanism, as well as generate new processes in
the distribution of electronic money and improves profitability for customers.

The current business plan seeks to demonstrate the feasibility of this project, showing a
market detailed and financial viability analysis. This two factors will determine the

success or failure of the service.
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OBJETIVO GENERAL

Desarrollar un plan de negocio para evaluar la viabilidad estratégica, financiera,
econOmica y técnica del lanzamiento de una plataforma mobile, orientada a reforzar la
fuerza de venta y los canales de distribucion, en empresas argentinas dedicadas a la

distribucion de recarga virtual durante el 2016.

OBJETIVOS PARTICULARES

Para alcanzar dicho objetivo general, se establecen los siguientes objetivos

particulares:

e Describir el mercado obijetivo.

e Analizar los datos fundamentales extraidos del estudio de mercado.

e |dentificar competidores y productos/servicios sustitutos.

e Analizar e identificar fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas.

e Definir la estrategia comercial y comunicacional; para lograr la penetracion
deseada.

e Analizar el impacto en la estructura de RRHH, por la implementacion de dicha

herramienta.

MARCO TEORICO

Cajeros automaticos, supermercados, locales de Pago Facil, quioscos. Cada vez son
mas los lugares donde los consumidores pueden recargar sus teléfonos celulares,
televisibn prepaga, tarjeta SUBE, y las empresas siguen sumando modelos de
negocios para apalancar el fenébmeno que, a diferencia de las tarjetas prepagas, no les
demanda elevados costos de logistica y distribucion.

Estos nuevos modelos de negocio necesitan apoyarse en nuevas plataformas

tecnoldgicas que acomparien el crecimiento del mercado.
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"El fendmeno es real y mundial. Para el cliente es mas comodo"”, dice Daniel de Marco1

(2009), director de Servicio a Clientes y Operaciones de Claro.

Los conceptos relacionados con el objetivo propuesto se estructuran de la siguiente

manera.

e Plan de Negocios

e Plan Estratégico

e Marketing

e Fases del proceso de desarrollo
e Logistica

e Estructura organizacional

PLAN DE NEGOCIO

Los planes de negocio son una herramienta fundamental y necesaria para justificar un
nuevo proyecto donde se detallan las acciones y recursos necesarios para llevarlo a
cabo, esto puede ser por nueva empresa, una nueva linea de negocio o un startup. “Es
un instrumento fundamental para juzgar el potencial de un proyecto”.
(Drucker,1998:109).

Los planes de negocio tienen tres finalidades:

e Planificar las acciones ante una oportunidad y evaluar su viabilidad.
e Justificar y comunicar el proyecto a personas u organizaciones que puedan
aportar fondos.

e Establecer sus objetivos e hitos de desarrollo.

! Referencia bibliografica en Anexos
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PLAN ESTRATEGICO

ESTRATEGIA PARA GENERAR VALOR

Segun Porter (2006) las estrategias para generar valor son tres: Liderazgo global de

precios, diferenciacion o calidad y por ultimo enfoque o concentracion.

LIDERAZGO GLOBAL DE PRECIO

PeopleTrack orienta la estrategia a la reduccion de costos, para poder ingresar al
mercado objetivo con precios bajos. Por este motivo las empresas deben tener la
capacidad de reducir costos en todos los eslabones de su cadena de valor, de tal
manera que la disminucion de gastos genere un mejor precio para el consumidor.

Esta estrategia requiere un conocimiento detallado y profundo de las actividades de la
cadena de valor. “El principal motor en la estrategia de liderazgo de costos es la curva
de experiencia (...)”. (Porter, 2006: 80).

De acuerdo con Kluyver (2001) los lideres en costos deben preocuparse por el cambio
tecnoldgico capaz de anular las inversiones basadas en economias de escala o

aprendizaje acumulado.

DIFERENCIACION O CALIDAD

La empresa debe producir servicios/productos exclusivos que sean percibidos asi por
los consumidores, quienes estan en disposicién de pagar mas por tenerlos.

Es fundamental saber cual es la fuente principal de diferenciacion que surge de las
actividades de la cadena de valor.

“El mayor desafio para los diferenciadores es la imitacion, que reduce la diferenciacion
real y percibida. Si ocurre eso, los compradores pueden cambiar su mentalidad acerca
de lo que constituye la diferenciacion y cambiar, por ende, sus lealtades y

preferencias”. (De Kluyver, 2001:100).
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ENFOQUE O CONCENTRACION (segmentacion o especializacion)

La empresa se concentra en satisfacer segmentos bien definidos. PeopleTrack apunta
sus servicios a un segmento de nicho llamado “Recarga Virtual’2, donde solo se
concentran 160 empresas en toda Argentina.

Esta estrategia tiene como objetivo definir previamente el segmento, mercado, proceso
productivo. Se trata de ser los mejores en el segmento escogido. La concentracion
puede apoyarse en la existencia de canales de distribucion distintos (venta directa, por
minoristas, por representantes, por correo, etc.) y en la posibilidad de ofrecer
variedades distintas de productos (tamafio, calidad, precio, prestaciones, etc.).

Las dos primeras, liderazgo en costos y diferenciacion, buscan la ventaja general en su
sector, mientras que la tercera, enfoque, busca tener la ventaja dentro de un mercado

objetivo.
A través de estas estrategias una empresa puede hacer frente a las cinco fuerzas que
moldean la competencia en un sector y conseguir una ventaja competitiva sostenible

gue le permita superar a las firmas rivales. (Porter, 2006)

Grafico N 1 — Las tres estrategias

E Ventajas Estratégicas

S
E t Singularidad percibida Posicion de
< por el consumidor bajos costos
] a
ST Todala . N .
t . . . Diferenciacion Liderazgo en costos
i € industria
v &
o | Solo un

; SEg:l:ﬁl:O Enfoque (segmentacién o especializacion)

Las tres estrategias genéricas de Porter. Fuente: Porter, p.817

2 La recarga virtual es un medio electronico que permite recargar un dispositivo PRE-PAGO a través de un sistema
de datos virtual. Fuente: https://www.todopago.com.ar/terminos-y-condiciones (2016)
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Para lograr este objetivo debemos realizar dos tipos de analisis:

Externo: Se analizan las oportunidades y las amenazas, es decir lo que la empresa
debe hacer, de la competencia, de la industria.
Interno: se analizan las fortalezas y debilidades, es decir lo que la empresa puede

hacer, a través de los recursos, las capacidades y las competencias.

El objetivo final debe ser seleccionar una estrategia para obtener ventajas competitivas
sustentables que permitan alcanzar un rendimiento superior que asegure rentabilidad,
crecimiento y supervivencia en el largo plazo.

Este andlisis comunmente lleva el nombre de FODA. Es una herramienta que permite
conformar un cuadro de la situacion actual del objeto de estudio (persona, empresa u
organizacion, etc) permitiendo de esta manera obtener un diagnostico preciso que
permite, en funcién de ello, tomar decisiones acordes con los objetivos y politicas

formulados.

Dentro del andlisis externo vamos a trabajar con las cinco fuerzas de Porter (2006)

CINCO FUERZAS DE PORTER

Grafico N 2 - Modelo de las 5 fuerzas competitivas de Porter
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Fuerzadelos
provesdores

Competidores

Fuerzadelos

ACtUEIlE‘S distribuidores

Productos

Sustitutivos

Fuente: Francisco Torre Blanca (2015). Recuperado de http://franciscotorreblanca.es/las-5-fuerzas-

competitivas-de-porter/

Se trata de un modelo que propone un sistema de analisis para valorar el nivel

competitivo dentro de una industria 0 sector concreto, con el objetivo de optimizar la

creacion y el desarrollo de la estrategia empresarial adecuada.

Segun Porter (1980:162)

“(...) son cinco las fuerzas que generan influencia en el entorno
competitivo de una industria o sector, determinando el grado de
rivalidad existente.  Este indicador nos  orientara  acerca
delgrado de convenienciao no de implantarnos en
dicha industria o sector segun la relacion de las oportunidades
de inversiony los niveles de rentabilidad que nos pueda
aportar”.
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Nuevos Entrantes

Cuando las empresas pueden ingresar facilmente a una industria, la intensidad de la
competencia aumenta; sin embargo, ingresar a un mercado no suele ser algo sencillo
debido a la existencia de barreras de entrada.

Este dependera de las barreras actuales contra la entrada y la reaccion previsible por
las empresas ya establecidas. Dentro de las barreras de entrada se destacan la
economia de escala, la diferenciacion de productos, necesidades de capital, costos

cambiantes y acceso a la distribucion.

Competidores Actuales

Competidores actuales se refiere a las reacciones entre empresas que comparten,
estrategias, tacticas y segmentos en el mismo mercado. Como por ejemplo,
competencia por precio, guerras de publicidad, introduccion de productos, mejoras de
servicio, garantia al cliente.

La rivalidad entre competidores tiende a aumentar principalmente a medida que éstos

aumentan en nimero y se van equiparando en tamafo y capacidad.

Segun Porter (1980) ademéas de ello, la rivalidad entre competidores también suele

aumentar cuando:

e La demanda por los productos de la industria disminuye.

e Existe poca diferenciacion en los productos.

e Las reducciones de precios se hacen comunes.

e Los consumidores tienen la posibilidad de cambiar facilmente de marcas.
e Los costos fijos son altos.

e El producto es perecedero.

e Las fusiones y adquisiciones en la industria son comunes.
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Productos Sustitutos

Refiere a la “amenaza de ingreso de productos sustitutos, este permite formular
estrategias destinadas a impedir el ingreso de empresas que produzcan o vendan
estos productos o, en todo caso, estrategias que permitan competir con ellas”. (Porter,
2006, 39).

Negociacion de los consumidores

Es el poder con que cuentan los consumidores o compradores de la industria para
obtener buenos precios y condiciones. Estos compiten con la industria para poder
reducir los precios en cuanto a la calidad de los productos o servicios que son

ofrecidos.

Negociacion de los proveedores

Hace referencia al poder con que cuentan los proveedores de la industria para
aumentar sus precios y ser menos concesivos. Estos pueden ejercer poder en las
negociaciones con los participantes de la industria si suben los precios o disminuyen
los bienes que pueden proveer. Permite formular estrategias destinadas a reducir su

poder de negociacion.

MARKETING

Kotler sostiene que “el marketing es un proceso social y administrativo mediante el cual
grupos e individuos obtienen lo que necesitan y desean a través de generar, ofrecer e
intercambiar productos de valor con sus semejantes (...)". (AMA American Marketing
Association y Kotler, 2006:35).

El mercado se define como “el lugar en el que vendedores y compradores se reunian

para comprar y vender bienes. Los economistas describen un mercado como el
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conjunto de compradores y vendedores que negocian con un producto concreto o con

una clase de productos determinada (...)". (Kotler, 2006:10).

Segun Kotler y Armstrong (2006) cuando se desarrollan estrategias para comercializar
servicios, generalmente se enfocan en cuatro elementos estratégicos basicos:
producto, precio, lugar y promocion. En conjunto se les suele llamar las “cuatro Ps” de
la mezcla de marketing. Sin embargo, otros autores como Lovelock y Wirtz (2009)
dicen como que para captar la naturaleza distintiva del desempefio de los servicios se
necesita modificar la terminologia original, y en su lugar hablar de elementos del
producto, lugar y tiempo, precio y otros costos para el usuario, promocion y educacion.
Por lo tanto, se amplia la mezcla al afladir cuatro elementos asociados con la entrega
del servicio: entorno fisico, proceso, personal y productividad y calidad. “Estos ocho
elementos en conjunto, a los que se llama las “ocho Ps” del marketing de servicios,
representan los ingredientes necesarios para crear estrategias viables que cubran de
manera redituable las necesidades de los clientes en un mercado competitivo”.
(Lovelock, Wirtz, 2009:22)

OCHO P’s MIX MARKETING

Grafico N 3 — Marketing Mix

Producto

Presencia
(Evidencia Partners

Eisica) (Alianzas)

8 P’s
Plaza Marketing

(Distribucion) Mix Promocion

20

rersonal Procesos

Precio

Fuente: Rafael Oliver (2009). Recuperado de https://direccioncomercial.wordpress.com/2011/09/20/el-
marketing-mix-la-herramienta-del-director-comercial/
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Producto (Servicio)

Definicibn de necesidades a cubrir por el producto/servicio, caracteristicas vy
funcionalidad, disefio, opciones, calidad, marca, envase, servicios, garantias,

usabilidad, seguridad, etc.

Precio

Formacion del precio, estrategias de precio, margenes, descuentos, recargos, forma de
pago, crédito, precios retail recomendados, politica precios temporada y promocion,

etc.

Promocién

Promociones de ventas, fuerza de ventas, publicidad, relaciones publicas, marketing
directo (mailing, emailing, Web 2.0 (redes sociales, blogs, web, etc.), telemarketing,

eventos, merchandising, presupuesto de comunicacion, etc.

Plaza (Distribucién)

Canales de distribucion (directo, indirecto, mixto), cobertura, ubicaciones, , transporte y
logistica, Valor afiadido por eslabon de la cadena, miembros del canal, proceso de

comercializacion, acuerdos de distribucion, etc.

Personal

Perfiles de personas, formacion, compromiso, relaciones entre ellas, cultura

empresarial, relacién con clientes, etc.
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Presencia

Edificios, mobiliario, accesorios, disposicion, colores y bienes ligados al servicio como
folletos, etiquetas, roétulos, etc. Lo que ayuda crear un ambiente y atmosfera

determinados.

Procesos

Las politicas, los sistemas, el proceso de pedidos, la involucracion del cliente en los
procesos, soporte y atencién al cliente, tiempos de respuesta, proceso experiencial con

los Clientes, etc.

Partners

Partnership, pertenencia a entidades, acuerdos y contratos, prescriptores, alianzas

estratégicas, etc.

FASES DEL PROCESO DE DESARROLLO

El proceso de desarrollo describe los pasos necesarios para el creacion de un software.
“Existen seis fases para el proceso genérico de desarrollo: Planificacion, desarrollo del
concepto, disefio del sistema, disefio detallado, pruebas y finalmente produccion o

implementacion” (Chase 2009:96).
El desarrollo de PeopleTrack sera contratado a un proveedor de software, pese a ello
es fundamental conocer en detalle el proceso de desarrollo debido a que el proveedor

debera entregar un proyecto definiendo las entregas de cada etapa y el contenido de la

misma.
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LOGISTICA

Paz (2000: 238) afirma que se puede definir a la logistica como: “Aquella parte de la
actividad empresarial que tiene como finalidad la prevision, organizacion y control del
flujo de materiales, esto incluye tanto productos tangibles, como intangibles, desde las
fuentes de aprovisionamiento hasta el consumidor final (...)". La logistica comprende
desde la compra inicial de materiales, hasta la disposicion final al consumidor final de
los productos terminados para satisfacer sus necesidades, a cambio de utilidades.
Cabe destacar que la logistica no solo comprende el problema de la Distribucién hacia

afuera, sino también el de la distribucidon hacia adentro.

En logistica es fundamental el control del flujo de productos y del flujo de informacion.

Una logistica eficiente es aquella que logra:

e Suministrar la cantidad de producto demandada.
e En tiempo adecuado.
e Al alcance del consumidor en el momento y lugar que lo precise.

e Con la calidad requerida y al minimo costo.

Componente logistico y estratégico de la distribucidon

Existen dos componentes dentro de los canales de Distribucion,

“El Componente Estratégico, refiere a la administracion de todo el
sistema , responsable de definir los objetivos a lograr, el tipo de
camino a segquir, los participantes que actuaran, las relaciones que
se estableceran, las estrategias competitivas, la estrategia de
comunicacion dentro del canal, el estudio de costos de las distintas
alternativas, la investigacion de variables que pudieran modificar el
sistema, siempre con el objetivo de cumplir el plan de Marketing y
de la Empresa. Por otro lado el Componente Logistico, el cual es el

responsable de que cada participante cuente con la mercaderia (ya
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sea tangible o intangible), en el momento, lugar y forma que la
necesite, es evidente que queda condicionado a las decisiones

estratégicas previamente tomadas(...)". (Paz, 2000: 255).

ESTRUCTURA Y LA ORGANIZACION

Segun Lina Zubiria y Carolina Luchetti (2014: 2) “(...) las organizaciones actuales, la
estructura jerarquica, la alineacion de la misma y la correcta planificacion de los
recursos humanos resulta clave en ocasiones para resolver problemas, coyunturas o

crisis que se originen dentro o fuera de la organizacion”.

Las organizaciones se pueden clasificar en:

Formales: Tienen una estructura bien definida, con cierta tendencia a la rigidez, la

linea de autoridad clara, se rigen por normas preestablecidas y delimitadas. etc.

Los elementos de las organizaciones formales son:

e Actividades coordinadas.
e Uno o varios grupos de personas.
e Perseguir objetivos comunes.

e Autoridad y liderazgo.

Informales: Tienen poca organizacion, no estan claramente delimitadas, pueden nacer
de forma espontanea y en general no acostumbran a tener definido el tiempo de
duracion, sus miembros con frecuencia no saben que pertenecen a ellas, la
comunicacion es muy fluida y son flexibles. Son las que se llaman de “amistad” o de

“relaciones”, etc. En ocasiones se encuentran inmersas en las formales.
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ANALISIS PESTEL

Esta técnica tiene como objetivo describir el entorno externo en el que rodea la
empresa. Se describen factores politicos, econdémicos, socio-culturales, tecnoldgicos,
ecoldgicos y legales. Segun Garrido (2016) a la hora de definir la estrategia de
Marketing a desarrollar, se precisa de una fase de analisis, tanto interno, como externo.

Para este ultimo, puede usarse la técnica de Analisis PESTEL.

Dicha técnica esta compuesta por los siguientes factores:

e Factores politicos: Diferentes politicas de gobierno que pueden afectar,

subvenciones de las que se puede disfrutar, politica fiscal, etc.

e Factores econdmicos: Ciclos econdmicos de los productos de la empresa,
politicas econdmicas que afecten, tipos de interés, factores econdmicos propios

de cada pais, tipos de cambio, etc.

e Factores socioculturales: Cambios en los gustos 0 modas que repercutan en
el consumo, cambios en el nivel de ingresos, cambios en la piramide

poblacional, etc.

e Factores tecnolégicos: Inversion en 1+D, promocion del desarrollo tecnoldgico,

etc.

e Ecolbgicos: Leyes de proteccion medioambiental que puedan afectar al
desarrollo de la empresa, regulacion sobre el consumo de energia y reciclaje de

residuos, etc.

e Factores legales: Licencias necesarias, leyes sobre el empleo, derechos de
propiedad intellectual, etc.
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Grafico N 4 — PESTEL
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Fuente: Salome Garrido, (2016). Recuperado de http://weebsup.com/analisis-pestel-definir-la-estrategia-

empresa/)

CADENA DE VALOR - CANVAS

“La cadena de valor es un modelo ted6rico que grafica y permite

describir las actividades de una organizacion para generar valor al

cliente final y a la misma empresa. En base a esta definicion se

dice que una empresa tiene una ventaja competitiva frente a otra

cuando es capaz de incrementar el margen, ya sea bajando los

costos 0 aumentando las ventas(..

.)". (Porter, 1985:32)

A continuacion se describen cada una de las partes de la cadena de valor:
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Margen: Es la diferencia entre el valor total y el costo colectivo de desempeiar las

actividades de valor.

Actividades de Valor: Son las distintas actividades que realiza una empresa. Se
dividen en dos amplios tipos:

e Actividades Primarias: Las actividades primarias en la cadena de valor son las
implicadas en la creacion fisica del producto, su venta y transferencia al
comprador asi como la asistencia posterior a la venta. Se dividen a su vez en las

cinco categorias (Tabon, 2012):

e Logistica interna

e Operaciones

e Logistica Externa

e Marketing y Ventas

e Servicios

e Actividades de Apoyo: Las actividades de apoyo son las que sustentan a las
actividades primarias y se apoyan entre si, proporcionando insumos comprados,
tecnologia, recursos humanos y varias funciones de toda la empresa. La
infraestructura no esta asociada a ninguna de las actividades primarias sino que

apoya a la cadena completa. (Tabon, 2012)
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Grafico N 5 — Cadena de valor

Ejempln de una cadena de valor

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA

(Ej. Financiacién, planificacion, relacién con inversores)
GESTION DE RECURS0S HUMANODS
(Ej. Reclutamiento, Capacitacion,Sistemas de Remuneracion)
DESARROLLO DE TECNOLOGIA
(Ej. Disefio de productos, investigacion de mercado)
COMPRAS

(Ej. COmponentes, maquinarias, publicidad, servicios)

ACTIVIDADES
DE SOPORTE

ACTIIVIDADES PRIMARIAS

FUENTE: Universidad CEIPA (2016). Recuperado de
http://icontent.ceipa.edu.co/icontent/faces/jsp/despliegue/contenido/despliegueContenidoltem.jsp?itemEst
ructurado=9037
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MARCO METODOLOGICO

Para cumplir con los objetivos generales y particulares propuestos, en este trabajo se
aplicara metodologia mixta para obtener datos descriptivos y estadisticos. Se
recogeran datos primarios y secundarios a partir de reuniones con los posibles clientes,
relevamiento de informacion de las empresas y se observaran los procesos y
estructuras de las mismas.

El disefio metodoldgico sera descriptivo. La investigacion descriptiva consiste en llegar
a conocer las situaciones, costumbres y actitudes predominantes a través de la
descripcion exacta de las actividades, objetos y procesos. Se buscara en este trabajo
detectar las actividades especificas llevadas a cabo dentro de los procesos de
distribucion y analizar como estan conformadas las estructuras de las empresas

objetivas; de manera tal de describir objetivamente la situacion actual.

PLAN DE NEGOCIO

RESUMEN EJECUTIVO

La importancia de la propuesta realizada radica en que hoy en dia en Argentina existe
un mercado creciente y de nicho; que es el mundo de las recargas virtuales que lleva a
las empresas del sector a tener que mejorar constantemente su estructura de costos,
optimizando procesos y controles; a su vez ellas tienen que tener gran conocimiento de
su mercado, para poder adaptarse rapidamente a los cambios y responder a ellos. Esta
es una tarea sumamente dificil de llevar a cabo.

Las empresas tienen graves problemas para controlar los objetivos y el cumplimiento
de las tareas del personal que no esta fisicamente en el lugar de trabajo. Mucho mas
dificil se hace controlar el dinero fisico que se recibe por dichas recargas. Las
empresas no cuentan con las herramientas y recursos suficientes para poder llevar y

realizar el seguimiento necesario.

Se observa un panorama favorable gracias a la tecnologia y al incremento de los
dispositivos moviles. Se prevé que habra 25 mil millones de dispositivos conectados a
Internet para 2016, y 50 mil millones para 2020. (IBM, 2016)
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Con el desarrollo del presente plan de negocio, el maestrando busca crear bases
sélidas de fundamentacion que demuestren como esta creciendo el mercado de dinero
virtual y lo vital de controlar dicha distribucion, utilizando herramientas incorporadas a lo
largo del MBA.

DESCRIPCION DEL NEGOCIO

Cada vez son mas los lugares donde los consumidores pueden recargar sus teléfonos
celulares, television prepaga, tarjeta SUBE, y las empresas siguen sumando modelos
de negocios para apalancar el fenémeno del dinero virtual.

Todos estos nuevos modelos de negocio necesitan soportarse con plataformas
tecnoldgicas.

Las cadenas de distribucion de recarga virtual manejan mensualmente unos 101 mil
millones® de pesos solo en la Republica Argentina. EI 60 % del dinero se moviliza sin
intervencién bancaria, esto significa que las operaciones son hechas personalmente y
con escasos mecanismos de control, al igual que la distribucién del saldo hacia el punto
de venta.

Se estima que existen unas 160 empresas dedicadas a la distribucion de saldo virtual,
y el 75 % del personal se encuentra fuera de la oficina, dedicado a las ventas y visitas
de clientes.

El saldo que se le entrega a los puntos de venta se hace electrénicamente por sistemas
propios, pero no asi el cobro de la misma. Hoy en dia existen miles de vendedores
visitando constantemente los puntos de venta ofreciendo saldo para que los usuarios
puedan seguir hablando y viajando. Los puntos de venta pagan en efectivo a los
vendedores por dichas recargas, luego el vendedor notifica a la central de la venta y

dicho saldo es enviado al PDV (punto de venta).

3 Referencia bibliografica en Anexos
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LA NECESIDAD

Hoy en dia en Argentina se movilizan unos 101 mil millones de pesos mensuales en
recargas virtuales y el volumen sigue creciendo de manera exponencial, por los
constantes servicios que se siguen incorporando a esta modalidad.

Las empresas distribuidoras de saldo necesitan contar con una plataforma WEB y
MOBILE integrada para tener conocimiento del abastecimiento de saldo en sus puntos

de venta, como asi también la ruta del dinero fisico y el control del personal.

LA SOLUCION

Estas necesidades se ven satisfechas gracias a PEOPLETRACK, dicha plataforma
permitira tener un control detallado e integrado de todos los vendedores que se
encuentran en la calle, como asi también la trazabilidad del dinero fisico.

Se pretende que las empresas tengan control total sobre los activos que se encuentran

fuera de la oficina.

Grafico N 6 — Mundo Virtual

Fuente: IOT, IBM (2016)
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EL SERVICIO

La plataforma esta compuesta por dos partes, una WEB que trabajard como frontend.
Este médulo permitira llevar la administracion de los puntos de venta, como asi también
el seguimiento de los vendedores de manera on-line, notificando que puntos tienen que
ser visitados por falta de saldo.

La segunda parte en una APP Android que estara disefiada y pensada para ayudar al
vendedor a llevar un control de los puntos de venta visitados y de los importes
recaudados. Este permitira disponer la informaciéon sobre promociones disponibles,
visualizacion del stock de saldo, datos de clientes e informacion de cobranzas,

permitiendo efectuar la toma de pedidos y/o recoleccion de datos

La plataforma contara con los siguientes médulos que se detallan a continuacion:

Moédulo Fuerza de Venta

Permite disponer de listas de precios, informacion sobre productos, visualizacién del
stock, datos de clientes, informacidon de cobranzas, permitiendo efectuar la toma de

pedidos y/o recolecciéon de datos.

Funcionalidades:

e Asignacion de tareas.

e Manejo de Stock.

e Lectura de cddigo de barras.

e Captura de imagenes.

e Mensajeria integrada. Confirmacion de lectura y respuestas.
¢ Informes de ventas historicas por cliente.

e Informes estadisticos (cobertura, ventas totales, etc.).

e Visualizacién de deudas por cliente.
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e Cobranzas. generacion de recibos y créditos. Detalle de forma pago
(efectivo y cheques).

e Busqueda inteligente de productos.

e Permite conectarse con el servidor de la empresa y enviar o recibir

informacion.

Mdédulo Geoposicionamiento.

Esta aplicacion permite consultar en tiempo real la posicion geografica de cada una de

las personas de la flota, mediante la seleccion del nimero del mavil a consultar.

Funcionalidades:

e Analiza las posiciones, los eventos y alarmas que se representen en el mapa
de manera online.

e Seguimiento de moviles en Google Maps y Google Earth.

e Genera histéricos de posiciones y de eventos.

e Define y administra los ingresos y las salidas de las zonas configuradas.

e Geoposicionamiento del usuario: Permite ver la posicion geogréfica actual
donde se encuentra, con actualizaciones cada 1 minuto.

e Visualiza todos los méviles de la flota en el mismo teléfono.

e Reduccion de tiempos operativos.

e Gestiones de venta agiles y dinamicas.

Mdédulo Hoja de Trabajo

Permite la comunicacion en tiempo real entre los recursos que trabajan en la calle y los
coordinadores de equipo que trabajan desde la oficina, optimizando tiempos y controles

de inicio a fin de una orden de Trabajo.
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Funcionalidades:

Reducir el trabajo administrativo de su personal en campo.

e Tener una mayor cantidad de 6rdenes de trabajo atendidas por recurso.

e Asignar nuevas 6rdenes en tiempo real a los recursos que estan en la calle.

e Optimizar los costos de la operacion.

e Mejorar el control sobre los recursos que trabajan fuera de la oficina.

Layouts aplicacion.
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4

@ Detalle del Producto

Listo

Samsung Galaxy S2

80 en stock

Samsung Galaxy S2

Samsung Galaxy S4 : $ 26500 / Sistema Android, Wifi.GPSBT
$ 75530
10 en stock

$650(

Samsung Galaxy Young o 3101555033331002
!

on stock

7 31 01555033331003

3101555033331003

Escanear codigo de barras

LA EMPRESA

Un equipo de profesionales altamente capacitados en el desarrollo de soluciones a
medida. Se desarrolla un software, se implementa y se integra. Se mejoran las

capacidades y se amplia el potencial de negocio.

Se involucra con cada necesidad de manera personalizada, se busca satisfacer las
expectativas de los clientes basandose en estandares de calidad que garanticen el

éxito del proyecto.
PeopleTrack se caracterizara por escapar a los commodities del software para

involucrarse constantemente en soluciones de tendencias e innovacién. Los

paradigmas y ciclos de renovacion tecnoldgica, son cada vez mas acotados, y se
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intenta encararlos haciéndose siempre la misma pregunta ¢,Por qué no? Big Data, I0T*,
Telemetria, Social Media, Movilidad. Desafios constantes para reflexionar y no dejar

pasar.

MISION

Con objetivos claros y firmes, se busca ayudar a tomar decisiones rapidas y rentables
para el crecimiento de la Pyme. Interesa estar a la vanguardia, por eso se utilizan las
tltimas tecnologias disponibles en el mercado manteniendo siempre actualizada la

compaiiia.

Se involucra con cada necesidad de manera personalizada, buscando satisfacer las
expectativas basandose en estandares de calidad que garanticen el éxito del proyecto.

VISION

Ser lideres a nivel internacional en el desarrollo de software a medida, en el campo de
las aplicaciones méviles de alto impacto en la gestion de las empresas dedicadas a

recargas virtuales, por medio de la innovacion, la excelencia y calidad del servicio.

ASPECTOS DESCRIPTIVOS DEL NEGOCIO

El servicio se diferencia del resto, en base a mantener un hilo conductor entre la
gestion que se maneja dentro de la empresa y gestion externa.

Hoy en dia existen en el mercado sistemas internos de logistica, pero no contemplan
una integracion con las plataformas de recargas virtuales existentes en el mercado, lo

gue no permite mantener dicho hilo conductor.

“Internet of Things es un concepto que se basa en la interconexién de cualquier producto con cualquier
otro de su alrededor. Fuente: http://animus.com.ar/servicios/iot/ (2016)
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Ventajas Competitivas

e Manejo de variables en tiempo real sin procesamientos batch o de fin de
jornada.

e Asignacion de tareas o puntos de venta online y a distancia.

e Costos de hardware de recoleccion de datos (teléfonos) econdmicos
comparados con handheld, palm, etc.

e Posibilidad de control de recargas por USSD.

e Tracking en tiempo real.

e User friendly

e Plataforma orientada a servicios. De facil integracién con médulos satélites o

alternativas de frontend.

Caracteristicas tecnoldgicas de la solucion:

Modulo satélite: Es el encargado de colectar y centralizar la informacion de

geolocalizacién de los moviles.

Médulo celular: Desarrollo ANDROID para todo tipo de celulares, que permite a cada
vendedor visualizar sus tareas desde su teléfono sin necesidad de ir a la oficina. Al
mismo tiempo podré ir informando las tareas realizadas. Es decir, el vendedor podra
informar el punto visitado, la tarea realizada, en caso de corresponder, el monto
cobrado y podra agregar comentarios; al enviar los datos de la operacion realizada, el

sistema actualizara de forma automatica la informacién en la oficina central.

Mdédulo aplicativo: contempla todas las necesidades de control hacia sus dispositivos:

e Hora de inicio de actividad.
e Hora fin de actividad.
e Tiempo detenido.
e Destinos finalizados.
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e Montos acumulados.
e Velocidad maxima alcanzada.
e Horas trabajadas.

e Cantidad de veces que ingresé a zonas que no le correspondian.

En pantalla se podréa ver:

e Cantidad de dispositivos circulando.

e Cantidad de dispositivos detenidos.

e Cantidad de méviles inactivos.

e Cantidad de veces que los moviles ingresaron a zonas en las que no les
corresponde circular.

e Cantidad de destinos asignados y finalizados.

Un control importante con el que cuenta el sistema, es el consumo de combustible
estimado, ya que la empresa podra ver de manera exacta el consumo del movil. De
esta forma se podra validar que los viaticos generados sean similares a los informados
por el sistema. Este modulo esta pensado para visualizarse en cualquier tipo de “LCD”,

Tablet o smartphone.

Modulo Interfaz: facilita la integracion con sistemas internos del cliente. El desarrollo
de este producto involucra varias herramientas y tecnologias que juntas hacen

funcionar los dispositivos remotos.

OPORTUNIDAD Y ESTRATEGIA

El modelo de recarga virtual se sigue aplicando a diferentes negocios como por
ejemplo en la implementaciéon del sistema SUBE en los medios publicos de transporte

en Buenos Aires, el modelo prepago de DIRECTV o en el exitoso IOT (En espaiiol,
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‘INTERNET DE LAS COSAS”), todos estos modelos mencionados tienen como CORE
la recarga virtual para su funcionamiento.

Esto crea una oportunidad enorme, ya que todas las empresas funcionan de la misma
manera respecto a la logistica de abastecimiento de recargas.

EL 60 % de la recargas en Argentina no estan bancarizadas y no se tiene un proceso
estandarizado de distribucion hacia los puntos de venta, lo que genera que se
necesiten sistemas integrados para soportar estos nuevos modelos y asegurar tanto la

operatoria diaria como asi también el control del dinero.

FACTORES CLAVES DEL EXITO

El equipo de trabajo estara compuesto por una de las personas que implementaron el
primer sistema de recarga virtual en Argentina, Uruguay y Paraguay. Esto genera un
gran conocimiento de estas plataformas, como asi también una gran red de contactos
formado por las empresas distribuidoras.

El sistema sera diseflado en base a las necesidades de este nicho, por estos motivos

se confia en su éxito.

ESTRATEGIA DE ENTRADA

Nos queremos diferenciar en precio y segmentacion. El servicio estara atado al
crecimiento del negocio, debido a que se cobrara por el volumen de saldo transferido,
no se cobrard tarifa fija. Con este metodologia de servicio se pretende lograr que el
cliente no sienta que estd atado a un costo fijo mensual, sino que pagara por lo
recaudado.

En las presentaciones del servicio se demostrara que el costo terminara siendo menor
comparado con las pérdidas que hoy tiene en cuanto a dinero o por no saber de la
necesidad de saldo de sus puntos de venta. Actualmente se estima un pérdida del

0.8% por la mala administracion del efectivo.
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Sistema de comisiones
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Fuente: Elaboracion Propia

Un distribuidor promedio genera compras por 50 millones de pesos mensuales, donde
su comision es del 2,5 % en el peor de los casos. Esta empresa estaria perdiendo el
0,8 % de 1 millon 250 mil pesos mensuales, dando una perdida total mensual de 100

mil pesos.

Parte de la estrategia es demostrar que la empresa tendria un costo para este caso de
25 mil pesos (“ver apartado financiero”), lo que genera un ahorro del 75 %. Si el

ejemplo lo llevamos a un afo la empresa se estaria ahorrando 900 mil pesos.

MERCADO Y TENDENCIAS

MERCADO POTENCIAL

El mercado potencial son las 160 empresas que integran el segmento de la recarga
virtual, hoy en dia estan manejando 6.7° mil millones de dolares anuales, pero es un
mercado que esta creciendo al 25% anual. Para el 2018 se esperan unos 10.5 mil
millones de dolares anuales en recarga virtual.

Todas estas empresas manejan una estructura de costos muy chica, lo que hace que

tengan una alta rentabilidad.

> Referencia bibliografica en Anexos
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Las recargas fisicas estan desapareciendo, en la actualidad solo el 16% de las

recargas sigue siendo fisica.

Grafico N 7 — Recarga virtual vs Recarga fisica

Recarga Virtual VS Recarga Fisica

100% 1

80%

a0%

20% |

Fuente: Elaboracion Propia.

La tendencia del crecimiento de las recargas es marcada y mantiene una suba del 25%
anual.

Grafico N 8 — Crecimiento del mercado
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15.000.000.000
10.000.000.000

5.000.000.000

Fuente: Elaboracion Propia.
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PLAN DE NEGOCIOS

TAMARO DEL MERCADO POTENCIAL

SEGMENTO Y MERCADO OBJETIVO

Dentro del segmento de las empresas de recarga virtual, el objetivo es lograr alcanzar
el 12,5% del Market Share en los primeros 5 afios.
El mercado crece a un promedio del 25% anual, es decir que para el 2021 se esta

hablando que el total del mercado estaria manejando unos 20 mil millones de dolares.

Grafico N 9 — Market Share Objetivo.

Fuente: Elaboracion Propia

Composicion del mercado objetivo:

En Argentina existen 60 millones de lineas prepagas, de las cuales 36,5 millones de

lineas estan activas®, lo que genera movimientos por 4 mil millones de ddlares anuales.

6 Referencia bibliogréfica en Anexos
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SUBE también es un servicio virtual que est4 en pleno crecimiento. Hoy cuenta con
mas de 12 millones de usuarios, derivando en 2,4 mil millones de dolares anuales,
tiene mucha proyeccion, debido a que cada vez son mas los servicios que se pueden
pagar con SUBE’.

Por ultimo dentro de nuestro mercado objetivo tenemos servicios de television prepaga.
Hoy en dia de un total de 4 millones de usuarios que pagan por servicios de television
el 15,8 % corresponde a DIRECTV (ver imagen) de los cuales solo el 10 % son
usuarios prepagos. Esta modalidad esta en crecimiento especialmente en la costa

Argentina. Hoy en dia genera casi 600 mil dolares anules.

Grafico N 10 — Mercado DIRECTV (Prepago)

ARGENTINA

Distribucion por prestador de servicio L A ’ M A C

AT WML T AL ST S0

CABLEVISION, 58.7% -,

“-DIREC TV, 15.8%

SUPERCANAL, 79—

TELECENTRO, 6.9% - -OTROS, 10.8%

Fuente: L.A.M.A.C (2016). Recuperado de http://www.lamac.org/argentina/

" Referencia bibliografica en Anexos
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Tabla N 1 — Distribucién del mercado

Anual

Anual USD

Usuarios Prepagos Activos

36500000

Total en Mercado Celular Prepago

55.475.000.000

565.700.000.000

54.380.000.000

Usuarios Activos SUBE

12000000

Total Mercado SUBE

53.000.000.000

$36.000.000.000

52.400.000.000

Usuarios Televisién Prepaga DIRECTV

6230

Total Mercado Televisién

5747.600

58.971.200

5558.080

Total del Mercado Objetive

- | $101.708.971.200| $6.780.598.080|

*Se toma un dolar a $15

Fuente: Elaboracion Propia

65% Recarga
a celularesy

10T

Mercado
101 Mil
Millones
de pesos

Menos de 1%
Recargas de
television

Prepaga

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla N 2 — Tarifas promedio de los servicios

AVG Precios § |AVG Precios USD
PREPAGO 5150 510
SUBE 5250 517
DIRECTV 5120 5B

Fuente: Elaboracion Propia

AMBITO GEOGRAFICO

En primera instancia, se avanzard en las ciudades mas grandes y pobladas de la
Argentina, para luego expandirse a todo el pais.

Si el proyecto cumple con las expectativas propuestas los proximos pasos serian
incursionar en Uruguay y Paraguay, que actualmente tienen las mismas metodologias

para los negocios de recargas virtuales.

ANALISIS DEL ENTORNO DEL NEGOCIO

Para analizar el negocios se utilizara la herramienta de las cinco fuerzas de Porter
(1985).

AMENAZA DE LOS NUEVOS COMPETIDORES

La barreras de ingreso son medias, debido a que no se requiere de una alta inversion
en tecnologia, ni en desarrollo. Pero ser un nicho muy atomizado donde todas las
empresas siguen el rumbo de las cinco mas grandes que marcan el camino, es decir no
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es facil entrar y competir directamente, ya que la implementacion de dichos sistemas

implican mucho riesgo hasta su correcto funcionamiento.

AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS Y SERVICIOS SUSTITUTOS

Por el momento no se detectan productos sustitutos que puedan afectar en un futuro el

proyecto.

RIVALIDAD ENTRE LOS COMPETIDORES EXISTENTES

Existen alrededor de 10 empresa en Argentina que se dedican a la gestion de fuerza de
venta. Pero hasta el momento ninguna se integra con las plataformas de las
prestadoras (CLARO, MOVISTAR, PERSONAL).

Movistar y Claro intentaron lanzar un servicio de las mismas caracteristicas en el 2013,
pero no tuvo éxito debido a que la empresas distribuidoras de recarga virtual no
guerian dar a conocer sus puntos de venta, esto se debe a que su fortaleza esta dada
por dichos puntos, y no querian que las multinacionales puedan a futuro manejar su

negocio.

COMPETIDORES

A continuacion se pueden ver las diferencias entre los actuales competidores que mas

se destacan.

Tabla N 3 — Analisis de la competencia

Alternativas / Criterios Persat Point of Sale | PeopleTrack
Precio de servicio
Integracion con plataformas externas
Soporte post implementacion

Disefio
Upgrade por crecimiento

Fuente: Elaboracion Propia
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Como se puede observar la mayor amenaza se tiene con Point of Sales que es una
herramienta de Microsoft, pero al ser extremadamente costoso y al no apuntar al

mismo nicho, seria mas conveniente analizar en detalle a Persat.

Persat es uno de los principales competidores del mercado. Ellos se publicitan en los

medios de la siguiente manera:

“Con Persat usted podra optimizar el trabajo de su fuerza de ventas. Utilizamos la
tecnologia celular como una herramienta de localizacion, transformando de esta forma

los equipos moviles en localizadores portatiles rastreables.” Persat (2015:1)

Se considera importante realizar un FODA de la competencia para analizar sus

fortalezas y debilidades desde la mirada de PeopleTrack.

FODA DE LA COMPETENCIA

FORTALEZAS

e Soélo se dedican a la venta del servicio de rastreo, no tienen su foco puesto al

100% en la venta.

OPORTUNIDADES

e No conocen del mercado de las recargas virtuales.
e El alto precio del délar genera que las empresas remplacen las HandHell por

celulares mas econdmicos.

DEBILIDADES

e Son nuevos en el mercado.
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e No son una empresa de sistemas, es decir cualquier cambio en el mismo les
generaria muchos costos y tiempos.

e No tienen un nicho en particular.

e No cuentan con alianzas para el trafico de datos. (CELCOS)

e Todo su servicio esta sujeto 100 % a proveedores externos.

AMENAZAS

e La alta inflacién en los ultimos meses, puede generar una disminucién en el
consumo. Con PEOPLETRACK esto no se ve afectado, debido a que en
épocas de crisis segun andlisis de la CELCOS existe una tendencia a que la

gente consuma mas minutos de aire.

PODER DE LA NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

El desarrollo sera realizado por un equipo interno de Streambe SRL, por lo cual no
habria inconvenientes con respecto al software. Desde el punto de vista de la
arquitectura necesaria para implementar el servicio tampoco habria riesgo debido a la
gran cantidad de proveedores de hardware. En caso de que a futuro existan problemas

por el abastecimiento del hardware, se migraria a una solucién de Cloud.

PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES

Hoy en dia PeopleTrack viene a ofrecer una solucion que los clientes hace afios estan
necesitando. Por este motivo no se ven problemas en cuanto a la negociacion con los

clientes.
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ANALISIS COMPETIVIVO

ANALISIS INTERNO

Se analizaran las fortalezas, debilidades, amenazas y oportunidad del proyecto.

Grafico N 11 — FODA

Fortalezas Debilidades

2\

Oportunidades Amenazas

Fuente: Elaboracion Propia

FORTALEZAS

Se cuenta con un grupo de personas altamente capacitadas, dicho equipo esta
compuesto por ingenieros en sistemas y desarrolladores profesionales. Se conoce el
mercado al que se quiere apuntar en detalle, debido a que unos de los integrantes
conformd el equipo de trabajo en la primera implementacion de recarga virtual. Es una

empresa joven con ganas de seguir creciendo.
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OPORTUNIDADES

Un mercado potencial en constante crecimiento, debido a todos los negocios que se
siguen incorporando al modelo. Estructura de costos muy baja, no hay practicamente
competidores relevantes, lo que genera grandes oportunidades para conseguir mas
clientes.

Existe una tendencia a que cuanto mas inestable se encuentra la economia, las
personas recargan mas debido a que necesitan hablar mas.

SUBE se implementard durante el 2016/2017 en el resto de las provincias lo que
generard mayor volumen en recargas virtuales. El 84% prefiere la recarga virtual a las
tarjetas fisicas.

IOT (“Internet de las cosas”) segun analisis generados por IBM se estima en el 2020
habra 28.1 billones de equipos conectados a internet alrededor del mundo, lo que
significa que todos estos dispositivos necesitaran recarga virtual para su

funcionamiento.

DEBILIDADES

Ser nuevos en el mercado, contar con una estructura muy chica.

AMENAZAS

Se pueden encontrar como amenazas el incremento de los costos y mano de obra por
temas inflacionarios. Cambios en el ambito legal y de servicio de las “Celcos” que

afecten el proyecto
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CADENA DE VALOR

Tabla N 4 — Cadena de valor

m—Hzm—r o

ACTIVIDADES DE APOYO

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA

e El desarrollo estara financiado con capital propio.
e Se buscara participar de concursos para verse beneficiado con ANR.

Objetivos Estratégicos Planificados:

« Crecimiento de las ventas en un de un 2,5% anual.
e Lograr un Market Share del 12.5 % en los tres primeros afios.

GESTION DE RECURSOS HUMANOS

Equipos conformados por profesionales en el area IT.
Capacitaciones constantes.

Implementacion de homeworking.

Flexibilidad en el horario laboral.

e Cultura basada en la confianza.
e Gratificacion anual en base a:

e Calidad

e Productividad

e Formalidad

e Trabajo en equipo

DESARROLLO DE TECNOLOGIA

o Expertos en plataformas criticas en transacciones.
e Equipo certificado en .NET Microsoft
e Premios nacionales por innovacién tecnoldgica

COMPRAS

e Se realizaran compras de servidores y equipos Android para el inicio del
desarrollo.

ZmMmOau>
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plementacion

Gestion de
proyecto.

previa
confirmacion
del servicio.

Se promociona
por el boca en
boca, y visitas
puntuales a
posibles
clientes
identificados,
ya que el
mercado es de
nicho.

LOGISTICA | OPERACIONES | LOGISTICA | MARKETING | SERVICIO
INTERNA EXTERNA Y VENTAS POST VENTA
N/A Desarrollo de El Soft se WorkShops Asistencia
soft distribuira con los para productos
directamente clientes y aplicaciones
Plan de im- por PlayStore | potenciales.

Capacitacio-
nes via Skype

Mantenimiento
correctivo y
evolutivo.

ACTIVIDADES PRIMARIAS

ZmMmOau>r

Fuente: Elaboracion Propia

ANALISIS EXTERNO

Se utilizard PESTEL para realizar el analisis externo.

ASPECTOS POLITICOS

En diciembre del 2015 fue electo el nuevo gobierno. Como cualquier cambio trae

aparejado mucha especulacion de las medidas y de la posicion que adoptara hacia los

proximos cuatro afios. Hasta el momento podemos observar un gobierno poco

populista que quiere afianzar la relaciones internacionales.
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ASPECTOS ECONOMICOS

Recientemente el nuevo gobierno levantd el cepo al dolar, logrando unificar el tipo de
cambio, esto generd una gran inflacién en los ultimos meses. Dicha inflacion tiene tanto
fundamentos técnicos, como especulativos. Otro aspecto importante adoptado por el
gobierno fue saldar la deuda con los Holdouts, lo que le permitié a Argentina salir del
Default.

Analizando dichos puntos creemos que estas acciones pueden traer inversiones

extranjeras, lo que permitir4 abrir nuevas empresas generando mas empleo.

ASPECTOS SOCIALES

El 84% de las personas prefiere recargar virtualmente, debido a que es mas simple,
hay menos fallas y es mas seguro. Sucede lo mismo con la funcionalidad y practicidad,
como por ejemplo DIRECTYV prepago en la costa, no hace falta pagar de mas, sélo se
paga por lo que se usa. SUBE permite viajar sin usar dinero fisico, esta solucién esta
mutando, cada vez se permite mas el uso en diversos locales, todo esto se suma al

mundo de lo virtual y digital que sigue en constante crecimiento.

ASPECTOS TECNOLOGICOS

Respecto a los aspectos tecnoldgicos, este proyecto no presenta ninguna
complicacion, se observa un fuerte crecimiento de las plataformas orientadas a
servicios, las tecnologias a utilizarse estan al alcance de cualquier desarrollador en
caso de necesitar incrementar el staff. Con respecto al resguardo de la informacion se
utilizaran servidores propios, en caso de que no se puedan conseguir por falta de stock,

se migrard la solucion a la nube.

ASPECTOS ECOLOGICOS

Con el proyecto se pretende reducir en un 20% el costo de combustibles de las motos,
debido a que con la implementacion del nuevo sistema, el vendedor sabra que
momentos son mas convenientes para generar la venta, sin tenerlos que ir a visitar

varias veces para concretar la misma.
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Se reduce al 100% la impresion de papel para llevar el control de los pagos y depdésitos

realizados.

ASPECTO LEGAL

No existen impedimentos desde el punto de vista legal, ya que este proyecto se acopla
a las leyes de recargas virtuales. Lo mas importante para estos proyectos es saber de
donde proviene el dinero, esto fue solucionado en el 2013 con la Ley 25.246 de anti

lavado.

PLAN DE MARKETING

A continuacion se haré referencia a las cuatro ‘P’ del marketing.

Grafico N 12 — 4 “P”

Producto Precio

Promocion

Fuente: Elaboracion Propia

PRODUCTO

Se ofrece un servicio integral de gestion de flotas que permite tener un control total de
los activos de la compafiia fuera de la empresa. Las empresas alcanzan un gran

conocimiento de la gestion externa.
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Pensado para reforzar la fuerza de venta y los canales de distribucion como asi

también, localizar y monitorear personas dentro de un equipo de trabajo.

Se cuenta con una aplicacion movil, para realizar operaciones online. Al llegar a
destino, podra informar el monto cobrado, enviar comentarios, informar cuanto dinero
lleva recaudado, alarmas de recaudacion, venta de productos, control de stock, captura
y envio de imagenes, broadcast marketing, alertas por posicionamiento, integracion con

Apis de mapas, entre otras cosas.

Toda la informacion se envia a la central, donde de forma online se dispone de la

misma para realizar andlisis estadisticos.

PRECIO

El segmento seleccionado para la estrategia de precios corresponde al de necesidades
especiales. Se pretende alcanzar un producto / servicio de calidad a un precio medio.
Lograr penetracion de mercado y como consecuencia mayor crecimiento de las ventas,
obteniendo menores costos unitarios y mayor utilidad a largo plazo.

En general el segmento es sensible al precio pero el producto que se esta entregando
propone una relacion precio / calidad / utilidad muy alentadora.

Desde la mirada del cliente, la inversibn en una solucion a medida de éstas

caracteristicas, se amortiza muy rapidamente.

El uso de la plataforma no tendra un costo fijo, sino que sera variable dependiendo de

los voliumenes de trasferencias realizadas en los puntos de ventas.

El precio sera de 0,067 U$S por transferencia, solamente $ 1. El objetivo de esta
modalidad de servicios es que el cliente no sienta que tiene un costo por usar la
plataforma, sino que estd pagando un proporcional por todos los costos que se esta

ahorrando.
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MATRIZ CALIDAD / PRECIO

Grafico N 13 — Precio / Calidad
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Fuente: Elaboracién Propia
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El objetivo es brindar un servicio de alta calidad con un precio medio.

PLAZA

La distribucion serd 100% on-line, el servicio cuenta con dos partes, la parte WEB
estara disponible en http://www.streambe-track.com.ar:8080/Cliente/, luego de la firma

del contrato, el cliente recibird las credenciales por mail. Con respecto a la parte

Mobile, el cliente podra bajar al APP, desde PlayStore sin costo.
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PROMOCION

No se haran inversiones en publicaciones de redes sociales, ni medios masivos debido

a gue es una solucion de nicho, donde nuestros posibles clientes no acceden a estos

medidos para tomar una decision.

Solo se realizardn almuerzos donde se presentaran los servicios, como asi también

carpetas de presentacion con su respectivos brochures y folletos detallando los

beneficios de dicha implementacion.

Se utilizar4d el 15 % de la facturacion anual a gastos de promocion, donde se

contemplan los costos por almuerzos, presentacion, disefio, viajes de negocio, etc.

También se destinara el 10 % de la misma a gastos de comercializacion.
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Fuente: Elaboracion Propia

ESTRATEGIA COMPETITIVA
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El servicio se diferencia del resto, en la base de mantener un hilo conductor entre la

gestion que se maneja dentro de la empresa, la gestion externa y la recarga virtual
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contra las prestadoras. Hoy en dia existen en el mercado sistemas internos de logistica

y por otro lado, sistemas de control de flotas.

Lo que hace PeopleTrack es juntar esas dos partes, ofreciendo un servicio de gestion

externa de activos y control de flotas al mismo tiempo.

La ventaja competitiva es ser los primeros en llegar al mercado con esta solucion
integral, afianzando asi al sector y sirviendo como base para mas y mejores soluciones

de este tipo.

Definicion Estratégica

Es un mercado de nicho y atomizado, sélo estd compuesto por 160 empresas, por este
motivo se necesita ser fuertes con la estrategia. El objetivo sera competir por precio y
servicios que no tiene la competencia. En primer medida se realizaran almuerzos con
las cinco empresas mas grandes que manejan el 55% del mercado y se hara una
presentacion del producto. Se cuenta con los contactos de los CEO de cada una de
estas empresas, lo que genera una gran ventaja y un gran ahorro de costos en

marketing.

Plan de Comunicacioén

Respecto a la comunicacion, tendra que estar alineada con los objetivos principales del
proyecto. Se deberd comunicar en detalle los beneficios de PeopleTrack a los clientes
objetivos.

El principal objetivo de este plan de comunicacién es dar a conocer PeopleTrack a las

empresas del sector.

Acciones de Comunicacion

Se llevaran a cabo acciones puntuales y bien direccionadas al segmento objetivo.
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Workshops: Se invitara a las empresas del sector a participar de una jornada pensada

para que conozcan y prueben el servicio.

Almuerzos: Individuales con las 5 empresas mas grandes del sector. Con el objetivo

de mostrar los beneficios en detalle con niUmeros reales.

Relaciones Publicas: Creacion de vinculos con diversos publicos con el fin de crear y

fortalecer la imagen de la empresa.

Publicidad: Folleteria, revistas, gréficas.

Beneflicios

&) streambe

Fuente: Elaboracion Propia
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Cronograma

Un mes antes del lanzamiento del servicios, se les enviard una invitacion personal a los
CEOs de las empresas informando del workshop. Con respecto a folleteria y graficas,
estaran listas con un mes y medio de anticipacion para verificar que todo esté correcto.
Al resto de las empresas se las visitard personalmente previa notificacion, el objetivo en

este punto es poder visitar a 5 empresas por mes.

PLAN DE OPERACIONES

La plataforma estard compuesta por dos partes:

e WEB desarrollada en .NET.
e Aplicacion Mobile desarrollada en ANDROID.

Se opté por estas tecnologias debido a que se tiene mucha experiencia en
herramientas de Microsoft, con respecto a ANDROID fue por mercado, debido a que en

Argentina los sistemas operativos |IOS (APPLE) no llegan al 4

Grafico N 14 — Sistemas operativos en América
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El proyecto seré realizado por un proveedor y tiene una estimacion de 6 meses con un
equipo de tres personas, luego de estos 6 meses se mantendran dos personas del
equipo para el mantenimiento y mejoras, que pasaran a formar parte del equipo de
soporte y mantenimiento.

Las incidencias seran cargas en un backlog para que el cliente pueda ir monitoreando
el avance de las mismas, se utilizara la herramienta JIRA. Es fundamental dar un
excelente servicio post-implementacion, debido a que estos negocios manejan dinero y

ante cualquier minimo problema la perdida puede ser muy grande.

Respecto a la infraestructura, los primeros tres afios se realizara inversion para tener
servidores propios, luego seran montados en la nube, debido a que se reducen los
costos de mantenimiento, estructura fisica donde alojar el equipo, seguridad fisica, se
puede realizar un upgrade de servidores en menor tiempo.

Se utilizaran como metodologias de trabajo SCRUMS, con sprints no superiores a dos

semanas, para no tener desvios y detectar las fallas tempranas.

EQUIPO DE GESTION

El equipo de trabajo para lanzar este servicio al mercado estara compuesto por tres
personas con dedicacion full time. A partir del 2019 se incorporaran dos personas mas
al equipo.

Se tendra una estructura formal, donde las personas deberan informar los avances al
gerente de operaciones.

Los desarrolladores tendran contrato en modalidad monotributista, con tarifa por hora.
El mismo se renovara cada 6 meses, segun lo indica la ley laboral.

8 SCRUM es un proceso en el que se aplican de manera regular un conjunto de buenas
practicas para trabajar colaborativamente, en equipo, y obtener el mejor resultado posible de un
proyecto. Fuente: https://proyectosagiles.org/que-es-scrum/
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Grafico N 15 — Equipo PeopleTrack

Fuente: Elaboracion Propia

PLAN ECONOMICO FINANCIERO

Analisis Econémico Financiero - Esperado

Habiendo analizado el proyecto desde el punto de vista técnico, se realizard una

evaluacién econdmica financiera.

INGRESO POR VENTAS

A continuacion se pueden observar las ventas proyectadas a 5 afios.

El servicio sera cobrado por transacciones realizadas, se estima un monto promedio de
2 mil pesos, unos 134 délares “por transaccién hacia los puntos de venta”. Los

datos estan reflejados en dolares, teniendo una cotizacion estimada de $ 15.

Se estima para este escenario que el precio de venta por transaccion sera de U$S
0,067. Con un mercado creciendo al 25 % anual, donde la empresa pretendo obtener

un Market Share de 2,5 % anual.
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Tabla N 5 - Proyeccién de ventas

Proyeccion de Ventas

[TC ($/usD): \ 5|
$ (Pesos) USD (Délar)
Mercado actual 101.708.971.200|  6.780.598.080
Valor de la Transaccion promedio en el punto de venta 2.000 133
Precio de venta (Por Transaccidn) 1,00 0,067
2016 2017 2018 2019 2020 2021
Tasa Crec. Anual Merc. 25% 25% 25% 25% 25%
Mercado de recargas virtuales (USD) 6.780.598.080 |  8.475.747.600 10.594.684.500 13.243.355.625 16.554.194.531 20.692.743.164
Transacciones anuales 50.854.486 63.568.107 79.460.134 99.325.167 124.156.459 155.195.574
Tasa crecimiento PeopleTrack - 2,5% 2,5% 2,5% 2,5% 2,5%
MS (%): 0,00% 2,5% 5,00% 7,50% 10,00% 12,50%
Concepto 2016 2017 2018 2019 2020 2021
Transacciones Totales Realizadas . T 1580203 ' 3973007 | 7449388 ' 12415646 19,399.447
Ventas Totales (USD) - " USD105.947 ' USD264.867 = USD496.626 | USDB27.710 USD1.293.296

Se estima que la empresa tendra una tasa de crecimiento anual promedio de 2,5 %, el
Market Share para el 2021 sera del 12,5 %.

Grafico N 15 — Proyeccion de ventas
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Fuente: Elaboracion Propia

PRESUPUESTO DE INVERSION

A continuacioén de detalla la inversién necesaria para poder llevar adelante el proyecto.
La inversidén se realizara en dos etapas, una al inicio del proyecto y otra en el 2019,
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donde se compraran mas servidores para poder absorber la demanda futura. Toda la

inversion sera realizada por aportes de los socios (Capital Propio).

Tabla N 6 — Inversiones

Inversiones

[TC ($/UsD): 15 |
Inversién en 1° Etapa (2016):

Equipos Inversion () Inversion (USD) Afios Am Am (USD)
Servidor 5 £0.000,00 USD 4.000,00 3 UsD 1.333
Computadoras 5 15.000,00 UsSD 1.000,00 3 UsSD 333
Celulares Demo 5 10.000,00 USD 666,67 3 UsD 222
Desarrollo Android ] 300.000,00 USD 20.000,00 MiA MiA
Desarrollo Web -] 150.000,00 USD 10.000,00 MiA MNA
Diserio App ] 50.000,00 USD 3.333,33 MiA MNA
Inmobiliario Oficina (Sillas, Escritorios, Pintura) 5 120.000,00 USD 8.000,00 5 USD 1.600
Inversion Total $ 705.000,00 USD 47.000,00 USD 3.489
Inversion en 2° Etapa (2019):

Equipos Inversion (§) Inversion (USD) Afnos Am Am (USD)
Servidores -] 150.000,00 USD 10.000,00 3 UsD 3.333
Amortizacién 1° etapa (2017-2019): UsSD 3.489
Amortizacién 2° etapa (2020-2021): UsSD 4.933

Grafico N 16 — Torta inversiones.
Disefio App, $ Servidor, § Computadoras ,
50.000,00 £0.000,00 $ 15.000,00
. ¥

Desarrollo Web,
S 150.000,00

Celulares Demo
/_ ?

Fuente: Elaboracion Propia

Pagina 60 de 104




A BUSINESS
- m PLAN DE NEGOCIOS
D UNIVERSIDAD ARGENTINA

DE LA EMPRESA - EDDE MBA — Fabian Perfetti

Se contempla la inversion de capital de trabajo para formar la sociedad, el alquiler de la
oficina donde se llevara a cabo el proyecto y sera necesario un 25 % del total de gastos

administrativos del 2017, para el inicio de la actividad.
Tabla N 7 — Capital de trabajo

Inversion en Capital de Trabajo

|TC ($/uSD): IS

(3) (USD)
Pago de Gastos Inmobiliarios (constitucién alg.):| $ 52.020,00 | USD 3.468,00
Mes de adelanto| $ 12.000,00
Garantia| 5 12.000,00
sellado| $ 1.500,00
Honorarios /comisién | $ 12.000,00
lva| $ 2.520,00
Mes de deposito | $ 12.000,00
Pago de Gastos de Constitucién de Sociedad: $ 15.000,00 | USD 1.000,00

Pago de Gastos Administrativos USD 22.454,18
Inversién en Capital de Trabajo: USD 26.922,18

GASTOS ADMINISTRATIVOS

Los gastos en servicios evolucionan en funcion del crecimiento de las ventas como asi
también los gastos asociados a comunicacion; este ultimo alineado a la estrategia

comercial.
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Tabla N 8 — Gastos administrativos

|TC ($/USD): | 15 |
Gasto Mensual (S) (UsSD)
Salarios y Aportes CEQ 5 42.150,00 | UsSD 2.810,00
Salario 5 40.000,00
Pago Autonomo 5 1.830,00
ART S 320,00
Alguiler s 12.000,00 | USD 800,00
Henorarios Contador 5 6.000,00 LUSD 400,00
Servicios S 9.500,00 | USD 633,33
Luz S 700,00
Gas S 400,00
Agua 5 3.600,00
Telefono | S 1.500,00
Internet | S 1.800,00
ABL S 1.500,00
Publicidad S 19.865,03 | USD 1.324,34
(Gastos de comercializacion 5 13.243,36 | USD 882,89
Otros Gastos 5 12.000,00 LUSD 800,00
Tabla N 9 — Gastos administrativos anuales
2017 2018 2019 2020 2021
Salarios USD 36.530 USD 36.530 | USD36.530 | USD36.530 | USD 36.530
Alguiler USD 9.600 USD 9.600 USD 9.600 USD 9.600 USD 9.600
Servicios USD 7.600 UsSD 7.790 USD 7.985 USD 8.184 USD 8.389
Publicidad USD 15.892 USD 16.289 | USD16.697 | USD17.114 | USD 17.542
Gastos de comercializacién USD 10.585 USD 10.860 uUsD 11.131 UsD 11.409 USD 11.695
Otros Gastos USD 9.600 USD 9.600 USD 9.600 USD 9.600 USD 9.600
Total Gastos Administrativos: USD 89.817 USD 90.669 USD 91.542 USD 92.438 USD 93.355

A continuacion se refleja

cinco afos de proyecto.

el crecimiento de los gastos administrativos a través de los
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Grafico N 17 — Gréfico de barras (Gastos administrativos)
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Fuente: Elaboracion Propia

ESTRUCTURA DE COSTOS MANTENIMIENTO

Se observa que los costos son muy bajos respecto a la rentabilidad del proyecto,
debido a que PeopleTrack, necesita muy poco mantenimiento.

La estructura de mantenimiento comenzara con dos personas y en el 2019 se

incorporaran dos personas mas al mantenimiento de la plataforma.
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Tabla N 10 — Costos de mantenimiento

Mantenimiento (Hasta 2018)

Servicios Cantidad Horas Costo Unit. Hora Mensual Anual UsS
Mantenimiento Desarrollo 160 S 300,00| S 48.000,00 | USD 3.200,00
Soporte al Cliente 160 s 250,00 | $ 40.000,00 | USD 2.666,67
Costo Total UsSD 5.866,67

Mantenimiento (Desde 2019)

Servicios Cantidad Horas Costo Unit. Hora Mensual Anual USS
Mantenimiento Desarrollo N1 160 s 585,00 $ 93.600,00 | USD 6.240,00
Mantenimiento Desarrollo N2 160 S 585,00 S 93.600,00 | USD 6.240,00
Soporte al Cliente N1 160 S 488,00 § 78.080,00 | USD 5.205,33
Soporte al Cliente N2 160 S 488,00 $ 78.080,00 | USD 5.205,33
Costo Total UsD 22.890,67

Tabla N 11 — Costos de mantenimiento anuales
Concepto 2016 2017 2018 2019 2020 2021
Transacciones Anuales " 1.589.203 3.973.007 7.449.388 = 12.415.646 = 19.399.447
Costos totales (USD) - USD 5.866,67 USD 7.333,33 "UsD 22.890,67 USD 28.613,33 USD 35.766,67

CUADRO DE RESULTADOS

Tabla N 12 — Cuadro de resultados

U. OP. ANTES DE AM. (EBITDA)

USD 10.263

USD 166.865 USD 382.193 USD 706.659

Concepto 2017 2018 2019 2020 2021
Ventas Totales USD 105.947 | USD 264.867 | USD 496.626 | USD 827.710 |USD 1.293.296
Costo de Ventas UsSD -5.867 uUsD -7.333 uUsSD -22.891 USD -28.613 USD -35.767
UTILIDAD BRUTA USD 100.080 USD 257.534 USD473.735 USDT799.096 USD 1.257.530
Gastos Administrativos USD -89.817 | USD-90.669 | USD -91.542 | USD -92.438 | USD -93.355
Salarios USD -36.530 USD -36.530 USD -36.530 USD -36.530 USD -36.530
Alquiler USD -9.600 USD -9.600 USD -9.600 USD -9.600 USD -9.600
Servicios UsD -7.600 usD -7.730 USD -7.985 USD -8.184 USD -8.389
Publicidad USD -15.892 USD -16.289 USD -16.697 USD -17.114 USD -17.542
Gastos de comercializacién USD -10.595 USD -10.860 USD -11.131 USD -11.409 USD -11.695
Otros Gastos USD -9.600 USD -9.600 USD -9.600 USD -9.600 USD -9.600

USD 1.164.174

USD-3.489 | USD-3.489 | USD-3.489 | USD-4.933 | USD -4.933

UTILIDAD OPERATIVA (EBIT)

USD 6.775

USD 163.376

USD 378.704

USD 701.725

USD 1.159.241

IG (35%) USD -2.371 USD -57.182 USD -132.548 USD -245.604 USD -405.734
USD 106.194 USD 246.158 USD 456.122

RESULTADO DEL EJERCICIO

USD 4.403

USD 753.507
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VALUACION DEL PROYECTO

Partiendo de la Utilidad Neta y considerando las amortizaciones y las inversiones en

bienes de uso y en capital de trabajo, se obtienen los Flujos de Fondos, los cuales a

efectos de valuar el proyecto, se descuentan con una Tasa del 35%.

Tabla N 14 — Valuacion de proyecto

Valuacion del Proyecto

. 2 3 4 5

2016 2017 2018 2019 2020 2021
UN ejerc. USD 4.403 UsD 106.194 USD 246.158 USD 456.122 UsD 753.507
Amortizaciones USD 3.489 UsD 3.469 USD 3.489 UsD 4.933 UsD 4.933
Flujo efectivo ordinario UsD 7.892 USD 109.683 USD 249.646 USD 461.055 USD 758.440
Inversién Inicial -USD 47.000 -USD 10.000,00
Inversién Capital Trabajo -UsD 26.922
Flujo de Fondos -USD73.922,18 ~ USD7.892,36  USD109.683,30 ~ USD 239.646,44 ~ USD 461.054,84 ~ USD 758.440,05
Flujos de fondos -USD 73.922,18 USD 5.846,20 UsD60.182,88 USD9740241 USD138.80896 USD 169.142,37
Flujos de fondos acumulado | -USD 73.822,18  -USD€8.07598  -USD7.893,10  USD89.509,30 USD 228.318.27 USD 397.460,64

Tabla N 15 - VAN/TIR/REPAGO

TASA 35,00%
TIR 128,22%
PERIODO REPAGO 3

El Valor Actual Neto (VAN) resulta positivo, por o que el proyecto en estudio agrega

valor econémico.

A continuacion se grafican los flujos de fondos.
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Grafico N 18 - Flujo de fondos
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Fuente: Elaboracion Propia

Analisis Econdmico Financiero - Pesimista

INGRESO POR VENTAS

A continuacion se pueden observar las ventas proyectadas a 5 afios.
Se estima para este escenario pesimista que no se lograra captar el Market Share
12,5% como se pretendia, sino que solo se llegara a obtener un 8 % del mismo debido

al ingreso de nuevos competidores.

Para empeorar la situacion los costos de inversion se dispararon a un 38 % mas de lo

estimado y los costos de mantenimiento a un 25%
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Tabla N 16 — Proyeccion de ventas

Proyeccion de Ventas

[T ($/UsD): 15 |
§ (Pesos) USD (Délar)
Mercado actual 101.708.971.200 6.780.598.080
Valor de |a Transaccion promedio en el punto de venta 2.000 133
Precio de venta (Por Transaccion) 1,00 0,067
2016 2017 2018 2019 2020 2021
Tasa Crec. Anual Merc. 25% 25% 25% 25% 25%
Mercado de recargas virtuales (USD) £.780.598.080 8.475.747.600 10.594.684.500 13.243.355.625 16.554.194.531 20.692.743.164
Transacciones anuales 50.854.486 63.568.107 79.460.134 99.325.167 124.156.459 155.195.574
Tasa crecimiento PeopleTrack - 1,6% 1,6% 1,6% 1,6% 1,6%
MS (%): 0,00% 1,6% 3,20% 4,80% 6,40% 8,00%
Concepto 2016 2017 2018 2019 2020 2021
Transacciones Totales Realizadas 1.017.090 2.542.724 7 4.767.608 ’ 7.946.013 T 12.415.646
Ventas Totales (USD) " USD67.806  USD169515 ~ USD317841 ' USD529.734 ~  USDB27.710

Grafico N 19 — Ventas proyectadas
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Fuente: Elaboracion Propia

PRESUPUESTO DE INVERSION

A continuacion se detalla la inversion necesaria para poder llevar adelante el proyecto.

La inversion se realizard en dos etapas, una al inicio del proyecto otra en el 2019,

donde se compraran mas servidores para poder absorber la demanda futura.
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Para este escenario se estima un 38 % de incremento en los costos de inversion,
llevando estos a U$S 78.660.

Tabla N 17 — Inversiones

Inversiones

|TC ($/USD): 15 |
Inversién en 1° Etapa (2016):

Equipos Inversion ($) Inversion (USD) Afios Am Am [USD)
Servidor 5 £2.800,00 USD 5.520,00 3 USD 1.840
Compuladoras $ 20.700,00 USD 1.380,00 3 USD 480
Celulares Demo 5 13.800,00 USD 920,00 3 UsD 307
Desarrollo Android $ 414.000,00 USD 27 600,00 N NIA
Desarrollo Web S 207.000,00 USD 13.800,00 N NIA
Disefio App 5 69.000,00 USD 4.600,00 MNiA MNIA
Inmobiliario Oficina (Sillas, Escritorios, Pintura) 3 165.600,00 USD 11.040,00 5 UsSD 2.208
Inversion Total $ 972.900,00 USD 64.860,00 USD 4.815
Inversién en 2° Etapa (2019):

Equipos Inversion ($) Inversion (USD) Afos Am Am (USD})
Servidores $ 207.000,00 USD 13.800,00 3 USD 4.600

Amortizacién 1° etapa (2017-2019):

UsD 4.815

Amortizaciéon 2° etapa (2020-2021):

USD 6.808

Grafico N 20 — Torta inversiones
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Servidor, &
82.800,00

Fuente: Elaboracion Propia

Computadoras ,
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Se tiene en cuenta la inversion de capital de trabajo para formar la sociedad y el
alquiler de la oficina donde se llevarad a cabo el proyecto tiene variacién respecto al
escenario anterior, debido a la disminucion del Market Share, los gastos de

comercializacion y publicidad estaban atados al crecimiento de las mismas.

Tabla N 18 — Capital de trabajo

Inversion en Capital de Trabajo

|TC ($/uUsD): [ 15 ]

($) (UsD)
Pago de Gastos Inmobiliarios (constitucién alg.):| $ 52.020,00 | USD 3.468,00
Mes de adelanto| $ 12.000,00
Garantfa| $ 12.000,00
sellado| S 1.500,00
Honorarios /comisién| $ 12.000,00
lva| $ 2.520,00
Mes de deposito| $ 12.000,00
Pago de Gastos de Constitucidn de Sociedad: $ 15.000,00 | USD 1.000,00

Pago de Gastos Administrativos USD 22.454,18
Inversidn en Capital de Trabajo: UsD 26.922,18

GASTOS ADMINISTRATIVOS

Hay variaciones respecto al escenario esperado, debido a que los gastos de

administracion estan atados a las ventas.
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Tabla N 19 — Gastos administrativos

|TC ($/UsD): | 15
Gasto Mensual ($) (UsD)
Salarios y Aportes CEQ 5 42.150,00 | USD 2.810,00
Salario S 40.000,00
Pago Autonomo S 1.830,00
ART ) 320,00
Algquiler S 12.000,00 | USD 800,00
Honorarios Contador S 6.000,00 uUsD 400,00
Servicios S 9.500,00 | USD 633,33
Luz ) 700,00
Gas ) 400,00
Agua | S 3.600,00
Telefono S 1.500,00
Internet | $ 1.800,00
ABL 5 1.500,00
Publicidad S 12.713,62 | USD 847,57
Gastos de comercializacion S 8.475,75 | USD 565,05
Otros Gastos 5 12.000,00 uUsD 800,00
Tabla N 20 — Gastos administrativos anuales
2017 2018 2019 2020 2021
Salarios USD 36.530 USD 36.530 USD 36.530 USD 36.530 USD 36.530
Alguiler USD 9.600 USD 9.600 USD 9.600 USD 9.600 USD 9.600
Servicios USD 7.600 Usp 7.722 USD 7.845 UsD 7.971 UsSD 8.098
Publicidad usD 10.171 UsD 10.334 USD 10.489 uUsD 10.667 UsSD 10.838
Gastos de comercializacion USD 6.781 USD 6.889 USD 6.999 UsD 7.111 UsD 7.225
Otros Gastos USD 9.600 USD 9.600 USD 9.600 USD 9.600 USD 9.600
Total Gastos Administrativos: USD 80.281 USD 80.674 UsD 81.073 USD 81.479 USD 81.891

A continuacion se refleja

cinco afos de proyecto.

el crecimiento de los gastos administrativos a través de los
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Grafico N 21 — Grafico de barras (Gastos administrativos)
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Fuente: Elaboracion Propia

ESTRUCTURA DE COSTOS MANTENIMIENTO

Este nuevo escenario plantea un incremento en los costos de mantenimiento del 25 %

comparado con el escenario esperado

Tabla N 21 — Costos mantenimiento

Mantenimiento (Hasta 2018)

Servicios

Cantidad Horas Costo Unit. Hora Mensual Anual USS
Mantenimiento Desarrollo 160 S 375,00 $ 60.000,00 | USD 4.000,00
Soporte al Cliente 160 s 312,50 | $ 50.000,00 | USD 3.333,33
Costo Total UsSD 7.333,33
Mantenimiento (Desde 2019)

Servicios Cantidad Horas Costo Unit. Hora Mensual Anual U$S
Mantenimiento Desarrollo N1 160 S 731,25 | $ 117.000,00 | USD 7.800,00
Mantenimiento Desarrollo N2 160 S 731,25 $ 117.000,00 | USD 7.800,00

Soporte al Cliente N1 160 s 610,00 | $ 97.600,00 | USD 6.506,67
Soporte al Cliente N2 160 S 610,00 | $ 97.600,00 | USD 6.506,67
Costo Total UsD 28.613,33
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CUADRO DE RESULTADOS

Tabla N 22 — Cuadro de resultados

Concepto 2017 2018 2019 2020 2021

Ventas Totales USD 67.806 USD 169.515 | USD 317.841 USD 529.734 | USD 827.710
Costo de Ventas USD -7.333 UsD -9.167 USD -28.613 | USD -35.767 | USD -44.708
UTILIDAD BRUTA USD 60.473 USD160.348 USD 289.227 USD493.968 USD 783.001
Gastos Administrativos USD -B0.281 UsSD -B0.674 UsSD -81.073 UsSD -81.479 USD -81.891

Salarios USD -36.530 USD -36.530 USD -36.530 USD -36.530 USD -36.530

Alguiler USD -9.600 USD -9.600 USD -9.600 USD -9.600 USD -9.600

Servicios USD -7.600 UsD -7.722 USD -7.845 USD -7.971 USD -8.008

Publicidad UsD -10.171 UsD -10.334 USD -10.499 USD -10.667 USD -10.838

Gastos de comercializacién USD -6.781 USD -6.889 USD -6.999 UsD -7.111 USD -7.225

Otros Gastos USD -9.600 USD -9.600 USD -9.600 USD -9.600 USD -9.600

U. OP. ANTES DE AM. (EBITDA) USD79.674 USD208.154 USD412489 USD 701.110

USD-4.815 | USD-4.815 | USD-4.815 | USD-6.808 | USD -6.808

UTILIDAD OPERATIVA (EBIT) USD74.859 USD203.339 USD405.681 USD 694.302

IG (35%) UsD 3618 UsD -26.201 UsSD -71.169 UsSD -141.988 USD -243.006

RESULTADO DEL EJERCICIO USD 48.659  USD 132.170 USD 263.692 USD 451.297

VALUACION DEL PROYECTO

Tabla N 21 — Valuacién de proyecto

Valuacion del Proyecto

1 2 3 4 5
2016 2017 2018 2019 2020 2021
UN ejerc. -USD 16.005 USD 48.659 UsD 132.170 USD 263.692 USD 451.297
Amortizaciones USD 4.815 USD 4.815 USD 4.815 USD 6.808 USD 6.808
Flujo efectivo ordinario -USD 11.1891 USD 53.473 USD 136.985 USD 270.500 USD 458.105
Inversion Inicial -USD 64.860 -USD 13.800,00
Inversién Capital Trabajo -USD 24.538

Flujo de Fondos

-USD 89.398,37

-USD 11.190,62

" USD 53.473,21

" USD 123.185,09 ' USD 270.500,41 ' USD 458.104,62

Flujos de fondos

-USD 89.398,37

-UsD 8.289,35

USD 28.340,58

USD 50.067,61 USD 81.439,08  USD 102.163,51

Flujos de fondos acumulado

-USD 89.398,37

-UsD 97.687,72

-USD 68.347,14

-UsD 18.279,63  USD 63.159,556  USD 165.323,06
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Tabla N 22 — VAN/TIR/REPAGO

| TASA 35,00%
TIR 75,70%
PERIODO REPAGO 4

Pese a las variaciones en el mercado y los costos, el proyecto sigue teniendo una VAN

positiva, por lo que sigue generando valor econémico.

Se observa que el periodo de repago se incremento a 4 afios.

A continuacion se grafican los flujos de fondos.

Grafico N 22 - Flujo de fondos
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UsD 0,00

-USD 50.000,00
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Fuente: Elaboracion Propia
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Andlisis Econdmico Financiero — Escenario Optimista

INGRESO POR VENTAS

El escenario optimista plantea un incremento en el Market Share de un 3,6 % respecto

al esperado, llevandolo asi al 18 % para el 2021, como asi también un ajuste del valor

del servicio del 10 % respecto al escenario esperado, ajustando el precio a U$S 0,073

por transaccion realizada.

Tabla N 23 — Proyeccién de ventas

Proyeccion de Ventas

[TC ($/UsD): 15
$ (Pesos) USD (Délar)
Mercado actual 101.708.971.200 6.780.598.080
Valor de la Transaccion promedio en el punto de venta 2.000 133
Precio de venta (Por Trar ién) 1,10 0,073
2016 2017 2018 2019 2020 2021
Tasa Crec. Anual Merc. 25% 25% 25% 25% 25%
Mercado de recargas virtuales (USD) 6.780.598.080 8.475.747.600 10.594.684.500 13.243.355.625 16.554.194.531 20.692.743.164
Trar |l 50.854.486 63.568.107 79.460.134 99.325.167 124.156.459 155.185.574
Tasa crecimiento PeopleTrack - 3,6% 3,6% 3,6% 3,6% 3,6%
MS (%): 0,00% 3,6% 7,20% 10,80% 14,40% 18,00%
Concepto 2016 2017 2018 2019 2020 2021
Transacciones Totales Realizad: - 2.288.452 5.721.130 10.727.118 17.878.530 27.935.203
Ventas Totales (USD) USD 167.820 USD 419.550 USD 786.655 " USD1.311.092 ' USD 2.048.582

Grafico N 23 — Ventas proyectadas
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Fuente: Elaboracion Propia
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PRESUPUESTO DE INVERSION

El presupuesto de inversion serd el mismo que para el escenario esperado.

Tabla N 24 — Inversiones

Inversiones

|TC ($/USD): 15 |
Inversién en 1° Etapa (2016):

Equipos Inversion ($) Inversion (USD) Afios Am Am (USD)
Servidor 5 60.000,00 USD 4.000,00 3 USD 1.333
Computadoras $ 15.000,00 USD 1.000,00 3 USD 333
Celulares Demo $ 10.000,00 USD 656,67 3 USD 222
Desarrollo Android $ 300.000,00 USD 20.000,00 NIA MIA
Desarrollo Web 5 150.000,00 USD 10.000,00 NiA MIA
Disefio App $ 50.000,00 USD 3.333,33 NI MIA
Inmobiliario Oficina (Sillas, Escritorios, Pintura) 5 120.000,00 USD 8.000,00 10 USD 800
Inversién Total $ 705.000,00 USD 47.000,00 USD 2.689
Inversién en 2° Etapa (2019):

Equipos Inversién ($) Inversion (USD) Afios Am Am (USD)
Servidores $ 150.000,00 USD 10.000,00 3 USD 3.333
Amortizacion 1° etapa (2017-2019): USD 2.689
Amortizacion 2° etapa (2020-2021): UsD 4.133

Grafico N 23 — Torta inversién
Disefio App, $ Servidor, 5 Computadoras ,

50.000,00 _\ 60.000,00 _ ¢ 15.000,00

Celulares Demo,
S 10.000,00

Desarrollo Web,
S 150.000,00

Fuente: Elaboracion Propia
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Se tiene en cuenta la inversion de capital de trabajo para formar la sociedad y el

alquiler de la oficina donde se llevara a cabo el proyecto.

Tabla N 25 — Capital de trabajo

Inversiéon en Capital de Trabajo

|TC ($/UsD): [ 15 ]

() (UsD)
Pago de Gastos Inmobiliarios (consitucién alg.): | $ 52.020,00 | USD 3.468,00
Mes de adelanto| $ 12.000,00
Garantfa| $ 12.000,00
sellado| $ 1.500,00
Honorarios /comision| $ 12.000,00
Iva| $ 2.520,00
Mes de deposito| $ 12.000,00
Pago de Gastos de Constitucion de Sociedad: $ 15.000,00 | USD 1.000,00

Pago de Gastos Administrativos UsD 26.321,24
Inversidn en Capital de Trabajo: USD 30.789,24

GASTOS ADMINISTRATIVOS

Las variaciones que se observan es producto del incremento de la ventas y el aumento

en el precio de la transaccion.
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Tabla N 26 — Gastos administrativos
|Tc ($/usD): [ 15 |
Gasto Mensual (S) (UsD)
Salarios y Aportes CEO S 42.150,00 | USD 2.810,00
Salario S 40.000,00
Pago Autonomo S 1.830,00
ART S 320,00
Alquiler S 12.000,00 | USD 800,00
Honorarios Contador S 6.000,00 UsSD 400,00
Servicios S 9.500,00 | USD 633,33
Luz S 700,00
Gas ) 400,00
Agua S 3.600,00
Telefono S 1.500,00
Internet | $ 1.800,00
ABL S 1.500,00
Publicidad S 31.466,21 | USD 2.097,75
Gastos de comercializacion S 20.977,48 | USD 1.398,50
Otros Gastos S 12.000,00 USD 800,00
Tabla N 27 — Gastos administrativos anuales
2017 2018 2019 2020 2021
Salarios USD 36.530 USD 36.530 USD 36.530 USD 36.530 USD 36.530
Alguiler USD 9.600 USD 9.600 UsSD 9.600 USD 9.600 USD 9.600
Servicios USD 7.600 USD 7.874 UsD 8.157 USD 8.451 USD 8.755
Publicidad USD 25.173 UsSD 26.079 UsD 27.018 USD 27.991 USD 28.998
Gastos de comercializacién USD 16.782 UsD 17.386 UsD 18.012 USD 18.660 USD 19.332
Otros Gastos USD 9.600 USD 9.600 UsD 9.600 UsD 9.600 UsD 9.600
Total Gastos Administrativos: USD 105.285 USD 107.069 | USD 108.917 | USD 110.832 | USD 112.816
Grafico N 25 — Grafico de barras (Gastos administrativos)
USD 40.000 [____7_______7 -
USD 35.000 | )
USD 30.000 }
USD 25.000 | = Salarios
l_. = Alguiler
USD 20.000
l — W Servicios
UsSD 15.000 T ® publicidad
USD 10.000 N Otros Gastos
USD 5.000
uUsD o L

Fuente: Elaboracion Propia
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ESTRUCTURA DE COSTOS MANTENIMIENTO

No hay ajustes respecto al escenario optimista.

Tabla N 28 — Costos de mantenimiento

Mantenimiento (Hasta 2018)

Servicios Cantidad Horas Costo Unit. Hora Mensual Anual USS
Mantenimiento Desarrollo 160 S 300,00 $ 48.000,00 | USD 3.200,00
Soporte al Cliente 160 S 250,00 | $ 40.000,00 | USD 2.666,67
Costo Total USD 5.866,67

Mantenimiento (Desde 2019)

Servicios Cantidad Horas Costo Unit. Hora Mensual Anual USS
Mantenimiento Desarrollo N1 160 S 585,00 S 92.600,00 | USD 6.240,00
Mantenimiento Desarrollo N2 160 S 585,00 S 92.600,00 | USD 6.240,00
Soporte al Cliente N1 160 S 488,00 $§ 78.080,00 | USD 5.205,33
Soporte al Cliente N2 160 S 488,00 $§ 78.080,00 | USD 5.205,33
Costo Total USD 22.890,67

Concepto 2016 2017 2018 2019 2020 2021
Transacciones Anuales " 2.288.452 6721130 ' 10.727.118  17.878.530 ' 27.935.203
Costos totales (USD) - USD 5.866,67 USD 7.333,33 'USD 22.890,67 USD 28.613,33 USD 35.766,67

CUADRO DE RESULTADOS

Tabla N 29 — Cuadro de resultados

U. OP. ANTES DE AM. (EBITDA)

USD 56.668

USD 305.147

Concepto 2017 2018 2019 2020 2021
Ventas Totales USD 167.820 | USD 419.550 | USD 786.655 |USD 1.311.092 | USD 2.048.582
Costo de Ventas USD -5.867 UsD -7.333 UsSD -22.891 USD -28.613 USD -35.767
UTILIDAD BRUTA USD 161953 USD412.216 USDT763.765 USD 1.282.479 USD 2.012.815
Gastos Administrativos USD -105.285 | USD -107.069 | USD -108.917 | USD -110.832 | USD -112.816
Salarios USD -36.530 USD -36.530 USD -36.530 USD -36.530 USD -36.530
Alquiler USD -9.600 USD -9.600 USD -9.600 USD -9.600 USD -9.600
Servicios UsSD -7.600 UsD -7.874 USD -8.157 USD -8.451 USD -8.755
Publicidad USD -25.173 USD -26.079 USD -27.018 USD -27.991 USD -28.998
Gastos de comercializacién UsSD -16.782 UsSD -17.386 UsSD -18.012 USD -18.660 USD -19.332
Otros Gastos USD -9.600 USD -9.600 USD -9.600 USD -9.600 USD -9.600

USD 654.848

USD 1.171.647 USD 1.899.999

USD 301.658 USD651.359 USD 1.166.714 USD 1.895.066

UTILIDAD OPERATIVA (EBIT)

USD 53.179

IG (35%) UsSD -18.613 UsD -105.580 UsSD -227.976 USD -408.350 USD -863.273

RESULTADO DEL EJERCICIO

USD 34.567

USD 196.078 USD 423.383 USD 758.364

USD 1.231.793
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VALUACION DEL PROYECTO

Se realiza la valuacion del proyecto en un escenario optimista con un incremento en el

precio del servicio y Market Share.

Tabla N 30 — Valuacion de proyecto

Valuacioén del Proyecto

1 2 3 4 §
2016 2017 2018 2019 2020 2021

UN ejerc. USD 34.567 USD 196.078 USD 423.383 USD 758.364 USD 1.231.793
Amortizaciones USD 3.489 USD 3.489 USD 3.489 USD 4.933 USD 4.933
Flujo efectivo ordinario USD 38.055 USD 199.567 USD 426.872 USD 763.297 USD 1.236.726
Inversién Inicial -USD 47.000 -USD 10.000,00
Inversion Capital Trabajo -UsD 30.789
Flujo de Fondos .USD 77.789,24 ~ USD 38.05543 ' USD 199.566,82 ~ USD 416.872,00 ' USD 763.297,22 "USD 1.236.726,26
Flujos de fondos -USD 77.789,24 USD 28.188,21 USD 109.501,68 USD 169.434,34 USD 229.804,54 USD 275.806,65
Flujos de fondos acumulado | -USD 77.789,24 -USD 49.600,03 USD59.90166 USD229.33599 USD 459.140,53 USD 734.947,19

Tabla N 31 - VAN/TIR/REPAGO

| TASA 35,00%
TIR 179,80%
PERIODO REPAGO 2

El Valor Actual Neto (VAN) resulta positivo, por lo que el proyecto en estudio agrega

valor economico y se ve reflejado un incremento en la rentabilidad atada al nuevo

volumen de ventas panteadas en este escenario.

A continuacion se grafican los flujos de fondos.
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Grafico N 26 — Flujo de fondos

UsD B00.000,00
usD 700.000,00
UsD 600.000,00
UsD 500.000,00
UsD 400.000,00 s==L|ujos de fondos

UsD 300.000,00
=@=[|ujos de fondos

UsD 200.000,00 acumulado

UsD 100.000,00
UsD 0,00

-UsD 100.000,00

-UsD 200.000,00
Fuente: Elaboracion Propia

PLAN DE CONTINGENCIAS

Respecto de los recursos humanos

Como el aspecto mas importante del desarrollo focaliza en los recursos humanos, ante
la eventual desvinculacion de alguno de los servicios de consultoria, se realizaran
capacitaciones para los nuevos recursos o el responsable de éste proyecto sera capaz

de tomar las actividades y completar lo que sea necesario.

Respecto de la pérdida del principal cliente

Es importante ahondar un poco mas en cual es la manera para introducirse en el
mercado pese a una poco probable pérdida del principal cliente (Distribuidor / Agente
oficial de Claro Argentina).
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Se cuenta con potenciales clientes a la espera del producto mas alla del principal. El

mercado sigue siendo totalmente atractivo por el desarrollo.
Por ultimo es importante destacar que se viene trabajando hace mas de cuatro afios

brindando servicios de IT con implementaciones exitosas que dieron y seguirdn dando

sustentabilidad econdémica a lo largo del tiempo.
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CONCLUSIONES

Finalizado el trabajo de investigacion, se ha podido evaluar la viabilidad estratégica,
financiera, econdmica y técnica del lanzamiento de la plataforma PeopleTrack,
logrando asi llegar a las conclusiones de los objetivos particulares.

Tras analizar los datos fundamentales extraidos del estudio de mercado se puede
afirmar que el mismo esta en pleno crecimiento, debido a su proyeccion y crecimiento
de nuevas unidades de negocio. Lo que hace pensar en el éxito de implementar una

plataforma de este estilo en dicho ecosistema llamado “Recarga Virtual”.

No se han detectado competidores de relevancia debido a que los mismos apuntan a
mercados diferentes y a su vez no generan una integracion entre la cobranza y la
gestion de la recarga hacia las prestadoras. Se puede concluir que es otro aspecto
positivo el no contar con competidores especializados en el tema, sin olvidarse también

gue no se detectaron productos sustitutos.

El realizar el andlisis de fortalezas, oportunidades, debilidades y finalmente amenazas
permitié6 conformar un cuadro de la situacién actual del objeto de estudio, permitiendo
de esta manera obtener un diagnéstico positivo, especialmente respecto a las
oportunidades del mercado.

Es seguro el éxito de un servicio atado al crecimiento del negocio, el objetivo sera que
no se vea al servicio como un costo, sino como una plataforma que permite reducir
pedidas presentes y futuras, logrando mayor rentabilidad a largo plazo. Al mismo
tiempo no se realizaran grandes inversiones en comunicacion debido a que no es
necesario. Como se estudié anteriormente el volumen mayor del negocio es manejado

por cinco empresas y la comunicacion podra ser personalizada.

Las estructuras de RRHH no se veran afectadas por la implementacion de
PeopleTrack, esto se debe al que el personal encargado de controlar la gestion, podra
utilizar el tiempo analizando la informacion obtenida por el sistema. Sera fundamental
dicho analisis para buscar mejoras en los procesos y nuevas oportunidades de ventas.
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Por el exhaustivo trabajo realizado, se puede concluir que todos los objetivos
particulares y generales fueron necesarios para determinar que no hay dudas de que la
implementacion de PeopleTrack en empresas argentinas dedicadas a la distribucion de

recarga virtual durante el 2016 sera un éxito.
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ANEXOS

ANEXOS 1 — MARKETING (FOLLETERIA)
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ANEXOS 2 - LAYOUTS APP WEB

SISTEMA DE GEOLOCALIZACION ONLINE
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ANEXOS 3 — NOTICIAS
Movistar y Personal suben tarifa prepaga a 35 millones de clientes

04-03-2016 EN ENERO, EL GOBIERNO FRENO A LAS EMPRESAS PERO EN
MARZO LOS USUARIOS ENFRENTARAN BOLETAS HASTA UN 15% MAS CARAS.
CLARO, POR AHORA, NO TOCARA LOS ABONOS

FUENTE: http://www.iprofesional.com/notas/228574-Movistar-y-Personal-suben-tarifa-prepaga-a-35-
millones-de-clientes-

Movistar y Personal aplicaran los aumentos de entre un 13 y 15% para los servicios de
telefonia movil del esquema prepagos suspendidos en enero pasado. Movistar lo hara
a partir del 14 de marzo mientras que Personal aumento la tarifa ni bien comenzo el
mes. La unica que no implementara incrementos en los precios de los esta modalidad
de consumo es Claro. De modo que se trataria de unos 35 millones de clientes del
servicio sobre una base total informada de 60 millones de lineas activas.

Los aumentos en los sistemas prepago que aplicaran las dos empresas en las
proximas semanas iran del 13% al 15%. En enero, las autoridades del Gobierno
solicitaron a las empresas postergar esos incrementos, pedido al que accedieron, pero
poco dur6 ese freno.

Movistar confirmé a iProfesional.com que los aumentos en los servicios prepago se
aplicaran a partir del 14 de marzo. Se trata de unos 13,4 millones de clientes que

utilizan esta prestacion bajo esa modalidad. Personal, en tanto, lo implemento el 1 de
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marzo. En este caso abarcaria a unos 15 millones de clientes que usan el servicio con
recarga virtual. La Unica empresa que no aplicara aumentos a los usuarios que optan por
esta manera es Claro, que cuenta con una base de 20 millones de clientes que usan el
sistema prepago.

De modo que los aumentos del servicio prepago alcanzarian a 35 millones de clientes
de Movistar y Personal. Los datos surgen del numero de clientes que las compafias
informaron en sus balances de 2015.

Movistar inform6 que entre los planes prepago, el precio del primer bloque de 30
segundos de comunicacion de aire local multidestino sera de $2,495, mientras que el
precio del segundo multidestino sera de $0,0832. En tanto, el precio del mensaje de
texto persona a persona multidestino nacional costara $1,25. El precio del resto de los
servicios ofrecidos por Movistar y terceros a clientes que posean Planes Prepago, se
incrementard un 16%. A esto se suma el valor del precio de Internet por Dia Plus que
cuesta $4,50 por cada bloque de 50MB para utilizar en un mismo dia, valor que rige
desde el pasado 2 de marzo.

En tanto, los clientes de las tres compafiias que usan el servicio de telefonia movil bajo
la modalidad postpaga, es decir, con abono, ya tuvieron sus aumentos tarifarios en
enero pasado. Esto alcanz6 a los usuarios de las tres compafiias, es decir, unos 13
millones de clientes.

Si se toma en cuenta la cantidad de clientes en servicio que tiene cada compafiia se
advierte que en la Argentina hay 60 millones de lineas de telefonia mévil vendidas.
Sobre ese total, unos 49 millones funcionan bajo el esquema postpago. Es decir, que
mas del 70% de las lineas vendidas estan operativas gracias al sistema prepago, de
acuerdo a lo que surge de los balances.

Sin embargo, los analistas consideran que hay muchas menos lineas en servicio: 36,5
millones de acuerdo a los datos de Carrier y Asociados. Mas alla de la diferencia entre
lineas vendidas -de acuerdo a lo informado por las operadoras moviles en sus
balances- y las activas, lo concreto es que la cifra de clientes postpago y prepago se

mantiene mas o menos en los mismos niveles, es decir, 70% bajo el esquema de

prepago.
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LA RECARGA VIRTUAL DE CELULARES LES GANA MERCADO A LAS
TARJETAS. CADA VEZ MAS CONSUMIDORES CARGAN CREDITO EN CAJEROS
AUTOMATICOS Y SUPERMERCADOS

FUENTE: http://www.lanacion.com.ar/1101123-la-recarga-virtual-de-celulares-les-gana-mercado-a-las-
tarjetas

JUEVES 19 DE FEBRERO DE 2009

Mercedes Garcia Bartelt LA NACION

Cajeros autométicos, supermercados, locales de Pago Féacil o RapiPago, quioscos.
Cada vez son mas los lugares donde los consumidores pueden recargar sus teléfonos
celulares, y las empresas siguen sumando modelos de negocios para apalancar el
fendmeno que, a diferencia de las tarjetas prepagas, no les demanda elevados costos
de logistica y distribucion.

La recarga virtual fagocitdé en poco tiempo buena parte del mercado de las tarjetas:
hace tres meses se llevaba el 20 por ciento y hoy ya tiene el 40 por ciento del negocio,
segun datos de la consultora especializada La Linea.

"El fendmeno es real y mundial. Para el cliente es mas cémodo”, dice Daniel de Marco,
director de Servicio a Clientes y Operaciones de Claro, tras destacar que los clientes
pueden comprar los minutos en efectivo o con tarjeta de crédito. Desde Personal
agregan que "los medios de recarga virtual permiten alcanzar mayor capilaridad y
ofrecen disposicion permanente para los clientes".

Con esas ventajas, este sistema anidd en lugares como los supermercados Carrefour,
las redes Link y Banelco, quioscos y locutorios. Y vendran mas: por caso, Movistar
empezd a implementar un método de recarga por celulares que puede distribuir
créditos por mensajes de texto (SMS).

"El funcionamiento es simple: el vendedor tiene un celular con minutos para vender.
Cuando viene el cliente, le paga por ejemplo 15 pesos y el vendedor le manda un SMS
gque le activa ese monto en minutos”, explica Ignacio Vago Anaya, gerente de
Marketing de Movistar.

Para las empresas, la carga electrénica se convirtié en una forma directa de llegar a los
clientes sin costos de logistica e impresion. "No hay que repartir las tarjetas y todo se
maneja por computadora”, dice De Marco, y Anaya agrega: "Ademas, no hay gastos de

almacenamiento para los vendedores, que muchas veces acumulan tarjetas”.
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Muerte o convivencia

Para el ejecutivo de Claro, la avanzada electronica es una suerte de cronica de una
muerte anunciada del soporte fisico, pero para sus competidores se trata de un
complemento que puede convivir con las tarjetas. En Personal dicen que "las tarjetas
son una herramienta consolidada y un instrumento de marketing importante, porque
permiten tener presencia de marca y transmitir mensajes al cliente en forma directa".
Anaya, de Movistar, considera también que "ambos sistemas son complementarios" y
anticipa que "los puntos de venta de uno y otro se equiparardn en el tiempo". La
empresa hoy tiene 45.000 locales con tarjetas y 35.000 puestos de venta electronica.
"La tarjeta tiene ventajas -dice-. Es mas rapida de despachar en el local y los
vendedores no necesitan capacitacion. Pero lo principal es que nos permite llevar
mensajes a los clientes de una forma méas econémica que un aviso de television."

Por estos motivos es que a los nuevos centros de ventas electronicas se sumaran
tarjetas con otras ofertas, como las que lanzo a fines de 2008 Personal: la tarjeta para
SMS vy otra de Juegos. Movistar esta preparando lanzamientos que combinen voz y

texto.

INFORMACION DE LUGARES DE RECARGA DE LA TARJETA SUBE

FUENTE: http://www.taringa.net/post/info/14978440/Informacion-de-lugares-de-recarga-de-la-tarjeta-
SUBE.html (2015)

Cada vez esta difundido el Sistema Unico de Boleto Electrénico (SUBE), y la cantidad
de tarjetas se incrementa notablemente dia a dia, ademas, a partir del mes de julio esta
previsto un aumento en el boleto del autotransporte , que se suspendié por la conocida
tragedia del Once. El aumento sera "diferencial” y sera mayor para quienes saquen su
boleto con monedas. Por lo que nuevamente se calcula que se solicitaran mas tarjetas
SUBE.

Frente a esta creciente demanda surge un gran problema, también cada vez mas
creciente, el de la recarga. Ya sea porque los lugares habilitados ahora no alcanzan, o
se pone un tope de carga y no alcanza para todos los viajes que se deben realizar en
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una semana, o bien se cae el sistema frecuentemente, o bien el problema méas comun,
gue es que aun no abundan los centros de recarga, y aun no hay suficientes como se
habia prometido en un principio. A veces, en los que cargan no siempre garantizan de

que efectivamente haya saldo para recargar.

Los puntos de recarga que no presentan ningun problema son las estaciones del
Subte, pero como no entregan ticket, controlemos en el visor el saldo que nos queda.
Encima, solo podemos cargar en el horario que funciona el Subte.
También se puede cargar en solo algunas sucursales del Correo Argentino, pero con
las limitaciones del horario de atencién. Por ultimo, nos quedan los kioskos habilitados.
En muy pocos, sobre todos algunos de la cadena Open 25, se puede llegar a cargar a
cualquier hora, solamente en Capital. Recuerdo que, precisamente en la calle Florida,
entre Bartolomé Mitre y Pte Perdn se encuentra un kiosko que estd abierto las 24
horas, y que se puede cargar la tarjeta incluso a la madrugada. Es para que tengas en

cuenta, por si te encontras por esa zona, a la madrugada y no tenés saldo.

En muchos otros kioskos, sobre todo en el Gran Buenos Aires, se complica ain mas el
tema. Sucede que el duefio del kiosko debe depositar por adelantado el saldo en Pago
Facil, que dependiendo del comercio, puede ser $1000, $2000, $3000 o $5000, de ahi
gue a algunos se les termina enseguida el saldo y a otros les dura un poco mas. Y
también por eso, en los fines de semana se suelen quedar sin saldo. Y por ese mismo
motivo, se ven obligados a poner un tope de carga por tarjeta, que en algunos casos

llega a solo $20, que como ven ,solo alcanza para pocos viajes.

Incluso, como dicen algunos dueiios de kioskos, el sistema solo les deja una infima
ganancia de 1%, entonces, directamente lo dan de baja. Como esa informacion no se
actualiza en la pagina del SUBE, nos encontramos con la sorpresa de que en un
determinado comercio ya no se carga mas porque al servicio lo dié de baja. En otros
comercios los empleados se quejan de que no tienen Posnet. En febrero pasado, el
Gobierno de la Provincia de Buenos Aires anuncié que iba a habilitar 2.500 centros de
recarga para la SUBE en agencias de loteria y cajeros automaticos. Pero hasta ahora,
con la medida aun no hay novedades.
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Frente a esto, deseo aportar, aunque sea con algo, brindando informacion de una
pagina que encontré , que no es la del SUBE, y que brinda los lugares de recarga de la
tarjeta. Aparentemente, estaria actualizada. Es

‘http://www.xcolectivo.com.ar/sube/centrosderecarga.php

De lo visto, puedo aconsejar: en la medida de que se pueda, cargar a primera hora en
los kioskos habilitados, ya que el saldo que depositaron el dia anterior se les habilita
generalmente a primeras horas de la mafiana. Y tratar de hacer la recarga en las
estaciones de Subte y/o sucursales de Correo Argentino, en los horarios que estan
funcionando. Tratemos de cargar , en esos lugares , un buen saldo, sobre todo préoximo
a un fin de semana, ya que en esos lugares generalmente no hay un tope de carga, o

el mismo es muy alto.

Por ultimo, propondria, si es que se puede aportar con alguna idea, que, ya que el
Gobierno de la Provincia de Buenos Aires tiene proyectado poder cargar saldo desde
un cajero automatico (por ejemplo, de la red Banelco, como Banelco esta ligado a
Pagomiscuentas.com, posibilitar la carga por este ultimo medio, ingresando el nUmero
de SUBE ,como cuando se carga saldo a una linea de telefonia celular prepaga. Y que
ademas, entregue un comprobante de pago que acredite el pago, saldo anterior y
nuevo saldo. De este modo, se podra cargar la tarjeta desde el hogar, a cualquier hora

y sin necesidad de andar circulando con efectivo.

Mapa de puntos de en Buenos Aires de recargas:
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VOLVIERON LOS PROBLEMAS CON LAS SUBE: HAY POCAS Y SON MAS
CARAS

FUENTE: http://www.infobae.com/sociedad/2016/07/20/volvieron-los-problemas-con-las-sube-hay-pocas-
y-son-mas-caras/ (2016)

Perder la tarjeta SUBE puede ser un dolor de cabeza. Sobre todo cuando hay que
comprar una nueva. Cada vez hay menos plasticos en los comercios y en algunos
lugares los llegan a vender a $40 en lugar de los $25 fijados como su valor oficial.

Las irregularidades son denunciadas tanto por comerciantes como por pasajeros, pero
desde el Ministerio de Transporte argumentan que la cantidad de tarjetas que envian a
los locales queda supeditada a la demanda: sélo entrega el nimero de plasticos que le
solicitan.

Carmela Juarez, por ejemplo, conté que suele tener una segunda SUBE, lo que le sirve
para salir del apuro cuando por ejemplo pierde la suya o la olvida y no quiere volver a

buscarla a su casa. "Después queda de repuesto”, dijo.
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El Gobierno recomienda denunciar a quienes cobren méas de $25 por la SUBE

Otra usuaria del transporte publico conté al diario Clarin que su hija pierde la tarjeta al
menos dos veces al mes. "La compro en cualquier quiosco, por mas que me la vendan
mas cara. Los lugares que tienen que vender, muchas veces ni tienen. Entonces, al

primero que tenga se la compro"”, conto.

Por su parte, los comerciantes alegan que en realidad se trata de un problema de
stock. "La demanda de tarjetas es mucho mayor a la cantidad que dan para vender vy,

por eso, muchas veces, cuando el usuario quiere comprar, no hay stock”, contaron.

Segun las cifras oficiales, en la Ciudad de Buenos Aires hay 12 millones de plasticos
circulando, de los cuales 6,3 estan registrados. En el Ministerio de Transporte aseguran
que sélo entre abril y junio de este afio, la entrega de tarjetas fue de 1.610.600 frente a
las 1.127.450 vendidas en el mismo periodo de 2015. En este link se puede acceder a

listado oficial de bocas de expendio de la tarjeta.

En la Ciudad de Buenos Aires hay 12 millones de SUBE en funcionamiento

El problema radica en que muchas veces los locales habilitados para
comercializarlas no cuentan con stock. En otros casos, las venden al valor que desean
sin respetar el monto oficial y hasta cobran un adicional por recarga. "En Caseros y
Montes de Oca, también Constitucidn, quise cargar la SUBE y me querian cobrar $2",

conté Lidia Gonzalez.

Desde Transporte comunicaron que los pasajeros deben denunciar los casos de
sobreprecios para que los inspectores vayan al lugar y labren las actas

correspondientes.

Para paliar los inconvenientes, las estaciones de subte portefia empezaran a vender
las SUBE en todas sus boleterias dentro de unos dos meses, segun informé la
empresa SBASE.
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