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En las siguientes paginas se presenta el trabajo de investigacion final para el
lanzamiento de The Book Club, una aplicacibn mévil cuyo fin principal es crear una
comunidad mobile de lectores donde los usuarios puedan intercambiar libros fisicos en un

marco seguro segun su localizacion y preferencias, logrando ahorrar tiempo y dinero.

Al terminar de leer el informe, se tendrd un panorama acabado sobre el macro y
microentorno del pais en el cual se va a desarrollar el proyecto (Argentina resulta ser una
plaza altamente atractiva para realizarlo), asi como una clara vision sobre las ventajas
competitivas que van a guiar todos los niveles de estrategias de la empresa (que se

apalancaran en el hecho de ser pioneros, la innovacion y el sentimiento de comunidad).

Luego del analisis exploratorio exhaustivo es viable pensar que el proyecto deberia
funcionar ya que se estan fusionando la tecnologia y la innovacion sobre una plataforma
sencilla y que esté al alcance de la gran mayoria de nuestro mercado meta (smartphones)
para poder otorgar un servicio que colabore a facilitar el dia a dia de los individuos de
manera pragmatica; dicho de otra manera, se esta4 atacando un nicho con necesidades
insatisfechas o al menos que podrian ser cubiertas de manera mucho mas eficiente
mediante la realizacion de un servicio que para llevarlo a cabo no implica grandes costos

ni estructuras, dejando margen para focalizarse en los esfuerzos de marketing.

En una segunda etapa estas cuestiones se vieron confirmadas mediante la
investigacion concluyente, a partir de la cual se delineé el plan de marketing para el
servicio propuesto. Se utilizé la técnica de encuestas para conocer en profundidad el
segmento meta y alcanzar una base firme de conocimiento sobre la cual centrarse para

tomar todas las decisiones pertinentes.

Los resultados arrojados, validaron el éxito esperado ya que se esta pretendiendo
generar mas que una simple y comuan aplicacion mévil, se busca crear una comunidad de
personas con intereses y estilos de vida similares que estén dispuestos a compartir
experiencias y posesiones (una cuestion altamente valorada por los individuos

pertenecientes al target).

En ultima instancia del analisis econémico-financiero se concluye la viabilidad del

proyecto (planteado en un horizonte temporal de 3 afios debido a la velocidad con la que



se maneja la industria, al ciclo de vida acelerado que posee y por consiguiente a la tasa

de obsolescencia que maneja el servicio propuesto).

Al verificar los cuadros (sales forecast, cashflow y profit) e indicadores propuestos
(VAN, TIR y Payback) se verifica y determina que el servicio propuesto es realizable y
rentable, de manera que a lo largo de su proyeccién, generar utilidades para la empresa.

Finalmente se presenta un Business Model Canvas para que el lector pueda
comprender acabadamente el servicio que brindara la empresa y como lo llevara a cabo,

mediante un simple y concreto diagrama



Como ampliar/facilitar el habito de lectura en las personas apalancandose en la
tecnologia, teniendo en cuenta que actualmente para adquirir libros hay que desembolsar

dinero o perder tiempo buscandolo.

El andlisis de los factores del macroentorno arroja un resultado favorable y un
clima propicio para el lanzamiento del proyecto. A continuacion, se plasman las ideas mas

relevantes a considerar.

> En el aspecto legal hay varias cuestiones a tener en cuenta al momento de
desarrollar una aplicacion moévil. Existe una “Guia de buenas practicas para el desarrollo
de apps” desarrollada por la Fundacién Sadosky, dependiente del Ministerio de Ciencia,
Tecnologia e Innovacién Productiva, y la Direccion Nacional de Proteccion de Datos
Personales del Ministerio de Justicia y Derechos Humanos y con la colaboracion del
Programa de Seguridad en TIC de la Fundacion.!

El documento esta dirigido principalmente a los desarrolladores de apps y brinda
una clara lista de recomendaciones para considerar a la hora de velar por la privacidad de
los datos personales en el marco de la ley 25.326 (Ley de Proteccion de Datos
Personales) que establece principios y obligaciones sobre el tratamiento de los datos. El
documento incluye especificaciones para el desarrollo de aplicaciones méviles y para
aguellas destinadas a ser usadas por nifios y adolescentes, datos generales, datos de
contacto y consulta de la Direccion Nacional de Protecciéon de Datos Personales y un
resumen de la propia ley 25.326 para poder conocer sus alcances, y los principios
generales que establece en lo referido a la proteccion de datos personales y a su
tratamiento.

Algunas cuestiones a resaltar del documento respecto del cuidado de datos de los
usuarios son por ejemplo que se deben plantear condiciones y términos de uso,
disclaimers, permisos y politicas de privacidad y geolocalizacion claras (en este punto hay
que ser precavidos ya que la app se fundamenta en esta tecnologia), y la publicidad debe
estar correctamente identificada (teniendo en cuenta que el modelo de monetizacion va a

ser mediante publicidad, también hay que darle peso a este tema).

! Ver Anexo 1.1. Analisis PEST. Factor Politico Legal. — Pagina 83



Aunque la idea no se puede registrar, si se puede patentar la app en si ya
funcionando. Ademas, se puede registrar el software (es decir, la propiedad intelectual del
coédigo fuente en el CESSI?), el nombre de marca (y todo lo referente a este aspecto en el
INPI®) y la base de datos (se puede registrar/proteger). De cualquier manera, es
importante considerar que los plazos de los tramites son largos y variables, pero lo ideal
seria al menos tener los procesos iniciados.

Analizando una perspectiva mas politica, se puede hacer referencia a los altos
niveles impositivos para la industria mévil, no solo para la adquisicion de un smartphone
sino también para los planes de telefonia mévil; sin embargo, esta cuestion no parece
afectar en gran medida a los usuarios ya que la adopcion y utilizacion de smartphones en
el pais es muy amplia (esto se plasma en los numeros, en Argentina hay 23 millones de
dispositivos inteligentes en uso, y la penetracion de éstos sobre la poblacién es del 54%
segun la consultora Carrier & Asociados).

En cuanto al andlisis macroeconémico del pais, se puede decir que el gobierno de
Mauricio Macri ha entrado en un periodo que definira las perspectivas de crecimiento de
la economia argentina. Existe una inflacibn mayor a la esperada que afecta el poder
adquisitivo, y junto a la baja confianza del consumidor en la economia, han creado el
ambiente perfecto para los sindicatos clave y otros segmentos de la poblacién para forzar
al gobierno a renegociar iniciativas tales como aumentos salariales y recortes a los
subsidios a los consumidores. Las consecuencias de este tipo de politicas podrian
empeorar las presiones inflacionarias e impactar negativamente en las perspectivas de la
Argentina para la recuperacion econdémica mas rapida.

A medida que el gobierno contintia aplicando medidas de austeridad, se espera
que la confianza del consumidor y el gasto caigan. Se pronostica que el impacto de estas
medidas lo sufran significativamente mas las familias de bajos y medios ingresos, ya que
una gran parte de sus ingresos son usados para comprar los articulos que estan viendo
los mayores aumentos de precios, asi como también servicios publicos y transporte. Se
espera que el gasto del consumidor se contraiga en 2016, ya que los recortes a los
subsidios al consumo y depreciacion de la moneda han exacerbado las presiones

inflacionarias, que han impactado negativamente el poder adquisitivo de los argentinos. #

2 Camara de la Industria Argentina del Software
3 Instituto Nacional de la Propiedad Intelectual
4Ver Anexo 1.2. Andlisis PEST — Factor econémico. Pagina 87



> Al analizar el punto social/cultural del macroentorno es importante pensar en las
dos vertientes del proyecto, las apps vy los libros.

En cuanto al primer factor mencionado se puede afirmar que el escenario es
favorable; como ya se menciond, la adopcion de dispositivos electrénicos en el pais es
muy alta y desde muy temprana edad, segln la consultora Carrier y Asociados® en
Argentina existen 23 millones de smartphones en uso, por lo que la penetracién de éstos
sobre la poblacién es del 54%. Ademas, un 44% son 4G, lo que equivale a unos 10
millones de lineas, desde su lanzamiento, hace poco mas de un afio y medio, la cantidad
de lineas moviles con 4G ha tenido un rapido crecimiento. La penetracion de ese tipo de
teléfonos podria ser mayor gracias al plan canje de celulares que el Gobierno espera
poner en marcha en las préximas semanas.®

Cuando se indaga sobre las razones para obtener un dispositivo 4G se obtienen

las siguientes respuestas:

Consecuenciadel uso de 4G

Apps funcionan masrapido T3%

Vemas videosen el celular

Consume mas datos

w
i
£

0 10% 20% 30% &0% 0% 60% T0% B0%

Fuernte: "Usuario de smartphones - 2016™ - Carrier y Asociados

Segun un estudio realizado por Google Argentina, las personas chequean en
promedio su celular mas de 220 veces por dia. Estan cada vez mas conectadas y mas
activas desde sus dispositivos moviles, con mayor libertad para acceder a entretenimiento

y busquedas. Esto también cambi6é la manera en que consumen informacion y realizan

> Comentarios: informacién, analisis y opinién, 2016 [online] Disponible en:
<http://www.comentariosblog.com.ar/> [Accedido el 19 de Septiembre del 2016].

¢ Infobae, 2016. [online] Disponible en: <http://www.infobae.com/2016/04/25/1806994-los-
smartphones-4g-despegan-la-argentina> [Accedido el: 19 de Septiembre del 2016]



http://www.infobae.com/plan-canje-celulares-a12152
http://www.comentariosblog.com.ar/
http://www.infobae.com/2016/04/25/1806994-los-smartphones-4g-despegan-la-argentina
http://www.infobae.com/2016/04/25/1806994-los-smartphones-4g-despegan-la-argentina

compras. El acceso masivo a Internet se convirti6 en una parte central de la vida de los
argentinos y produjo importantes cambios tanto en la forma en la que se comportan los
consumidores como en la manera que tienen las empresas y organizaciones (cualquiera
sea su tamafio) de comunicarse con ellos.”

Acorde con Martin Kogan, CEO y cofundador de Headway, los smartphones y las
tablets, seguiran transformando el ecosistema del marketing digital. EI m-commerce
seguira desarrollandose estimulando a que las compras a través de smartphones y tablets
sobrepasen los U$S 252 mil millones en 2020 (segun Forrester Research). A su vez, el
tiempo que le dedican los usuarios a sus moviles continuara extendiéndose, en gran
parte, debido a las aplicaciones moviles. Se espera que en 2016 los usuarios destinen en
promedio 3 horas y 15 minutos utilizando apps (superando las 2 horas y 51 minutos de
2014). Es por este motivo que las marcas competiran fuertemente para posicionarse en
las tiendas de apps. Las campafas de promocion de apps moviles permitiran fomentar la
descarga de estas aplicaciones a través de inventario asociado a trafico in app vy
utilizando formatos innovadores como anuncios nativos y de video.®

Por otro lado, para analizar el habito de lectura de los argentinos se puede recurrir
al estudio que realizé el Sistema de Informacién Cultural de la Argentina (SINCA)
dependiente del Ministerio de Cultura de la Nacion en 2013; para esto desarrollaron la
Encuesta Nacional de Consumos Culturales y Entorno Digital (ENCCyED)?®; esta encuesta
es la mas representativa realizada en el pais y mediante la misma se buscé conocer los
gustos, usos y percepciones de los argentinos respecto de la cultura en general y los
consumos culturales en particular. A continuacion, se realiza una sintesis del mismo.

Las conclusiones mas relevantes del estudio son que el 85% de los habitantes del
pais son lectores y, en efecto, las tasas de lectura de la Argentina estan entre las mas
altas de Latinoamérica (el 57% de los argentinos lee al menos un libro por afio). Ademas,
si bien los individuos de entre 18 y 49 afios leen mas que los jévenes y ancianos las
diferencias no son tan notorias como cuando se compara con la lectura segun niveles
socioecondmicos; asi, entre los estratos mas bajos y los mas altos se detecta una

diferencia de mas del 20% entre los lectores de cada grupo socioeconémico. También, es

’ IProfesional, 2015. [online] Disponible en: <http://www.iprofesional.com/notas/220773-Lo-
dice-Google-el-uso-de-smartphones-cambi-los-hbitos-de-consumo-de-los-argentinos-> [Accedido
el: 19 de septiembre de 2016]

8 |AB Argentina, 2016. [online] Disponible en:
<http://www.iabargentina.com.ar/interna.php?id=59> [Accedido el: 19 de septiembre de
2016].

®Ver Anexo 1.3. Andlisis PEST — Factor Social Cultural. Pagina 88
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llamativo que las mujeres declaran leer mas que los hombres (el 63% ley6 al menos un
libro durante el dltimo afio contra un 50% de los varones).

GRAFICO 3 LECTURA EM GEMERAL SEGUN EDAD
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a4.pdf > [Accedido: 19 de septiembre de 2016]

La ENCCyED preguntd cuan frecuentemente se leyeron libros durante el dltimo
afio y se conoci6 asi que el 57% de lectores anuales de libros se compone de un 38% que
lee semanalmente (ya sea todos o algunos dias por semana), un 11% que lo hace
mensualmente y un 8% que lee con menos frecuencia. Al igual que el habito de lectura, la
frecuencia con la que se lee también aparece relacionada con la escolaridad, ya que gran
parte de los jévenes de entre 12 y 17 afios suelen leer algunos dias a la semana (33%).
No obstante, la mayoria de los lectores mas asiduos, es decir, los que leen casi todos los
dias, se encuentran entre las personas de 30 a 49 afos. De esto se desprende que a
pesar de que los early adopters ideales sean los Millennials (por motivos posteriormente
explicados), se espera que como efecto secundario, el segmento previamente
mencionado también adopte con facilidad y entusiasmo el servicio.

En cuanto a los géneros se puede decir que los libros de cuentos, de historia, las
novelas y las biografias, son los més buscados por los argentinos. La encuesta encontré
varias diferencias entre varones y mujeres a la hora de elegir géneros y temas de lectura.

Las mujeres, que leen mas libros y con mayor frecuencia que los varones, eligieron en
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mayor medida cuentos, novelas, libros de poesia y de autoayuda, y textos escolares. Los
varones, por su parte, leen mas intensamente libros con tematicas politicas.

Al momento de realizar la encuesta, el 39 % de la poblacion, es decir, la mayoria
de los lectores de libros, leian sélo en formato papel. El formato del libro electrénico tiene
una adhesiéon muy marginal: sélo un 7% lee en ambos formatos (papel y e-reader), y
menos del 1% lee soélo libros electronicos. Estos datos se verifican también en los
registros de ISBN'°, donde los e-books no tienen todavia una representacion muy
significativa; segun el ultimo estudio realizado en 2015 por la Camara Argentina del libro,
del total de 28.966 novedades que se editaron, solo 5.006 fueron en formato digital
(representa un 17%)**. Sin embargo, la edicién de publicaciones en formato electrénico si
es significativa en las editoriales universitarias publicas y privadas, ya que representa el
36% de sus titulos, cuando en las editoriales comerciales esa proporcion alcanza el 16%*?

. Las mujeres leen més solo en papel que los hombres.

Evolucion interanual de soportes de

produccion
14% 17% 16% 18% 17%
86% 83% 84% 82% 83%
2011 2012 2013 2014 2015

HPapel = Digital

16% 18% 15%

2013 2014 2015

Base: Total publicaciones |28,966)

Fuente: Agencia Argentina de 15BN

10 International Standard Book Number, administrado por la Camara Argentina del Libro.
11 Camara Argentina del Libro, 2015. [online]Disponible en:
<<http://www.camaradellibro.com.ar/index.php/panorama-editorial/estadisticas>>
[Accedido el: 19 de septiembre del 2016]

12 Cadmara Argentina del Libro, 2014. [online]Disponible en:
<<http://www.camaradellibro.com.ar/index.php/panorama-editorial/estadisticas>>
[Accedido el: 19 de septiembre del 2016]



Principales tematicas segun soporte
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Evolucion interanual de produccion
Cantidad de ejemplares publicados ()
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{

T
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{*] No incluye las reimpresiones

Base; Total publicacion .968)

Fuente: Agencia Argentina de |;3Ff“'1
Puede observarse que el soporte electronico es usado de manera exclusiva

proporcionalmente més en el estrato mas alto. En el extremo opuesto, la lectura exclusiva

en este formato, es practicamente inexistente en las clases bajas.
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Fuente: SINCA, 2013 [online] Disponible en: <http://www.sinca.gob.ar/sic/encuestas/archivos/editorial-01-

a4.pdf > [Accedido: 19 de septiembre de 2016]

Si se quiere analizar la cantidad de libros leidos por afo, la encuesta arroja que, si
se considera a toda la poblacién del pais, incluyendo a quienes no leen siquiera un libro al
afo, el promedio anual de lectura es de casi tres libros por persona; mientras que si se
computan so6lo los lectores que leyeron por lo menos un libro al afio, el promedio de
lectura es de casi 6 libros por persona por afio. Ademas, las mujeres leen casi dos libros
mas por afilo que los varones. En el grupo de 18 a 29 afios (edad compatible con la
realizacion de estudios terciarios) los miembros leen, en promedio, 5 libros al afio. Por su
parte, el analisis socioecond6mico muestra que la diferencia entre los diversos estratos
sociales se acentla al considerar la cantidad de libros leidos al afio: las personas de NSE
mas alto se diferencian del resto porque leen 12 libros al afio, mientras que entre la
poblacion de NSE mas bajo se leen anualmente menos de 4 libros. En promedio, los
argentinos conforman sus bibliotecas con 87 libros, y la clase alta supera por mucho este

promedio, con més de 200 libros por hogar.
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Finalmente, la encuesta también indag6 sobre los motivos por los cuales la gente
no lee libros; de este grupo, el 18% son ex lectores y de ellos, los adultos mayores (65 y
+) son los mas numerosos. 3

GRAFICO 16 MOTIVO POR EL CUAL NO ACOSTUMBRA LEER

LIBROS
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Fuente: SINCA, 2013 [online] Disponible en: <http://www.sinca.gob.ar/sic/encuestas/archivos/editorial-01-

a4.pdf > [Accedido: 19 de septiembre de 2016]

> En el plano tecnoldgico al analizar al pais en un nivel macro, se puede rescatar el
ultimo estudio “Measuring the Information Society Report”. El estudio fue realizado por la
Union Internacional de Telecomunicaciones (UIT), el organismo especializado en
telecomunicaciones de las Naciones Unidas.** El indice de Desarrollo de las TIC (IDT), se
ha publicado anualmente desde 2009, es un indice compuesto que combina 11
indicadores en una medida de referencia. Se utiliza para evaluar y comparar la evolucién
de la tecnologia de la informacién y la comunicacién (TIC) entre los paises y en el
tiempo.t®

Argentina ocupa el puesto 52 de 167 paises (subiendo 2 posiciones respecto del
ranking en 2010) y se encuentra quinto entre los paises del continente americano. Se

destaca en indicadores como “literacidad de los adultos”, “utilizacion de telefonia celular” y

en ‘“inscriptos en educacidn secundaria”; sin embargo, tiene problemas en las

13 SINCA, 2013 [online] Disponible en:
<http://www.sinca.gob.ar/sic/encuestas/archivos/editorial-01-a4.pdf > [Accedido: 19 de
septiembre de 2016]

141TU, 2015 [online]. Disponible en: <<http://www.itu.int/en/ITU-
D/Statistics/Pages/publications/mis2015.aspx>> [Accedido: 19 de septiembre de 2016]
13|TU, 2015 [online]. Disponible en: << http://www.itu.int/en/ITU-
D/Statistics/Pages/publications/mis2015/methodology.aspx >> [Accedido: 19 de
septiembre de 2016]
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puntuaciones de categorias como “usuarios de banda ancha” y “porcentaje de casas con
Internet y con computadora”.®

Alejandro Silva, miembro del equipo de desarrollo de GeneXus, en el marco de su
investigacion “Monetizacion y modelos de negocios de apps”, remarca la acelerada venta
de smartphones y a los nuevos dispositivos en el mercado como los televisores
inteligentes como un factor beneficioso para el desarrollo de aplicaciones mdviles en
Argentina.

Por otro lado, la geolocalizacion (tecnologia en la cual se apalancaria la solucién
propuesta) en Argentina esta siendo ampliamente aceptada y utilizada por cientos de
usuarios y empresas, segun el director ejecutivo de la empresa de tecnologia D’Arriens,
Nicolas Casco: “con la expansion de los dispositivos moviles, la geolocalizacion se corona
como una de las herramientas mas eficaces por tratarse de anuncios publicitarios que
toman en cuenta la ubicacién del usuario, sus patrones de movimiento y habitos de
consumo".l” El uso esta tan difundido que es utilizado por empresas de taxi, delivery,
juegos o incluso automotrices o compafiias de seguros.

También vale mencionar que el sector de los libros se vio revolucionado por los
cambios tecnoldgicos a partir de la aparicion de los ebooks y kindle; sin embargo en
nuestro pais no tienen gran efecto, esto se puede apreciar analizando el total de libros
editados en el pais, segun el ultimo estudio realizado en 2015 por la Camara Argentina
del libro, del total de 28.966 novedades que se editaron, s6lo 5.006 fueron en formato
digital (representa un 17%)8, por otro lado, en cuanto al volumen de ventas sélo el 2%
representa a los medios digitales en el volumen de venta de libros electrénicos (Estados
Unidos ostenta un 30%)*°.

6 \VVer Anexo 1.4. Andlisis PEST — Factor tecnologia. Pagina 89

17 Telam, 2015. [online]. Disponible en: <http://www.telam.com.ar/notas/201507/113682-
geolocalizacion-marketing-atencion-al-cliente.html > [Accedido: 26 de agosto de 2016]

18 Camara Argentina del Libro, 2014. [online]Disponible en:
<<http://www.camaradellibro.com.ar/index.php/panorama-editorial/estadisticas>>
[Accedido el: 19 de septiembre del 2016]

19 La Nacién, 2015. [online] Disponible en: < http://www.lanacion.com.ar/1901578-por-que-
el-consumo-de-libros-electronicos-es-tan-bajo-en-la-argentina > [Accedido: 20 de agosto
de 2016]
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> Las barreras de entrada para competidores son relativamente bajas. Si bien las
aplicaciones son un servicio imitable, al poder registrar el codigo fuente y patentar la
aplicacion en funcionamiento se logra cierto respaldo legal ante copias; sin embargo, la
idea no se puede monopolizar, con lo cual al desarrollar un codigo fuente con las mismas
funcionalidades, pero de distinta estructura ya seria suficiente para imitar el servicio. Por
otro lado, requiere poco capital de inversiéon y un grupo de programadores para lograr que
la app funcione, es decir no requiere gran esfuerzo desde el punto de vista operativo y
tampoco una economia de escala. En cuanto a los canales de distribucién (es decir las
tiendas de descarga), las barreras también son bajas debido a que cualquier programador
puede registrarse tan sélo abonando un fee Unico o mensual (dependiendo si es la
plataforma de Android o Apple). Sin embargo, al ser precursores del concepto se habria
ganado cierta experiencia al menos hasta que se lance un competidor directo ya que se
va a haber lanzado al mercado y se habria obtenido feedback. También mediante
estrategias de marketing se podrian elevar los costos psicologicos al cambio y sustitucion
de la app.

> Los sustitutos posibles serian por satisfaccion de la misma necesidad, es decir, la
lectura. En este punto algunos serian: los E-books (Kindle, el lector de Sony o incluso la
version argentina llamada Boris), la compra de libros nuevos o usados, el pedido de libros
personalmente a conocidos o la descarga de libros a la PC, smartphone o tablets.

A raiz de esta Ultima alternativa se pueden resaltar los hallazgos del estudio que
realizd el Observatorio de Opinién Publica del Instituto de Ciencias Sociales de la
Fundacion UADE, “Tecnologia vs. Papel ¢La revoluciéon de la lectura?”?. Alli se plasma
gue a pesar de no representar una amenaza, a la hora de leer en formato digital, los
encuestados prefieren utilizar dispositivos como por ejemplo smartphones, tablets o PC

quedando rezagados los E-books (que se crearon especificamente para esta finalidad).

20 er Anexo 2.1 Amenaza de Sustitutos. Pdgina 90
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FUENTE: Observatorio de Opinién Publica del instituto de CS Sociales de la Fundacion
UADE

Actualmente en el mercado de lectura digital, existen apps como por ejemplo
BajaLibros que permite leer los libros desde los dispositivos moviles, aunque previamente
se deben descargar al celular o Tablet, ya sea de manera ‘ilegal” o mediante
comunidades de lectores como “Leamos” en el cual se debe pagar un fee mensual.

Al indagar los motivos sobre el bajo uso de los E-books se puede mencionar el
precio elevado y la baja barrera que aun existe entre el pirateo de libros y la obtencion
legal.*

Del mismo estudio se desprende otro posible sustituto como lo es el audiobook, sin
embargo, tampoco representa un peligro considerable ya que el 60% de las personas dice
conocerlo, pero no utilizarlo y la segunda mayoria (28%) ni siquiera lo conoce.
> Los clientes pueden darse de baja del servicio facilmente, es decir, desinstalar la
app implica un proceso muy corto e impulsivo; asi lo demuestran los nimeros ya que dos
tercios de las apps son desinstaladas tras el primer mes y al afio solo sobrevive el 11%.
Siguiendo con esta linea, el producto en si que se obtiene al usar la app (libros) lo pueden
conseguir indiferenciadamente en otros lados. Sin embargo, la alternativa que ofrece el
servicio es la obtencion gratuita y facil lo cual no es entregado por ningn competidor ain
y los clientes no tendrian mucha alternativa, asique en este punto el costo por cambiar de

proveedor (econdmico y psicoldgico) seria alto.

21 a Nacién, 2015. [online] Disponible en: < http://www.lanacion.com.ar/1901578-por-que-el-
consumo-de-libros-electronicos-es-tan-bajo-en-la-argentina > [Accedido: 20 de agosto de 2016]
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> Los desarrolladores de apps son esenciales para el negocio, y la integracion
vertical

hacia atras conlleva considerables ventajas. Sin embargo, al no pertenecer a un sindicato
y habiendo un alto nivel de oferta laboral en el pais, la nhegociacién con ellos se facilita.
Mas aun cuando existe tanta oferta de desarrolladores y programadores freelancers.

Esto se desprende de declaraciones de expertos en el tema como Michael Mandel
(estratega econdmico del Progressive Policy Institute) y Lisa Besserman (fundadora de
StartUp Buenos Aires); ambos afirman que Argentina tiene todos los elementos
necesarios para convertirse en una hub global para el desarrollo de apps ya que cuenta
con husos horarios similares a EEUU y Europa, un muy buen nivel de inglés y sobre todo
resulta barato contratar equipos para el desarrollo de proyectos.??

Un hecho que sustenta esta postura es que en Marzo de 2016 existian 33.250
personas pertenecientes a la app economy (es decir la economia surgida de la industria
de la app), esta cifra es comparable con la de Dinamarca; sin embargo los prondsticos
indicarian que este nimero va a continuar aumentando de la mano de medidas como la
del Ministro de Educacién de la Nacién, Esteban Bullrich, que en agosto del afio 2015
anuncié una politica nacional para la inclusién de habilidades formales de las TIC en la
educacion publica. Los estudiantes de la escuela primaria ahora estan obligados a tomar
clases de programacién y en la escuela secundaria los estudiantes deben estudiar tanto
programacion como emprendedurismo.
> La rivalidad de la competencia esta dada por dos factores: la expansion y la
saturacion de la misma. Teniendo en cuenta el servicio especifico, no hay competencia
directa, ya que no existen aplicaciones méviles que atiendan al nicho objetivo. Es por esto
mismo que la saturacién del mercado es nula, al ser la Unica empresa participante al
entrar en él.

En caso de considerar la competencia genérica, la expansién y saturacion de la
misma es alta, debido a que la oferta de aplicaciones es muy alta, requerira de grandes
esfuerzos comunicacionales destacarse dentro de la categoria de apps, no asi destacarse

en el nicho objetivo.

22 InfobaeTV, 2016. [online] Disponible en: < http://www.infobae.com/2016/05/12/1811132-app-
economy-argentina-cerca-posicionarse-como-hub-global-desarrollo-aplicaciones-moviles/ >
[Accedido: 28 de agosto de 2016]
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Descripcion del consumidor

Los early adopters esperados se pueden describir perfectamente a partir de las
caracteristicas de los llamados Millennials.

En cuanto a las variables duras, se puede decir que los millennials, o generacién
Y, son hombres y mujeres nacidos entre los 80" y los 2000, es decir, el segmento se
compone por adolescentes y adultos jovenes, que residen en Capital Federal y Gran
Buenos Aires.

Al segmentarlos demograficamente, los early adopters son individuos
pertenecientes al NSE ABC1, C2 y C3; y, que dependiendo del lugar en la banda etaria
que ocupen, pueden estar terminando los estudios secundarios, realizando estudios
universitarios y/ o trabajando. Lo que los une es que todos estan dando los primeros
pasos en su adultez, con lo cual aun no tienen tanta solvencia econémica o poder de
compra para gastar su propio dinero (un 48% asegura ahorrar algun dinero por mes, pero
no estar seguro de su futuro financiero)®. Incluso muchos de ellos aun viven con los
padres y dependen econémicamente de ellos; asi lo afirma Florencia Leonetti de BBDO
Argentina: “son dificiles de engafiar y valoran mucho mas que las generaciones anteriores
la relacién costo-beneficio; gran parte de ellos, al estar iniciAndose en la vida laboral o
todavia vivir con sus padres, cuidan mucho el bolsillo".

En Argentina este grupo representa el 22% de la poblacion total, mientras que en
América Latina totalizan el 30%.

Un dato no menor es que se estima que en 2017 van a ser el segmento con mayor
nivel adquisitivo del mundo, y ademas para 2018 van a ser los responsables del 50% del
consumo global?*; estos hechos dejan en claro por qué son extremadamente atractivos

para hacer negocios y centrarse en ellos.

2 Ver Anexo 4. Descripcion del consumidor. Pagina 102.

%4 Nielsen, 2016. [online] Disponible en: <
http://www.nielsen.com/ar/es/insights/reports/2016/Millennials-impulsan-el-consumo-argentino.html >
[Accedido 19 de septiembre de 2016]
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Al centrarse en una segmentacion mas blanda, se pueden mencionar ciertas
caracteristicas principales como: son heavy users de la tecnologia, las redes sociales y de
las apps que les facilitan su vida cotidiana, les gusta estar comunicados constantemente y
expresar lo que piensan, son independientes, innovadores y por, sobre todo, no buscan

CARACTERISTICAS DE LOS MILLENNIALS

Bien informados,

globalmente Sociales Saludable &
conectados aspiracional
Expresivos Snacking Siempre Buscan beneficios
Conciencia social Bebidas listas para conectados relacionados con
Buscan consumir mMulti-taskers salud y bienestar
autenticidad E-commerce sociales
Abrumados con Se distraen _— i
informacidn, facilmente, e,
sabihondos conexiones sremmrEe

interpersonales
superficiales

pagar por productos sino por experiencias.

Fuente; “Generation Lifestyle”. Nielsen
http://www.nielsen.com/ar/es/insights/reports/2016/Millennials-impulsan-el-consumo-argentino.html

Si bien no son nativos digitales (a diferencia de la generacién Z) vivieron el
desarrollo tecnolégico desde temprana edad y pasan la mayor parte de su tiempo
conectados por algun dispositivo (los smartphones son la primera pantalla para ellos,
segun un estudio de Forbes el 45% admite que no podria estar un solo dia sin é1*°) de
cualquier manera, se criaron en los 90’ con lo cual rescatan lo “vintage” y aun valoran

ciertas tradiciones o habitos con los que crecieron.

En el Estudio Global sobre “Generation Lifestyles" realizado por Nielsen, se resalta

gue hoy en dia, en la Argentina, las marcas mas exitosas son las que apelan a los

% Forbes, 2016. [online] Disponible en: < http://www.forbes.com.mx/6-rasgos-clave-de-los-millennials-
los-nuevos-consumidores/ > [Accedido: 19 de septiembre de 2016]
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Millennials, adhiriendo a uno o mas de los cuatro pilares clave que priorizan y los
identifican: salud, funcionalidad, conveniencia y responsabilidad social.

De esto se desprende que valoren el consumo colaborativo. Cerca del 50% de los
millennials norteamericanos son usuarios habituales de empresas de consumo
colaborativo; quieren acercarse a las marcas y son leales si se identifican con sus ideales.
Prueba de ello es el éxito de compariias como Uber, Airbnb o TaskRabbit.?

En cuanto a su relaciébn comercial con las marcas, la postura de los millennials es
ser criticos, exigentes y volatiles. El estudio de Forbes también indica que un 86 % de los
consumidores actuales declara que dejaria de hacer negocios con una empresa debido a
una mala experiencia de cliente, frente al 59 % de hace 4 afos. Y, para los Millennials, las
experiencias digitales negativas en linea y mévil tienen un impacto negativo mucho mayor
que sobre otros grupos de edad. La demanda de este grupo est4d impulsando el
extraordinario crecimiento de las aplicaciones moviles (en el AppStore se registran a nivel
mundial 5 millones de descargas de aplicaciones diarias).

Del mismo estudio se desprende que a la hora de los hobbies un 30% prefiere ver
televisién, un 28% pasar tiempo con familia y amigos, un 27% escuchar musica y el 22%
de los Millennials argentinos busca leer libros en su tiempo libre; en la generacién Z, esta

cifra asciende al 27% tan solo superado por escuchar musica con un 37%.2’

26 Centro de Innovacion BBVA, 2015. [online] Disponible en:
<https://www.centrodeinnovacionbbva.com/sites/default/files/ebook-cibbva-innovation-trends-
generacion-millennials.pdf> [Accedido: 23 de agosto de 2016]

27 \Jer Anexo 4. Descripcién del consumidor. Pagina 102.
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CABAy GBA
Hombres y Mujeres entre 18 y.4

NSE ABC1,C2y C3
-

Usan Smartphone (40%)

MERCADO POTENCIAL: 1.233.456 habitantes

FUENTE: NOSIS, 2016. [online] Disponible en: < http://www.nosis.com/es> [Accedido: 20 de agosto de 2016]
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Es preciso mencionar que teniendo en cuenta que por ventaja competitiva se
entiende aquellas caracteristicas de un producto que otorgan a la empresa algun tipo de
superioridad sobre sus competidores directos?; al ser un producto nuevo en un mercado
nuevo, la app aun no se posee competidores directos, es por eso que no existe ventaja
mas absoluta que la de ser precursores en el servicio. Mediante una buena estrategia de
marketing y comunicacion, se puede poner en relieve para el consumidor esta necesidad
no satisfecha y hacerle notar que la empresa es la primera y Unica capaz de satisfacerla.

Basandonos en el concepto de ventaja por competencias clave (desarrollado por
Prahalad y Hamel en 1990), la empresa puede innovar utilizando la tecnologia para crear
un valor Unico para el cliente. Estas competencias claves, en este caso, la tecnologia (que
a su vez permite ahorrar costos), permiten que la empresa acceda a una variedad de
mercados, aparentemente no relacionados y los integre. El valor Gnico que se menciona,
se hace visible y valorable para el cliente mediante dos pilares: el ahorro de tiempo y de
dinero al momento de conseguir libros.

La ventaja competitiva de esta empresa (que poseera en principio tan solo una
unidad de negocios) se cimentard en la innovacion incremental y en ampliaciones (que
derivaran de la investigacion del consumidor); tal como manda el mercado en que se esta
incursionando la ventaja va a estar en los esfuerzos arriesgados y en nuevas tendencias
de tecnologia.?

Como ya se menciond, lo que jamas podra igualar ningn competidor y por lo tanto
se transforma en una ventaja competitiva sostenible es ser los primeros en ingresar al
mercado con el nuevo servicio (ya que el mercado de las apps es imitable, este concepto
se vuelve vital); apalancandonos en este punto, al ser precursores podemos plantear las
reglas de juego, ensefiarle y educar al cliente este nuevo modelo para satisfacer sus
necesidades y realizar fuertes inversiones en publicidad para posicionarnos rapidamente
en el top of mind, aumentando las barreras de entrada para los futuros ingresantes.
Sumando a este concepto, se encuentra el esfuerzo que se realizard por crear una cultura
alrededor de la empresa, el concepto de club y de lugar de pertenencia para mantener

cautivos y retener a los usuarios.

28 | ambin, J.J (2008). En Direccion de Marketing.Gestién estratégica y Operativa del mercado.
Mexico: McGraw Hill.
2 Cravens y Piercy (2007). En Marketing Estrategico.EEUU: Mcgraw Hill.
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Este nivel de estrategia busca determinar en qué negocios se estd y en cuales se
quiere estar, ademas de coordinar e integrar los recursos de las distintas UEN. Al ser una
empresa nueva insertdndose con un nuevo producto a un nuevo mercado y que posee

una unica unidad de negocios, no aplica plantear una estrategia corporativa.

Para competir con éxito en el mercado seleccionado se usard la estrategia de
especialista. En primera instancia porque no se pretende abarcar a todo el mercado de
libros asi como tampoco a todo el mercado de usuarios de aplicaciones moviles, sino que
se busca abastecer de la manera mas eficaz al mercado meta (previamente descripto). Si
bien esta estrategia implica ciertas limitaciones en cuanto a la participacién de mercado
total esperable, luego de analizar el macroentorno se puede apreciar que el tamafio del
mercado potencial va a tender a ascender a lo largo de los afios (sobre todo desde el
factor de la utilizaciéon de la tecnologia por parte de la gente mas grande y del aumento
del mercado de lectores, ya que en la generaciéon Z también es un habito mas que
aceptado®’).

El éxito de esta estrategia sobre todo en una empresa nueva, depende en gran
parte de desarrollar grandes esfuerzos y capacidades de marketing (no sélo para dar a
conocer y educar sobre la invencion, sino también para continuar analizando las
preferencias de los usuarios para lograr la mejora continua y anticiparse a las tendencias
del mercado) asi como seguir desarrollando la tecnologia para poder continuar con la

diferenciacion.

Siendo precursores en el mercado con el producto y teniendo en cuenta el andlisis

PEYEA3®, la estrategia a adoptar es la de lider con una tendencia agresiva con el

30 ver Segmento de Negocio Atractivo — Pagina 16.
31 Ver Anexo 6.4. Andlisis PEYEA. P4agina 128.
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mercado. A pesar que de la matriz se desprende dicha postura, no contar con un respaldo
econodmico grande (como otras de las empresas que ya estan insertas en este mercado)
puede causar ciertas amenazas, sin embargo existen dos estrategias basicas para el lider

gue esta empresa seguird e integrara para explotar su situacion:

Al innovar con la solucién se debera usar una estrategia de penetrar en el mercado
de los lectores (pertenecientes al target) para que comiencen a usar la app cuando
quieran satisfacer su deseo de lectura; cuando se habla de penetrar este nuevo mercado
(que nace de la conjuncion del hobby de leer con el de la descarga de apps) se habla de
realizar acciones agresivas para educar y convencer a los individuos de que la mejor
manera de lograr satisfacer su necesidad es utilizando la app, ya que no sélo satisfaceran
su inquietud, sino también se apalancara en el concepto aspiracional de pertenecer a un
club de lectores.

Simultdneamente debera defender la participacion de mercado que se logre,
gracias a ser los pioneros, mediante innovacién continua (un eje en la ventaja competitiva
de la empresa, previamente mencionada). Se debe identificar las debilidades y
capitalizarlas para poder cuidar el territorio y poder ir edificando a partir de esa base. * La
defensa se vera facilitada por las caracteristicas propuestas: al ser un servicio con cuenta
los usuarios se mantendran cautivos en cierto punto; ademas se usara el sentimiento de
comunidad y si se tiene un libro prestado no convendra que la aplicacion se elimine, con
lo cual el acostumbramiento jugara a favor de la retencion.

En resumen, la empresa es lider ya que se inserta en un mercado nicho pero que
tiene dimensiones mas que considerables (y que a medida que transcurra el tiempo,
continuaran creciendo) y que nace de necesidades del cliente no manifestadas ni
atendidas, con lo cual se debe explotar esta oportunidad de mercado atacando
fuertemente; al proporcionar una soluciéon nueva para el problema, se debe ser persuasivo
a la hora de comunicar por dos principales motivos: por un lado, es probable que
aparezcan copias e imitaciones y hay que posicionarse velozmente y por otro lado, para
educar al usuario sobre la adopcién de nuevos conceptos hay que ser muy claros e
informativos a la hora de transmitir y explicar los beneficios; teniendo en cuenta el estilo
de vida del mercado objetivo y el producto ofrecido, la comunicacion persuasiva se
realizara mediante medios digitales (que ademés cuentan con el beneficio de ser low cost

y perfectamente adaptables a cada situacion en real time). Mediante las comunicaciones

32 \Ver Anexo 6.3. Variables EFAS/IFAS. Pagina 122.
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también se va a buscar que los usuarios se identifiquen con la personalidad de la marca
(que estara perfectamente alineada con los valores que comparten la mayor parte de los
Millennials) y se logre mayor engagement.

En este punto el producto se apalancara en la velocidad y la innovacion constante;
hay que considerar que el negocio de las apps (y de la tecnologia en general) es dinamico
e imitable, es por eso que resulta dificil conseguir una ventaja competitiva realmente
sostenible. Sin embargo, al plantear la velocidad como eje estratégico del negocio se
pretende lograr estar siempre un paso adelante de cualquier rival (directo o indirecto)
manteniendo asi el espiritu agresivo para competir aunque en un principio no se cuente
con tanto respaldo econdémico; es en este punto donde se capitalizard la estructura
pequefia y flexible (con empleados freelance) con la que contara la empresa y resultara

clave la rapidez, agilidad y astucia.

Teniendo en cuenta que es un producto interrogante, todos los ingresos que se
reciban en los primeros periodos serdn destinados a continuar invirtiendo en
investigaciones tendientes a indagar las preferencias del mercado y a cémo mejorar
operacionalmente la app; asi como seguir desarrollando la participacién en el mercado

(sin descuidar lo ya logrado).

Al lanzar un producto con una plataforma meramente tecnoldgica es de vital
importancia ahorrar la burocracia e incentivar la cultura de la creatividad y la
experimentacion (lo cual va de la mano con los valores de nuestro target). La velocidad de
las decisiones debe ser consecuente con la velocidad con la que se mueve el mercado.

Es preferible que los beneficios provengan de un flujo incesante de nuevos productos.*

Desde el punto de vista de la experiencia de uso para las personas, luego de
analizar las preferencias del mercado meta potencial, la empresa buscara y se centrara
en otorgar un servicio simple, facil de usar, veloz, flexible y que no se abuse de la

publicidad.

3Lambin, J.J (2008). Capitulo 11. En Direccion de Marketing.Gestion estratégica y Operativa del
mercado. Mexico: McGraw Hill.
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La oportunidad detectada se desprende de una necesidad no cubierta ni
manifestada expresamente en el mercado de libros, actualmente cuando un individuo no
encuentra disponible un libro y/o no tiene dinero para comprarlo debe perder mucho
tiempo para encontrarlo (si es que efectivamente lo consigue); una solucion detectada es
el desarrollo de una app que mediante la geolocalizacion y la posibilidad de seleccionar
las preferencias de cada uno (titulos, géneros, o autores), permita unir personas para

intercambiar libros. De esta manera el usuario se ahorra costos monetarios y de tiempo.

Esta solucién propuesta es factible gracias a dos marcadas tendencias: el
aumento de uso de smartphones y aplicaciones y, por otro lado, la resiliente preferencia
de las personas por los libros fisicos y originales (que se puede apreciar al analizar la

composicion de la facturacion del mercado de libros).

La unién de estos dos puntos logra formar una oportunidad altamente atractiva
para explotar sobre todo por el target al que esta apuntado (al menos como early
adopter). Sin dudas, los Millennials son el segmento a tener en cuenta para hacer
negocios ya que en 2018 seran los responsables del 50% del consumo global (y en

América Latina representaran mas del 30% de la poblacion).3*

3 Forbes, 2016. [online] Disponible en: < http://www.forbes.com.mx/millennials-representaran-el-
50-del-consumo-global-en-2017/#gs.null > [Accedido: 19 de septiembre de 2016]
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o Lograr al menos 450.000 descargas al finalizar el tercer afio desde el lanzamiento
de la app.
o Generar un grado de conciencia de la aplicacion del 90% transcurridos los

primeros tres afios del proyecto.

o Conseguir la venta de la totalidad del espacio publicitario a la finalizacién del
proyecto.
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En esta etapa del plan de investigacién se utilizaron distintos métodos para
recabar informacién sobre el mercado y el grado de aceptacion que tendria la solucién
propuesta. En primera instancia se llevaron a cabo una serie de entrevistas en
profundidad con heavy users y expertos (ambas categorias se dividieron en el mercado
literario y en el de aplicaciones moviles)®. A partir de la informacién y de los emergentes
obtenidos en esta investigacion descriptiva se confeccion6 el cuestionario para validar los
datos mediante la investigacion cuantitativa y concluyente.**En esta investigacion se
sondearon las opiniones de los potenciales usuarios para poder identificarlos,
segmentarlos y elaborar un plan de marketing en consecuencia de los resultados
obtenidos.

Los componentes y detalles de ambas investigaciones se pueden encontrar en el

anexo de éste trabajo.

35 Ver Anexo 8. Investigacién Cualitativa. Pagina 129
36 \Ver Anexo 9. Investigacién Cuantitativa. Pagina 141
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El segmento de mercado al cual se apuntara se encuentra ubicado
geograficamente en Capital Federal y Gran Buenos Aires, el hecho que abarque una gran
superficie no es un problema para el servicio ya que, al tratarse de una aplicacion movil, la
logistica no interviene de ninguna manera. De cualquier manera, €s una zona con una
densidad de poblacién muy grande, CABA y GBA concentran el 40% de la poblacién total
del pais®’, esta cercania favorece el modelo de intercambio por proximidad que plantea la
aplicacion.

Al analizar las variables demogréaficas del segmento se puede apreciar que, en

cuanto a la edad los individuos abarcados, seran los que se encuentren en el rango etario

37 Ciudad de Buenos Aires, 2016. [online] Disponible en: <http://www.buenosaires.gob.ar/laciudad/ciudad>
[Accedido: 14 de octubre de 2016]
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de 18 a 30 afios ya que la encuesta arrojé que el 92%* de los pertenecientes a este

grupo, ademas de tener un Smartphone, admite leer libros.

Lectura y posesion de smartphone en individuos de 18 a 30
anos.
Tiene Smartphone
=
= Silee
E No lee
No tiene smartphone
o 50 100 150 200 250 300 350 400

Fuente: Investigacion Cuantitativa

De éstos, el 90% es soltero y ademas el 46% se dedica Unicamente a estudiar® (el
grueso de la muestra indica que su ultimo nivel educativo alcanzado es el universitario
incompleto) mientras que otro 37% también trabaja; esta cuestion explica por qué la
mayoria de estos encuestados que respondieron cuanto ganan estan entre $0 y $5.000
mensuales (48%) mientras que la segunda mayoria obtiene de $5.000 a $15.000
mensuales (30%)%.

De estos puntos se desprende que los individuos a los que se apunta aun no
tienen completa independencia econdmica sino mas bien dependen de un sostén externo,
el cual probablemente esté representado por los padres, con los que aln conviven ya que
teniendo en cuenta el nivel de ingresos sefialado por la mayoria, seria muy improbable
que puedan vivir solos considerando el costo de vida promedio en Buenos Aires.
Siguiendo en la misma linea, como ya se menciond, estas personas aun estan estudiando
en el nivel universitario y/o trabajando, se puede deducir que no poseen mucho tiempo
para desperdiciar debido a que su dia a dia esta ocupado de actividades que se derivan
de la facultad y el trabajo. Es por todo esto que se podria afirmar que optimizar los
tiempos y costos monetarios de sus tareas seria altamente beneficioso para cualquier
individuo en esta situacion.

Del total de los encuestados un notable 98% afirma tener Smartphone y lo que es
llamativo es que a pesar de que su comercializacién en Argentina no sea por las vias
tradicionales, el 54% posee un iPhone*, el porcentaje restante se atomiza entre el resto
de las marcas mas populares con una ventaja de Samsung por sobre el resto (24%). Al
cruzar las variables marca de celular e ingresos, se puede vislumbrar nuevamente la
cuestion de que los individuos son mantenidos o al menos ayudados por sus familias; el

38 Ver Anexo 9.8 — Investigacién cuantitativa — Cuadro 2. Pagina 149
39 Ver Anexo 9.8 — Investigacién cuantitativa — Cuadro 10. Pagina 151
40 Ver Anexo 9.8 — Investigacion cuantitativa — Cuadro 2. Pagina 149
41 Ver Anexo 9.8 — Investigacion cuantitativa — Cuadro 4. Pagina 149
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45% del target afirma tener un iPhone y ganar entre 0$ y $15.000 por mes, considerando
gue los precios de los Ultimos tres modelos del iPhone promedian los $15.000%2 y que no
son de facil acceso, no seria del todo viable que éstos lo hayan comprado completamente
por su cuenta. Entonces es valido pensar que no disponen de tanto dinero para gastarlo a
su gusto y placer, y en caso que lo tengan, estan atados a pedirselo a un tercero.

Distribucion de marcas de celulares segun
ingresoy edad.

g0
80
70
&0
50
40 . B 55.001 hasta $15.000

30 . $0 hasta $5.000
20

10

Huawei iPhone Motorola MNokia Samsung Sony

Entre 18 y 30

Fuente: Investigacion Cuantitativa

Favorablemente, el 75% de la muestra admite descargar apps a su celular siendo
el segmento meta de 18 a 30 afios el lider de la categoria, probando que es una
costumbre muy habitual entre los individuos. *

De este grupo previamente mencionado el 90% dice leer libros; particularmente
este pasatiempo es mas habitual entre las mujeres (91%) que entre los varones (87%)%,
aunqgue es plenamente aceptado por ambos sexos. Las variables psicogréficas, estilos de
vida y habitos de los individuos que explican con mayor profundidad al segmento meta
elegido, seran desarrolladas en la siguiente seccion.

42 Mercado Libre, 2016. Disponible en: <http://celulares.mercadolibre.com.ar/iphone/ > [Accedido: 14 de
octubre de 2016]

43 Ver Anexo 9.8 — Investigacion cuantitativa — Cuadro 3. Pagina 149

44 Ver Anexo 9.8 — Investigacion cuantitativa — Cuadro 20. Pagina 156
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Segmentacion en Cascada

Descripcion Cantidad de Personas
Poblacion Total (CABA + GBA) 19.567.963
Hombresy Mujeres de 18 a 30¢ 6.686.201
NSE (ABCly C2y C3) 3.205.340
Usan Smartphone y leen (86%) 2.756.592
Intencién de compra (24,3%) 672.333

Definitivamente la descargaria (15% * 80%)
Probablemente la descargaria (41% * 30%)
Mercado potencial 672.333

El segmento que se pretende conquistar ya se establecié que estara conformado
por los individuos de 18 a 30 afios ya que los modos de vida, valores y costumbres
posteriormente explicados relativos a este segmento, van de la mano con los que
pretende transmitir la app (y en los cuales se apalancara para crear un sentimiento de
comunidad).

Para un mejor analisis se puede pensar en los usos y costumbres de los individuos
al consumir libros y al usar apps, para lograr un mejor entendimiento sobre las
caracteristicas que deberia tener el servicio y cdmo se utilizaria la aplicacién propuesta.

En cuanto a los habitos de lectura se desprendieron cuestiones llamativas en las
entrevistas; en primera instancia, el experto en el mercado literario asegur6 que la
practica del intercambio de libros no es reciente sino que existié siempre (y las editoriales
nunca se vieron muy perjudicadas por eso), es decir que es algo usual que los individuos
lo hagan; de la misma manera, la heavy user de libros lo ratifico y afiadié que no sélo
primero busca si algin conocido tiene el libro para conseguirlo, sino que disfruta de
comentarlo entre sus circulos.*® En la investigacion cuantitativa se validaron estos datos:
el 75% del target asegura que intercambié libros con conocidos y de éstos el 39%
considera que es una practica que les permite ahorrar tiempo y dinero. #’

45 El dato de “usan smartphone y son lectores” se extrajo de la investigacién cuantitativa —

Ver Anexo 2.9 Cuadro 14. Pagina 74. La intencidon de compra se extrajo del mismo Anexo, cuadro 21. pagina
75

46 Ver Anexo 8.5- Investigacién Cualitativa - Cuadro de emergentes. Pagina 140

47 Ver Anexo 9.8 — Investigacion cuantitativa — Cuadro 5. Pagina 150
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Percepciones a la hora de intercambiar libros con conocidos

Lo uso como ultimo recurso, prefiero comprar el bro nuevo

Esuna solucién perfecta para conseguir los librosqueme
g gustan

W Ahorro platay tiempo en buscar el ibro

M Ahorro platapero no es muy practica

0 20 40 60 BO 100 120 140

Cuando se consulta sobre el formato que prefieren para leer, un rotundo 90%
prioriza el formato fisico por sobre el digital*®, dejando en claro que es una marcada
costumbre y que aun el libro digital no logré penetrar entre las personas del target
(reafirmando lo hallado en el plan de investigacion*®). En las encuestas se pueden ver
plasmadas las motivaciones y habitos por los cuales eligen este método, las respuestas
se pueden separar en dos grandes grupos: las personas que lo prefieren por rechazo o en
contraposicién al formato digital y las que lo eligen por conviccion y beneficios propios del
elemento. En el primer grupo algunas de las justificaciones son que les resulta mas
comodo sobre todo porque los formatos digitales les dafian la vista y los cansa, también
admiten que es mas seguro leer en los transportes publicos un libro para no estar
pendiente de los posibles robos de dispositivos electrénicos o que se queden sin bateria.
Los mas acérrimos defensores de los libros insisten en que hay ciertas cosas que la
tecnologia no deberia tocar y que usan ese espacio para desconectarse y no depender de
los dispositivos. En el segundo grupo, la eleccién pasa mas por la costumbre de leer en
formato fisico, son mas tradicionales y afirman que es mas comodo y se siente mas real
ya que resaltan las sensaciones que captan con los sentidos al leer como el olor o el tacto
de las hojas ademas de poder hacer anotaciones; a otros en cambio les gusta poder
mantenerlos en su biblioteca y consultarlos de vez en cuando®. En este Gltimo grupo es
en el que la empresa se interesard mas y a los cuales se dirigirdn particularmente sus
comunicaciones, ya que se desprenden varios insights de sus respuestas y ademas su
personalidad se adecua mas al ideal.

Para poder identificar los estilos de vida de los usuarios segun los libros se puede
analizar la tematica; el 31% del target afirma que prefiere leer libros especializados
(material educativo) entre otros®, esto va de la mano de lo previamente expuesto y
confirma que el grueso del mercado meta aun esta en periodo de formacién profesional
(al analizar quiénes preferian material educativo el 93% afirmé que era estudiante); esto

48 Ver Anexo 9.8 — Investigacion cuantitativa — Cuadro 12. Pagina 152

49 Ver Plan de Investigacion. Pagina 7

50 Ver Anexo 9.9 — Investigacidn cuantitativa — Principales Emergentes. Pagina 157
51 Ver Anexo 9.8 — Investigacién cuantitativa — Cuadro 11. Pagina 151
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también implica que tengan que buscar libros para sus estudios lo con lo cual facilitar este
proceso seria altamente beneficioso para los mismos.

Acorde a los resultados obtenidos en las investigaciones concluyentes, se puede
afirmar que el target toma a la lectura como algo social. Esto se puede apreciar en dos
cuestiones, por un lado al 82% le gusta leer resefias antes de elegir su préxima lectura®?,
es decir, que consideran las opiniones del resto y las toman en cuenta para elegir que van
a hacer ellos mismos. De la misma manera, el 70% indic6 que le gustaria que existan
circulos de intercambio privados en la app®3, lo cual implica que les gustaria relacionarse y
poder comentar y hacer circular los libros entre sus contactos. Este punto se vio reflejado
también en la entrevista a la heavy user de libros, que resaltd que muchas veces busca
consejo en sus amigas y si un libro les gusté mucho lo comentan, armandose entretenidas
charlas.

En el plano de las actividades que realizan (ademas de l6gicamente leer), se
puede mencionar que del target de 18 a 30 afios practicamente la totalidad de los
encuestados se descarga apps (99%). La heavy user consultada, explicé que ella las
utiliza para facilitar sus actividades cotidianas y para organizar su dia a dia ya que el
celular es el Unico objeto que tiene constantemente encima. Esta caracteristica parece
unificar a la mayor parte de los individuos ya que el 76% afirma que utiliza sus apps todo
el dia (sin considerar el servicio de mensajeria Whatsapp)>*. En cuanto al tipo de
aplicaciones que prefieren descargarse, las categorias mas mencionadas son las de
juegos, sociales y fotografia; aqui se puede confirmar lo hallado en la investigacion
exploratoria, el target vive conectado con sus amigos, disfruta de compartir sus
experiencias y le interesa estar al tanto de lo que ocurre a su alrededor.

Utilizacion de apps durante el dia
Tarde
3%

Mache ‘

20%

Mafiana A—
1%

Asi mismo, al referirse al grado de exigencia y tolerancia a las aplicaciones el 37%
afirma que tarda horas en desinstalar la app si no lo convencié del todo; en éste publico
gue probablemente sean heavy users y conocedores de apps, habra que hacer hincapié
para considerar sus necesidades y expectativas y lograr mantenerlos cautivos para que la
prueben y le den una oportunidad, con éstos usuarios el gap sera muy bajo. La segunda

52 \Ver Anexo 9.8 — Investigacién cuantitativa — Cuadro 10. Pagina 151
3 Ver Anexo 9.8 — Investigacién cuantitativa — Cuadro 8. P4gina 150
4 Ver Anexo 9.10 — Investigaciéon cuantitativa — Grafico 7. Pagina 150
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mayoria (31%), favorablemente dice que espera mas de un mes para eliminar
aplicaciones (tiempo suficiente para realizar la experiencia del intercambio al menos una
vez)*, es valido pensar que quizas sean los usuarios menos activos que no le dan tanta
relevancia al celular, son mas tolerantes y no tienen un grado de exigencia alto ni
aspiraciones determinantes en este aspecto.

Los insights elegidos para desarrollar el servicio en todas sus dimensiones seran:

» El intercambiar libros fisicos y comentar sobre ellos se transformé en una actividad
social.

» Las apps son valoradas como un servicio Util al resumir en un dispositivo objetos y
modos de realizar actividades cotidianas.

Ambos emergentes surgieron de la entrevista en profundidad que se llevé a cabo con
heavy users (el primero de la lectora activa, mientras que el segundo de la de
aplicaciones méviles). Los dos conceptos se vieron validados en las encuestas®®.

Se utilizaran éstos ya que el primero refiere a la idea de comunidad que se pretende
construir, leer no es un pasatiempo que implique individualismo sino es uno que genera
charlas, discusiones o vinculos. Es importante resaltar los estilos de vida, los habitos y
costumbres de los individuos del segmento meta, es visible que lo social significa mucho
para ellos. En cuanto a las apps es importante hacer hincapié en lo difundido y variado
que es su uso y como facilitan la vida de las personas haciendo mas facil todas las tareas.

Por otro lado, de la investigacion cuantitativa emergieron mdltiples conceptos a
considerar que se pueden visualizar perfectamente en esta respuesta de un individuo:

» “Para empezar no tengo kindle ni similares, pero igual no me interesé6 comprar
nunca uno porque prefiero el formato fisico. No se explicar bien el por qué, es un
libro, se lee en formato fisico, si no pierde algo "magico": sacar el libro del estante,
girar las paginas, sostener el libro con la mano. No sé, es otra cosa. Es un
descanso del mundo digital.”

Esta declaracion textual de una respondiente ante el cuestionamiento sobre por qué
prioriza el formato fisico por sobre el digital es rica en contenido. Parte de la base de no
tener Kindle, teniendo en cuenta que es el Unico eReader mencionado por los usuarios,
se puede confirmar que es el mejor posicionado en la mente del consumidor. También
hace referencia a la esencia magica y a ese “no sé qué” que genera el libro fisico al leerlo;
es decir, este mismo concepto que pretende transmitir, se vio repetido en distintas
personas, expresado de similares maneras, otros respondientes aseguraron que los
ayuda a meterse mas en la historia que cuenta el libro; asume que si no es en formato

55 Ver Anexo 9.8 — Investigacién cuantitativa — Cuadro 7. P4gina 150
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fisico, la esencia del libro se pierde y deja de serlo propiamente. Asimismo, hace
declaraciones sobre las sensaciones y experiencias fisicas que produce la lectura, y
afirma que lo utiliza como una escapada de las pantallas digitales. Otras respuestas
similares a las que se llegd y que sustentan los insights planteados fueron algunas como:
“Porque estoy chapado a la antigua”, “Tengo afecto por poseer el libro en su formato en
papel’, “El tacto del libro, de la hoja y su aroma entre muchas otras cosas son
caracteristicas que el formato digital no tiene" y “Si bien es mas complicado a veces de

conseguir, no hay nada como el libro impreso, tiene cierto romanticismo”.>®

Estos tres insights dejan en claro cierto patron de estilo de vida del mercado que
busca atacar el servicio; si bien le dan mucha relevancia a la tecnologia, sobre todo para
comunicarse y relacionarse, todavia existe cierto encanto inigualable por lo tradicional y
valoran las experiencias. Todos estos elementos son claves para considerar en las
comunicaciones mediante la simbologia.

La estrategia de posicionamiento seleccionada se fundamentaré en el usuario y su
estilo de vida, ya que el segmento al que apunta la aplicacién tiene intereses, actitudes y
valores (algunos mencionados previamente, y otros seran mencionados) muy marcados
gue la marca pretende encarnar. De la misma manera que tomara elementos del estilo de
vida del target, pretenderd implantar ciertos otros, es decir buscara transmitir ideas y
conceptos para adoptar. A pesar que el servicio propuesto tiene ventajas comparativas
con los otros métodos de obtencion de libros (y se podria posicionar por beneficios), y se
puede diferenciar por el precio de conseguirlos (logrando asi dar mas por menos), como
asi también diferenciarse por ser los primeros en brindar esta solucién, se considera que
€s preciso posicionarse y penetrar en la mente del consumidor mediante las experiencias
y emociones. Esto se fundamenta en que el objeto de intercambio, los libros, son una
posesion que despierta muchas sensaciones (en las encuestas los individuos mencionan
multiples veces éste tipo de misticismo®®); ademas la utilizacién de apps en el mercado
meta, es de por si un estilo de vida, ya que de la investigacion cuantitativa surgié que la
caracteristica mas relevante al momento de descargar una app es la de gque sirva para
algun fin til*® (es decir, delegan en las aplicaciones muchas cuestiones cotidianas).
Sumando a esta postura, se encuentra el hecho que tanto en la etapa exploratoria del
plan de investigacibn y en lo concluido en la etapa de investigaciébn cuantitativa
(expresado en la seccion previa de descripcién del segmento meta), se determind que los
integrantes del target son seres altamente sociales (y asi lo plasman en el tipo de
aplicaciones que se bajan, siendo las de categoria social, las mas elegidas®),
dependientes de la tecnologia y que buscan la practicidad. Tal como se indic6 en la etapa
exploratoria, este segmento rescata lo vintage y se acercan a la marca y son leales si se
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identifican con sus ideales; de la misma manera, se afirma que son mas fieles y tienden a
elegir marcas que respeten y encarnen estos ideales.®

El posicionamiento de la marca se dirigira a los integrantes del segmento segln su
estilo de vida, sera atravesado por un concepto aspiracional, es decir, buscara explotar la
idea de la comunidad que se genera al descargarse la aplicacion (6sea, también se
buscara que desde los miembros de la app se marque la pauta del estilo de vida que se
debe adoptar, debe ser un ida y vuelta). Primara la propuesta de que, al tener un libro, se
pueden tener todos. Para ejecutar el posicionamiento, las comunicaciones haran énfasis
en esos puntos y se utilizara un tono amigable, juvenil, directo y divertido, sin perder la
confiabilidad que debe generar una app de estas caracteristicas.®

Para terminar de explicar el posicionamiento y complementar lo previamente
mencionado, se presenta la declaracién de posicionamiento:

“Para los que disfrutan de la esencia de un buen libro y de compartir
experiencias, The Book Club es la comunidad mobile de lectores que permite
intercambiar libros de manera practica y gratuita. A diferencia de cualquier otro
método para obtenerlos, con TBC si tenés un libro, tenés todos”.

Moderno
The Book Club

Buscar si algin
amigo lo tiene

| Poca interaccion | |Mucha interaccion |

libreria y
comprarlo

r a una feria a
comprar &l libro
usado

Considerando las distintas alternativas para conseguir el libro (es decir, los
competidores genéricos, ya que aun no hay directos), los ejes seleccionados para el
mapa de posicionamiento fueron el nivel de modernidad de la solucion y la interaccion que
tienen los individuos con otras personas.
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El primer eje se eligié ya que el segmento meta estd compuesto por jovenes que
siguen las tendencias y utilizan la tecnologia (se puede comprobar observando la tasa de
adopcién de smarphones®), aprecian las innovaciones; por otro lado, el grado de
interaccion se plantea ya que como se menciond les gusta compartir experiencias y
brindar su opinién con el resto, probablemente valoren que en el proceso de obtencién del
libro se incluyan otros individuos con intereses similares.

Del mapa se desprende que tanto comprar el libro en librerias o usado implican
poca interaccion con individuos y resulta un método tradicional y poco innovador; el E-
book (y todas las pantallas digitales por las que se pueda leer) por su parte, es una
soluciébn moderna, sin embargo tampoco hay relacionamiento; distinta es la situacion de
pedirle prestado los libros a conocidos, ya que hay alto grado de interacciéon pero no deja
de ser un método habitual (puede variar su grado de modernidad dependiendo el medio
en que lo pida y en qué formato lo preste). Por ultimo, TBC se ubica en soledad en el
cuadrante siendo la solucién que mas sociabilidad produce (la manera en que lo genera,
se explica en las secciones posteriores) y que a su vez resulta moderna ya que se
emplaza en una aplicacion movil.

Muy practico

The Book Club

>

Buscar =i algin
amigo lo tiene

Barato

Muy Costoso

r auna feria a
comprar €l libro
usado

libreria y
comprarloe

[Poco practico

En este mapa de posicionamiento se pretende graficar en qué posicion relativa se
encuentra el servicio respecto de los beneficios por los cuales se puede diferenciar en un
segundo plano.

64 Ver Plan De Investigacion. Pagina 4.
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Por cuestiones l6gicas comprar el libro en una libreria es caro y poco practico ya
gue hay que realizar un esfuerzo fisico y mental, por ejemplo yendo hasta la misma y
averiguando si lo tienen disponible o llamando al local; siguiendo la misma linea al
comprarlo en una feria 0 usado implica menor costo pero aun mayor esfuerzo ya que
encontrar el libro buscado es mas complejo. Por otro lado, los e-Books vistos desde la
perspectiva del mercado meta no son considerados como practicos ya que cansan la vista
y corre riesgo de robo en la via publica, insisten que la sensacion al leer no es la misma®.
De cualquier manera, en el plano econémico se encuentra en un punto intermedio ya que
por ejemplo, adquirir el aparato es costoso pero también se pueden encontrar libros
reproducidos ilegalmente de manera gratuita. La alternativa mas cercana al servicio
planteado resulta ser nuevamente la de averiguar si algin amigo lo posee. La ventaja que
tiene el servicio propuesto sobre ésta, es que amplia el rango de posibles ofertantes de
libros (no se limita al circulo de amistades) y ademas lo hace s6lo con individuos que se
encuentren cerca de rango de alcance; tal es asi, que los respondientes a la encuesta
expresaron que la aplicacion se encuentra por encima del promedio de pragmatismo*®®.

El servicio ofrecido, The Book Club (TBC), sera una aplicacion movil que facilitara
el intercambio de libros entre personas.

Para configurar la aplicacién se tuvieron en cuenta las encuestas y se llegé a la
conclusion que existen ciertos atributos relevantes (ya sean determinantes o importantes)
para los individuos en cuanto a aplicaciones mdéviles y a los libros que se debieron
considerar. El atributo que se puede tomar como determinante para la descarga de
aplicaciones mdviles es que sirvan para algun fin Gtil*” (la app propuesta cumple un rol
puntual y busca satisfacer un deseo de los consumidores para mejorar y facilitar su dia a
dia ahorrando tiempo y dinero), por el lado de los libros el género es el que determinaré la
adquisicion del mismo. Al analizar los atributos importantes para ambas categorias, se
pueden mencionar por el lado de las apps el peso en el celular (este punto sera el mas
débil ya que requiere muchos datos a causa de sus multiples funcionalidades), el precio
(gran cuestion a favor ya que seréa gratuita), si los conocidos la tienen (al ser colaborativa
la intencién es crear una “bola de nieve” de descargas), y que sea facil de usar (se pondra
énfasis en la experiencia del usuario y la interfaz sencilla). En cuanto a los libros, los
atributos importantes son que el titulo del libro sea el que se busca exactamente (una
opcion de filtrado sera por titulo y autor), el precio (los usuarios obtendran libros
gratuitamente) y por ultimo obtenerlo facilmente (lo cual es el eje de la aplicacion, se
apalancara en la geolocalizacion para permitir intercambios con gente que se encuentre
en el radio de alcance elegido a la ubicacién y con tan s6lo contactar a la persona por la
app se podra conseguir el libro buscado).
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Es preciso en primera instancia comprender el funcionamiento de la aplicacién
para luego poder profundizar sobre sus caracteristicas, para eso se incluye el viaje y la
experiencia que realiza el individuo al usar la app:
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Para apreciar mejor la experiencia que vive el usuario, se incluyen capturas de pantalla de
la interfaz de la aplicacion:
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El desarrollo de la Flor de Servicios va a permitir la profundizacion en el
entendimiento de la aplicacion propuesta:

Informacion:

La empresa brindar& informacion sobre el servicio a través de la descripcion de la
app en la tienda virtual. Mediante ella, el usuario podréa tener una vista previa de la
interfaz, ya que cuenta con capturas de pantalla. Ademas, ver como esta puntuada la app
para los administradores de la pagina y leer resefias de usuarios actuales del servicio.

Una vez descargada la app se enviara un mail de bienvenida con los primeros
pasos a seguir para poder utilizarla correctamente y aprovecharla de la mejor manera, asi
como la invitacién a unirse a todas redes sociales con las que contara la misma. Estas
seran: Facebook, Instagram® Twitter y ademas habra un sitio web institucional. En éstos
se incluiran video-tutoriales sobre la utilizacién y funcionalidades de la app®, se informara
sobre actualizaciones y novedades, asi como de noticias referidas al mundo de la
literatura, manteniendo informados a los usuarios y conservando el nivel de conciencia de
marca.”® Sera importante mantener un flujo de informacién relevante y oportuna. Se hara
hincapié en el concepto de marketing de contenidos para poder viralizar la marca a través
de noticias e informacién que los individuos de la comunidad encuentren util y agradable
de compartir.

Consultas:

Se buscara que los usuarios canalicen sus consultas mediante la casilla de email
proporcionada asi como por las redes sociales. Se incentivaran el feedback y las
inquietudes para poder mejorar constantemente el servicio; de cualquier manera se
incluira una seccion de FAQ (preguntas frecuentes) en la pagina principal para evitar
contactos innecesarios.

Al ser consultados, se buscara ofrecer soluciones personalizadas y adaptadas a
cada individuo en el menor tiempo posible, manteniendo un didlogo transparente y cordial
con el usuario.

Toma de Pedidos:

Se accede al servicio descargando la app al Smartphone y creando una cuenta
con toda la informacién del usuario necesaria. Se pretende que este proceso por el que
pasa el usuario sea rapido, amable y preciso, para asegurar la informacién completa y
correcta

Hospitalidad:

Si bien el servicio no implica atencion al cliente directa, con un personal de
contacto para establecer normas sobre la forma de dirigirse a los clientes, la hospitalidad
sera regulada mediante otros dos aspectos de la app.

68 Ver Anexo 10 — Piezas Comunicacionales — Pieza 2 Pégina 162
89 Ver Anexo 10 — Piezas Comunicacionales — Pieza 5 Pagina 165
70 Ver Anexo 10 — Piezas comunicacionales — Pieza 9. Pagina 168

43



En primer lugar, la interfaz debe ser sencilla de usar, practica y amigable para los
usuarios, ya que es el contacto mas frecuente y directo que tendran con el servicio. La
interfaz sera la cara de la empresa y la imagen que tendran los usuarios de la app.

Ademas, los community managers a cargo de las redes sociales deberan tener un
modo amigable y concreto de dirigirse a aquellos usuarios que realicen consultas, asi
como también la forma de expresarse a la hora de realizar una publicacién en las redes
debera ser cuidada.

Seguridad:

Al vincular la cuenta con el perfil de Facebook, se accede y aceptan a los términos
de seguridad y privacidad que brinda la red social. Uno de los términos y condiciones que
plantea Facebook, es que existe la posibilidad de comercializar los datos de los usuarios
gue utilicen la app.

Ademads, la empresa redactard una Carta de Confianza, donde se detallaran
brevemente los compromisos que se esperan de los clientes para poder brindarles un
servicio de calidad. La misma estara disponible para descargar desde la app o se podra
ver en el sitio web.

Excepciones:

El servicio brindado es facilitar el encuentro, mas no por eso garantizarlo. Aunque
la empresa puede poner trabas de seguridad para que no haya fallas en el intercambio,
siempre existe la posibilidad de reclamo por parte de los usuarios. Es por esto que se
establecieron medidas a tomar ante la deteccion de reiteradas fallas por parte de un
usuario, como suspender la cuenta. "

Facturacion:

Al ser un servicio gratuito, no existe el comprobante de pago o factura. En el caso
de convertirla en freemium en un futuro, la facturacion por la suscripcion llega
directamente al resumen de la tarjeta de cada usuario, bajo el concepto The Book Club.

Pago:

Este punto tampoco es tenido en cuenta al ser un servicio gratuito por el momento.
En el caso que se cambie por un modelo freemium de ingreso en un futuro, el pago se
realizaria con tarjeta de crédito a través de la app.

Satisfacer el deseo de lectura de los individuos y la necesidad de obtener el libro
serd el puntapié inicial y el servicio fundamental por el cual los usuarios se descargaran la
aplicacion. Los bienes complementarios estaran dados por la facilidad que ésta trae
aparejada ya que se incluye la geolocalizacion y el software inteligente que permite
conectar personas segun los libros que buscan y poseen; otras funcionalidades que
aumentan el valor serdn las de poder leer resefias de los libros (el 80% de los

1 Ver Marketing Mix — Personas. Pagina 51
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encuestados afirmé que les gusta revisarlas antes de decidirse por una lectura’®), crear
grupos cerrados para intercambios (el 70% dijo que le gustaria, mientras que al 16% le
resulta indistinto’”®), conocer personas con intereses y estilos de vida similares al
intercambiar los libros, y también recibir novedades e informacién por mail (en base a las
preferencias ingresadas en el sistema).

Para acercar el servicio y poder tangibilizarlo para los individuos, se buscara
singularizarlo. Al contar con tanta informacion de los usuarios, se los podré tratar con
“nombre y apellido”, enviar propuestas, comunicaciones y novedades personalizadas.

El servicio en si, es un gran sistema facilitador para el intercambio de los libros, sin
embargo, no lo garantiza. Si bien la mayor parte de las personas a las que se les realizé
la encuesta indicd que se sentiria seguro usando la aplicacion (43%), la segunda mayoria
(41%) dijo que tal vez se sentia seguro; con lo cual es importante aumentar la
confiabilidad y generar un ambiente en el cual la gente pueda estar tranquila. Este tema
se atacara por dos flancos principalmente, por un lado desde la comunicacion se intentara
transmitir los valores que tiene la aplicacién y por consiguiente los que se pretende que
tengan los usuarios para crear una comunidad homogénea (este punto se desarrollara en
las secciones posteriores de este trabajo); y por otro lado se aplicaran trabas y medidas
para evitar fallas en la entrega del servicio y sobre todo en el intercambio (aunque no sea
exclusiva responsabilidad de la empresa). Algunas de las mismas se pueden apreciar en
el diagrama que grafica la experiencia del usuario, como por ejemplo: poder vincular la
cuenta con Facebook permitird que puedan ver amigos en comun; la geolocalizaciéon no
brindara la zona exacta en la que se encuentra el individuo sino una zona aproximada; se
podra seleccionar el sexo de la persona con la cual realizar el intercambio; el sistema
sugerird como puntos de encuentro cafés con formato de proximidad (seran los partners
de la empresa, cuestion que se explica en Precio) y como alternativa podran organizarlo
entre los individuos segun su conveniencia, ademas la app enviara notificaciones
recordando la fecha y lugar del intercambio para que no pase desapercibido’*; una medida
clave es que debera escanear el codigo de barras de los libros para ingresarlo al sistema
y corroborar que efectivamente se posea el libro (ésta tecnologia se utiliza en aplicaciones
como por ejemplo “GoodReads”); sumado a esto es importante resaltar que ambos
usuarios tendran el libro de la otra persona como garantia; por Gltimo se puede mencionar
gue luego de finalizar cada intercambio las personas deberan puntuarse y sera visible
para el resto de los usuarios, con lo cual se podra usar de parametro para elegir con quien
matchear (ésta idea se relacionard a un programa de recompensas y sanciones que se
desarrollara posteriormente en la seccion Personas).

Por otro lado, es sabido que en los servicios la gente busca obtener las 4 E;
emociones, experiencias, empatia y entretenimiento. La app cumple con todas éstas
caracteristicas sobre todo por el hecho de tener que relacionarse con otras personas con
las cuales comparten muchos intereses y preferencias (ésta es una cuestion casi l6gica
que se desprende de que compartan los gustos por las mismas lecturas), aqui se ponen
en juego la experiencia y la emocion de conocer y compartir con gente nueva (0 no,
quizas el intercambio se realice con gente conocida o con los cuales se tiene amigos en
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comun), ademas de la emocion y el entretenimiento que obtienen los individuos al leer
libros (en las encuestas varios mencionaron su fascinacion por la lectura fisica y el
misticismo que produce tener el libro en las manos’). Sumado a esto, la interfaz empatica
e intuitiva ameniza el proceso, asi como la inclusion de la posibilidad de leer resefias y
comentarios (desde la app y desde la charla que se dé con otros individuos) aumenta el
entretenimiento. Todos los elementos que conforman la aplicacibn combinados generan
un servicio atractivo para que se pueda producir engagement y para que las tasas de
abandono sean bajas.

El servicio propuesto se plantearia gratuito, generando Unicamente ingresos por
publicidad.

Esto se da principalmente por un motivo muy claro: de la investigacion se
desprende que un 80% no pagaria por descargarse la app; como el objetivo planteado
para la empresa es lograr una tasa de descargas alta y ademas el modelo de la app es
colaborativo (es decir, cuantas mas personas la tengan instalada y la usen, mejor
funcionara el sistema y mayor valor se agregara), es preciso generar un ambiente propicio
para que se cumplan los propésitos. Para terminar de validar el concepto de la gratuidad,
cabe mencionar que cuantas mas descargas posea la app, mas valuado estara el espacio
publicitario y los anunciantes pagaran mas dinero por aparecer; de la misma manera
cuanto mayor sea la cantidad de usuarios, mas rica y mejor valuada estara la base de
datos de la empresa.’

El hecho que no estén dispuestos a pagar, esta insertado en la idiosincrasia
argentina, es decir, no es algo particular de esta app, sino que estadisticamente no
buscan pagar por este tipo de servicios. Esto se aprecia claramente cuando el 81% dice
gue jamas pag6 por aplicaciones’’, con lo cual las empresas deben adaptarse a este
modelo.

La segunda mayoria indica que tal vez pagaria (representado por el 12%), lo cual
deja abierta la posibilidad de implementar un servicio freemium; es decir, tener la
posibilidad de descargarse la app sin ningin costo, pero pudiendo obtener
funcionalidades extra a cambio de cierto fee mensual. Considerando que para tener un
nivel elevado de servicio se necesitan muchos usuarios, esta modalidad de ingresos se
implementara una vez que la empresa haya logrado sus objetivos iniciales planteados en
un horizonte de tres afios, de manera que la calidad extra por pagar el servicio esté
asegurada.

Al analizar la futura posible alternativa premium se puede mencionar que entre los
que respondieron que si estarian dispuestos a pagar o quizés lo harian, el grueso indico
que destinaria menos de $40 por mes (marcando el techo de la banda de precios); muy
por debajo de lo que dicen abonar por el ultimo libro comprado (la mayoria aseguré que

75 Ver Anexo 8.5 - Investigacién Cualitativa - Cuadro de Emergentes Pagina 140
78 Ver Anexo 8.5 — Investigacién Cualitativa - Cuadro de Emergentes Pagina 140
77 Ver Anexo 9.8 — Investigacion Cuantitativa - Cuadro 15. Anexo pagina 154
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se encontraba en el rango de $200 a $30078). En términos practicos, este monto en un
principio seria casi representativo y no influiria tanto en el desarrollo y mantenimiento de
la empresa, la mayor parte de los ingresos y en donde se apalancard el proyecto es en la
publicidad. De cualquier manera, desde la comunicacion se trabajara para poder transmitir
el concepto de que este fee es una opcion win-win al resaltar los costos monetarios y no
monetarios que se ahorran al utilizar la app para que su percepcion del valor otorgado
aumente.

Es por lo previamente expuesto que para determinar el precio no se usaran los
costos como base, sino el valor percibido por los usuarios. Para esto se puede considerar
la importancia y la valoracion que le dan los usuarios a las funcionalidades que se
agregarian al pagar el fee. Un ejemplo seria el de poder generar circulos de intercambio
privados infinitos; esta caracteristica se vié altamente valorada por los potenciales
usuarios (el 70% de los encuestados afiirmdé que le gustaria contar con esta
funcionalidad”), en contrapartida los clientes estandar contaran con la posibilidad de crear
Unicamente uno. Otros beneficios serian el de la eliminaciéon de la publicidad (tal como
menciond el experto en tecnologia, los usuarios valoran que no se abuse de la misma),
poder observar toda la oferta de libros sin una cantidad limitada (a diferencia de los
usuarios basicos) y ademas la posibilidad de cambiar la ubicacion de busqueda, por
ejemplo aunque una persona se encuentre en su casa, puede buscar individuos para
intercambiar cerca de la direccion de su trabajo. Dependiendo de la evolucion de la app,
se evaluaran distintos beneficios futuros. Asumiendo todo esto, la fijacién del precio se
colocaria sobre el limite superior de lo propuesto, finalizando en un precio de $40 por mes
para los que quieran obtener el servicio Premium.

Es valido mencionar en este punto que los costos de mantenimiento del proyecto
no son grandes, sino que el mayor desembolso esta en la inversion inicial (y aun asi tal
como sefialo el especialista consultado, no son montos abismales®). De esta manera se
puede asegurar que el objetivo que se deriva de esta fijacion de precios es el de aumentar
al maximo la demanda apalancando en el hecho que al ser una app, no hay limitante en
cuanto a la capacidad operativa (sino mas bien, todo lo contrario, agrega valor), sin perder
de vista la generacién de un nivel de ingresos base.

Al enfocarse en los ingresos generados por publicidad se pueden analizar dos
ejes: por un lado, la alianza estratégica que buscara generar la empresa; y por el otro, la
venta de espacio publicitario estandar.

La alianza estratégica implicara asociarse con un partner para lograr un flujo de
ingresos constante. Para ésto se buscaran en un principio cafés con formato de
proximidad (tal como Café Martinez, La Tienda de Café, Havanna, Starbucks, Bonafide,
etc), o instituciones educativas (como universidades), para que publiciten en la aplicacion
y a cambio se los coloque como puntos de encuentro sugeridos por el sistema. Entonces,
TBC se beneficiaria de tener garantizados ingresos (las pautas serian trimestrales),
mientras que el partner generaria trafico en sus distintos locales gracias a la app y tendria
un zOcalo permanente de publicidad in-app fijo en la interfaz (ademas de las

78 Ver Anexo 9.8 — Investigacidon Cuantitativa - Cuadro 16. Pagina 154
7% Ver Anexo 9.8 — Investigacidon Cuantitativa - Cuadro 8. Pagina 150
80 Ver Anexo - Investigacién Cualitativa — Experto en tecnologia digital. Pagina 130
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comunicaciones que envie la empresa fomentando la lectura de libros junto con un café??).
En un principio la base de negociacion con la que partird el especialista en marketing para
negociar sera de $60.000 por tres meses. Posteriormente, en este mismo trabajo, se
especifican las causas que acercan a este monto de negociacion.

Por otro lado, la venta de espacio publicitario se medird por porcentaje de
impresiones y se seleccionaran empresas afines con los intereses del mercado meta;
teniendo en cuenta que la app apunta a un nicho especifico, la efectividad que tendran los
anuncios sera importante®>. A continuacién se plantean las estructuras de precios
propuestas para el primer afio de funcionamiento (en los afios posteriores, el precio de la
pauta aumentara para mantener el promedio de CPM):

81 Ver Anexo 10 — Piezas Comunicacionales — Pieza 11. Pagina 171

82E| nuevo reto del Marketing: Adaptar las estrategias al moévil, 2016. [online] Disponible en: <
http://www.puromarketing.com/21/27699/nuevo-reto-marketing-adaptar-estrategias-movil.html >
[Accedido:24 de octubre]
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Precio de venta Publicidad

49

Porcentaje de 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%
impresiones vendidas
13446656
. 2689331 4033997 5378662 6723328 8067993 9412659 10757325 . :
1344666 Impresiones ) . . . . . i 12101990 Impresiones | Impresione
o Impresiones Impresiones Impresiones | Impresiones | Impresiones | Impresiones | Impresiones ]
auta
Mensual $ 29.250|$S  56.550 81.900 | $ 105.300{$ 1.267.500|$ 140.400|S 156.975|$  193.050|S 184.275($ 195.000
Bimestral $ 55.575|$  107.445 155.610( $ 200.070 (S 2.408.250|S 266.760|S  298.253|$  366.795|S 350.123($ 370.500
Trimestral $ 78.975|$  152.685 2211301 S 2843106 3.422.250|$ 379.080|S 423.833|$ 521.235|S 497.543|$ 526.500

Cuanto mayor sea el porcentaje adquirido y la duracion de la pauta, mas economico sera para el
anunciante. Buscando incentivar compras mayores pautas para asegurar ingresos. Los precios seran
proporcionalmente 5% mas caros por cada 10% menos de impresiones adquiridas.

Ademas, por adquirir 2 meses de pauta, obtendrd un descuento del 5%, y por una pauta trimestral, 10% de
descuento.

Impresiones Estimadas

Ingreso mensual

Cantidad de impresiones |Impresiones por usuario
Cantidad de usuarios | promedio mensuales por | totales por CPMdiario (considerando el
usuario mes 100% de venta
mensual)
336.166 40| 13.446.656 0,48| $ 0,6

Ver cuadro de Intencion de compra




Las respuestas al ¢Qué? ¢Como? ¢Dbnde? y ¢ Cuando? forman la estrategia basica
para la distribuciéon de cualquier servicio®, sin embargo al ser una aplicacion movil este
modelo continta peculiarizdndose. El fin ultimo de la aplicacion es el de ser una solucion
facilitadora para el encuentro, mas no interferir en las decisiones de los usuarios; es por
esto que las respuestas a los interrogantes van a estar dadas por cada uno, con las
limitantes que plantea la app. Para comprender mejor este punto, se puede ejemplificar de
la siguiente manera:

> ¢Qué? Por un lado, libros. Particularmente qué libros sean, dependera del
matcheo entre ambas partes.

Ademas, lo que si estard en manos de la empresa es la distribucién de
informacion; este proceso es meramente interno y se desarrolla dentro del
software por medios electrénicos.

> ¢CoOmo? Al ser un servicio a distancia no existird contacto con la empresa en si,
sino Unicamente con la app; mediante ésta los individuos se encontrardn y se
pondran de acuerdo para realizar el intercambio.

> ¢Donde? Desde la app se plantearan puntos de encuentro sugeridos (cafés o
bares pertenecientes al partner), sin embargo, la decisién final dependera de cémo
crean mas conveniente los usuarios.

> ¢ Cuando? Una vez que las personas hayan coincidido con los libros que buscan o
encuentran, tendran 15 dias para que se lleve a cabo el intercambio y a partir de
ahi, un mes para realizar la devolucién. La fecha y hora especificas corren por
cuenta de los usuarios.

Como el producto esta basado en informacién, el encuentro con el servicio se realiza a
distancia. Los usuarios no tendran contacto con oficinas ni con personal, sino Unicamente
se relacionaran con la interfaz de la app.

Cualquier individuo con un Smartphone puede acceder a la tienda de descargas (tanto
de Android como de Apple) y obtener la app con lo cual no hay estrategias de distribucion,
logistica o canales para especificar.

Se utilizardn ambas tiendas ya que acorde a los respondientes, la distribucion en
cuanto a marcas de celulares esta atomizada entre ambas plataformas®*, con lo cual al
excluir una se perderia gran porcion del mercado potencial. Ademas al hacer la
contraposicion costo-beneficio, la inclusion de ambas tiendas es Idgica, ya el costo de la
manutencioén y la creacion de cuentas para manejar las dos plataformas es practicamente
irrelevante.

8 LOVELOCK, Christopher H y WIRTZ, Jochen. Marketing de servicios: personal, tecnologia y estrategia. 6a
ed. Naucalpan de Juarez: Pearson Educacion, 2009. xxii, 647 p. ISBN 9789702615156.

84 Ver Anexo 9.10 — Investigacién cualitativa — Grafico 4. Pagina 160

50



En el area de procesos, debera existir un trabajo muy fuerte y de cooperacién con
los desarrolladores y disefiadores. Tal como sefialé el experto consultado, lograr una
buena usabilidad y experiencia del usuario es una de las cuestiones claves a considerar®;
con lo cual es vital analizar el proceso que atraviesan los individuos al usar la app para
poder optimizarla y reducir al minimo los pasos del ciclo desde el inicio del proceso hasta
su finalizacion. Una vez concluida la experiencia del usuario y sobre todo en las primeras
etapas de insercién de la aplicacion, ésta pedird feedback al usuario para poder redisefiar
los procesos en caso que resulte necesario.

Para poder comprender acabadamente los procesos involucrados en la entrega
del servicio, a continuacion, se desarrolla el diagrama de flujo del mismo.

85 Ver Anexo 8.4 - Investigacién Cualitativa — Entrevista en profundidad a Experto en Tecnologia digital —
Pagina 130
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El personal que conforma la empresa sera reducido ya que el modelo de negocios
de aplicaciones moviles no requiere una gran estructura. Tal como se indicé en las
estrategias de la etapa previa del plan de investigacion, la empresa buscara apalancarse
en la pequefia estructura para crear un ambiente de trabajo dinamico, flexible y agil de
manera que se ahorre la burocracia y se incentive la creatividad sin descuidar la
investigacion de mercados, la cual representa un punto clave para poder seguir
desarrollando y mejorando el servicio®®. Mediante el feedback constante de los usuarios
se buscara que los desarrolladores mejoren las funcionalidades, es clave que los
empleados encargados de recolectar informacion y mejorar el servicio puedan escuchar a
los usuarios para lograr la habilidad de anticiparse a sus deseos y necesidades.

Légicamente en el servicio propuesto no existira personal de contacto fisico, el
anico acercamiento que se dara serd mediante la casilla de mail en la cual se
responderan inquietudes y se contactara a los individuos con mensajes predeterminados
para cada interaccion (por ejemplo, dar la bienvenida o felicitaciones por los intercambios)
y también mediante las redes sociales de la empresa. Considerando que estos seran los
Gnicos puntos de contacto, seran un momento de la verdad clave, es por eso que los
empleados responsables de responder estas inquietudes deberan hacerlo rapidamente y
en linea con el tono que se plantea la empresa (amigable, juvenil). Si bien se les dara
empowerment para no retrasar respuestas, deberan atenerse a ciertas contestaciones
predeterminadas en un principio, para luego proceder a personalizar la atencion.

En un primer momento, el staff fijo mantendra una estructura clasica de un startup
pequefio. Se compondra por: un CEO que integrara en el todas las funciones y delineara
la estrategia general junto con el especialista en marketing, el cual tendr4 cargo la
investigacion de nuevas tendencias y del mercado para poder elaborar en conjunto planes
de mejora y desarrollo, ademas se encargara de negociar los espacios publicitarios y
especificar una estrategia comercial para transmitirsela a los empleados freelancers fijos
con los que cuente la empresa. Estos Ultimos seran: un community manager (encargado
de disefiar las piezas, actualizar redes sociales y la pagina web asi como generar un buen
posicionamiento ASO para la app) y un desarrollador (encargado de mantener y dar
soporte operativo a la app; no es preciso que sea staff permanente ya que segun el
especialista consultado no implica un gran esfuerzo®). En un futuro (al segundo afio) se
prevé afadir a la plantilla permanente a un administrativo para colaborar con las tareas
generales, y en caso que la aplicaciéon funcione de manera que sobrepase las
expectativas, se considerara afadir otro especialista en marketing pero para que
administre la estrategia digital. Aqui también se debe mencionar que la empresa
tercerizara los servicios contables y legales.

8 Ver Plan de Investigacién — Estrategias. Pagina 23
87 Ver Anexo 8.4 — Investigacidn cualitativa — Entrevista en profundidad con experto en tecnologia digital.
Pagina 130.
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Por otro lado, en el servicio de la app planteada se ve exacerbado el hecho que
ocurre en la mayor parte de los servicios; tanto los clientes, asi como los “otros” clientes
afectan considerablemente la entrega del servicio. Como ya se menciond previamente la
aplicacion se podria considerar como un gran servicio facilitador en si mismo y al ser una
app colaborativa, el usuario tiene un elevado grado de participacion, ya que se ven
implicados mental, fisica e incluso emocionalmente y sin su intervencion, la app no tendria
ningan sentido. Los individuos deben coproducir el servicio para que pueda existir y es
preciso que asuman su rol eficazmente ya que no cumplir con ciertas cuestiones
obligatorias, pone en riesgo la calidad del servicio brindado (y por lo tanto, la reputacion
de la app). Esto se puede visualizar perfectamente en el hecho que por ejemplo, si uno de
los individuos no asiste en tiempo y forma al encuentro para el intercambio del libro, el
servicio se va a ver claramente perjudicado, a pesar que no sea exclusivamente culpa de
la empresa ni especificamente dependa de la misma. Considerando el nivel de
participacion y la implicacion del usuario en el servicio, es importante destinar recursos a
educar y capacitar a los individuos para que cumplan su rol de la mejor manera.

Ademas, es util adoptar en la empresa la visidn del usuario como “empleado
parcial”’, ya que éste no soélo cuenta con expectativas y necesidades sino también con una
responsabilidad. Administrar los clientes de manera efectiva como empleados parciales
puede ayudar a mejorar el desempefio en los procesos y a reducir las fallas del servicio
causadas por los usuarios. Para llevar a cabo este concepto, es preciso contar con una
estrategia similar a la de recursos humanos para empleados corrientes, es decir,
partiendo del reclutamiento y seleccion de clientes hasta su evaluacién y posible
terminacion de la relacién en caso de ser preciso.

En primera instancia de este proceso se debera segmentar a la poblacién y dirigir
los esfuerzos de marketing a aquellos individuos que realmente posean las capacidades e
intereses para cumplir con el servicio correctamente, se creard cierta cultura y
posicionamiento alrededor de la app para que se auto-filtren los usuarios y queden
aquellos que realmente le den un uso correcto a la app (este punto serd mejor
desarrollado en el apartado de Promocién); luego hay que asegurarse que los clientes
conozcan el rol y desempefio que se espera de ellos, para eso hay que educarlos y
capacitarlos, hacerlos conscientes del papel fundamental que cumplen en la entrega del
servicio, en este punto sera vital la comunicacién por parte de la empresa. Otro paso del
proceso muy importante sera el de motivar a los usuarios para que cumplan bien su rol y
hacerlos saber que gracias a su participacion eficiente el servicio aumenta su calidad,
ésto se dara mediante comunicaciones personalizadas por cada transaccién eficaz asi
como también mediante premios a heavy users (por ejemplo, cada diez intercambios
puntuados como positivos, se obsequia una gift card en una libreria). De la misma manera
qgue se los motiva para que cumplan bien su papel, se debera sancionar a los que no lo
hacen; gracias a la puntuacién que obtendran luego de cada matcheo entre personas, se
podra evaluar a quienes estén infringiendo las normas para poder enviar advertencias, y
en caso de reiterados incumplimientos, esa cuenta debera ser suspendida.
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El servicio no posee elementos tangibles, es decir, no se acude a ningun lugar
fisico que sea propiedad de la empresa ni tampoco se involucran bienes por parte de la
misma.

La evidencia fisica mas notable con la cual va a tener contacto el individuo es la
aplicacion movil en si, plasmada en el celular. Mediante la app se buscara tangibilizar el
servicio para aumentar la confiabilidad del usuario. Se debera trabajar fuertemente con los
programadores y disefiadores para generar una interfaz simple, empética e intuitiva y asi
provocar una buena experiencia del usuario.

Como consecuencia del servicio prestado, se van a ver involucradas cuestiones
tangibles como los libros intercambiados o los puntos de encuentro entre los usuarios,
pero los mismos no dependen de la empresa. En cuanto al estado de los libros se va a
poder llevar cierto “control” de los usuarios y su reputacion al poder puntuar la interaccion
y el intercambio (lo cual construiria cierta evidencia fisica para la empresa, al igual que el
feedback que se solicite al usuario sobre la app en si); sin embargo el punto de encuentro
sera un factor incontrolable.

Para mejorar la productividad es esencial aumentar calidad, lo cual se traducira en
mayor diferenciacion, lealtad y satisfaccion (cuanto mejor funcione la app, los usuarios
elegirdn en mayor medida esta herramienta para conseguir libros por sobre otras).
Légicamente la tecnologia colaborara en este proceso, pero otro pilar importante sera la
investigacion y conocimiento profundo del cliente para brindarle soluciones a medida
(entre otras cuestiones se buscara facilitar la comunicacion de quejas y sugerencias
mediante el mail de contacto). Sobre todo en este tipo de servicio, la calidad se puede
mejorar a través del cliente, como ya se menciond previamente, la empresa puede
generar cambios de conducta y concientizacién para que participen mejor en el servicio y
todos salgan beneficiados. A continuacion, se grafica el Diagrama de Ishikawa, para
poder comprender donde se encuentran los potenciales puntos de falla y anticiparse a
éstas cuestiones.
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Desglose de cada categoria

Clientes:

e Carga erronea de datos personales: Ante errores como, por ejemplo, equivocarse al
seleccionar la edad o el sexo, pueden provocar que un usuario ya no sea compatible
con otro para el sistema, cuando en realidad si lo es.

e Carga errénea de las preferencias: Al igual que la causa anterior, si un usuario carga
errébneamente sus preferencias en cuanto a los libros, las sugerencias que arrojara la
app pueden no ser las ¢ptimas para él.

No carga todos los libros que dispone

No carga los géneros o libros que busca

eMal uso de la app: Aunque es poco probable que suceda en los usuarios meta, Los
usuarios pueden no siempre conocer bien como deben usar la app.

No saben usarla

Swiping automatizado: El acostumbramiento al uso de la app hace que los
usuarios automaticen algunos procesos como puede ser el swiping. Es
comun que adelanten las opciones por inercia, rechazando alternativas sin
llegar a realmente evaluarlas.

e No descarga actualizaciones: Al no tener la app actualizada, pueden existir errores en el
sistema que fueron corregidos en una nueva versién, pero el usuario continda
experimentandolos.

No las cree necesarias.

No dispone de memoria suficiente para descargarlas.

eNo activa el GPS: Es una opcién en la configuracién de los smartphones que muchos
usuarios no activan por cuestiones de seguridad o ahorro de bateria, y que afectaria
directamente al funcionamiento de la app.

Procesos

¢ Programacion errénea de los algoritmos: El sistema de la app funciona esencialmente con
algoritmos que dan lugar a las sugerencias y coincidencias. La mala programacion de
ellos puede ocasionar que coincidencias reales no se reflejen en la app, y/o viceversa.

e Testings mal hechos: Los testings son un proceso fundamental para la programacion de
software, y al no hacerlos de manera correcta se pasaran por alto posibles fallas en el
sistema. Deben hacerse tanto automatizados como manualmente para su mejor
precision.
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e Retraso en las actualizaciones: una actualizacién de la app lanzada tardiamente puede
ocasionar que quede fuera de servicio por incompatibilidad con cambios en Android o
en iOS.

Software:

e No compatible con todos los smartphones: Existen versiones de los sistemas operativos
qgue no son compatibles con las tecnologias que utiliza la app, lo que impedira que los
usuarios que cuenten con ellas puedan usarla. Esto implicaria que haya usuarios que
posiblemente sean compatibles con muchos usuarios ya activos, y no pueda ser parte
del sistema.

e Falla en la geolocalizacion: La geolocalizacion no es exacta al 100%, y esta exactitud esta
dada por el rendimiento de cada dispositivo en particular. Un error en la precisién de la
ubicacién del usuario ocasionara que no tenga disponible ciertos usuarios, los cuales
podrian ser compatibles con él.

e Interfaz dificil de usar: La practicidad de la interfaz es uno de los focos principales en el
desarrollo de la app. Sin embargo, ya sea por la subjetividad del programador o de la
empresa, lo que parece facil a la hora de programar puede no serlo para el usuario
final.

Promocion

e Falta de énfasis en la cultura colaborativa: Es importante que los usuarios entiendan su rol
de empleados parciales, y esto dependera casi exclusivamente de la comunicacién por
parte de la empresa. Si los usuarios llegan a asumir este rol, cargaran sus preferencias
y datos con mas atencion, lo que llevara a un mejor rendimiento de la app.

e Poca presencia en los medios mas frecuentados por los usuarios: Las actualizaciones
implican cambios en el funcionamiento de la app, ya sea en gran o pequefia medida.
Es importante comunicar a los usuarios cuando estos cambios ocurran, y para esto es
necesario estar presente en los medios mas frecuentados por los usuarios meta, para
gue asi tengan mas posibilidades de estar informados.

e Respuestas tardias de los community manager: Los usuarios pueden tener dudas sobre el
funcionamiento de la app y recurrir a los canales de consultas disponibles. Es en este
momento de la verdad que, si la respuesta llega tarde, tal vez el usuario ya optd por
desinstalar la app.
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TABLERO DE CONTROL

Procesos Actualizacion Antiguedad Lograr una
internos de la app de la actual nueva
version actualizacion
cada tres
meses
Aprendizaje Satisfaccion % resultado | Conseguir un
del personal de encuesta 90% de
interna satisfaccion
Financiero Incremento de | % de nuevos | Lograr 10%
usuarios usuarios mes | de nuevos
a mes usuarios por
mes
Espacio % de espacio Lograr el
publicitario publicitario 100% de
vendido vendido espacio
publicitario
vendido
Del Cliente Satisfaccion Puntuacion Lograr 4,5
del cliente promedio de estrellas o
la app en mas (en una
encuesta escala del 1
al 5)
Efectividad de | Cantidad de Lograr un
la app matcheos por | promedio de
cliente 10 matcheos
por mes

Amarillo

405
meses

80 a 85%
de
satisfaccio
n

5% a 7%
de nuevos
usuarios

3a35
estrellas

5a7
matcheos
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En este apartado se integraran dos secciones principales para lograr un
entendimiento unificado de los lineamientos a seguir: en primer lugar, se expondra la
estrategia de marca, con los elementos que la avalan, el origen y su fundamento, asi
como la estrategia de la comunicacion. Luego se desarrollaran las Comunicaciones
Integradas de Marketing, donde se plasmara la ejecucion de los distintos planes.

Estrategia de marca + mensaje

La marca The Book Club nace desde el concepto de querer generar una
comunidad de lectores. Va mucho mas alla de ser una aplicacion mavil, la marca se
pretende construir desde las experiencias y las historias que genera; si bien la calidad del
servicio sera un punto clave en la estrategia de la empresa, es inviable centrarse
Unicamente en esto(los consumidores estan tan desarrollados que el buen funcionamiento
es algo que dan casi por sentado), hay que empujar desde lo simbdlico para poder
penetrar en la mente de los consumidores y poder generar preferencia de marca. Esto se
remarca alin mas cuando se piensa en el segmento donde se esta compitiendo ya que
como se describi6 en la etapa exploratoria, la industria de la tecnologia avanza
velozmente, los productos son faciles de imitar y la superioridad del producto es dificil de
mantener, por eso la marca es el Unico bastion que defiende la diferenciacion.

La identidad de marca se puede definir por su nombre y su simbologia; del primer
punto se puede apreciar que The Book Club (o TBC) se conforma en inglés en primera
instancia porque es el idioma universal de las aplicaciones moéviles (asi lo afirma
Guillermo Waitzel, fundador de Esquilax Games, empresa desarrolladora de apps®®),
también luego de analizar el segmento meta se puede concluir en que no deberian tener
problemas al entender el nombre ya que como ya se expuso previamente, la mayoria se
encuentra en un nivel universitario y estdn en una buena posicién econémica con lo cual
habrian podido acceder a un nivel educativo aceptable. De cualquier manera son palabras
sencillas, faciles de recordar y por sobre todo muy evocadoras (cumpliendo con las reglas
de nombre de marca basicas de brevedad, eufonia, recordacion y sugestion®). A partir del
nombre, nace la primer promesa de marca: la de crear un club, incluso la intencién de
tomar este nombre es la de apropiarse del genérico (es una practica extendida la de crear
es clubes de lectura informales entre personas); busca ir de lo Unico (el acto del individuo
y la lectura) a lo mdltiple (la comunidad de lectores), generar un fuerte sentido de
pertenencia.

En este punto se va a apalancar el concepto creativo, la afirmacion sobre la que se
construya de la marca, los objetivos comunicacionales y la estrategia transmedia
(mediante la cual se atacara a los usuarios con distinto contenido en distintos medios para
contar una historia y agrandar el universo) se centrara en el concepto de que al descargar

8 E| oficio de desarrollar app en la Argentina, 2012. [online] Disponible en: <
http://www.lanacion.com.ar/1446450-el-oficio-de-desarrollar-apps-en-la-argentina >
[Accedido:16 de octubre]

89 WILENSKY, Alberto L. La promesa de la marca: claves para diferenciarse en un
escenario cadtico. 4a ed. Buenos Aires: Temas Grupo Editorial, 2005. 405 p. ISBN
9789879164273.
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la app, se pasara a formar parte de una comunidad y dentro de esa comunidad si tenés
un libro, tenés todos.

Siguiendo la misma linea de la estrategia de mensaje, mediante las
comunicaciones se buscara transmitir y fortalecer el hecho de que The Book Club es una
aplicacion colaborativa y que cuanto mayor y mejor sea la participacién de los usuarios,
mas aumentarda la calidad del servicio. Otro punto a resaltar en los mensajes seré el de
gue tener un libro en la biblioteca ocupando lugar, es ineficiente ya que se les puede dar
un mejor uso® (y las alternativas son tirarlo, donarlo, regalarlo, prestarlo o intercambiarlo
generando un win-win).

Mediante las redes sociales y el mailing se distribuirdn piezas que realcen la
alianza estratégica con el partner (café con formato de proximidad) para generarle
publicity, reforzando el concepto de juntarse a tomar un café para charlar sobre los libros
intercambiados o simplemente sentarse a leer con una buena bebida (habito cada vez
mas comun entre los portefios®?) y unir el aroma del café con el de los libros (una cuestiéon
muy mencionada en las encuestas realizadas®?)

En un principio, los mensajes y comunicaciones que realice la marca tendran un
foco informativo y educativo®?; si bien es una caracteristica general en los servicios, sera
de vital importancia ensefiarles a los usuarios los beneficios y cémo participar
correctamente del servicio.

El tono de las comunicaciones serd igual al que se comunica el mercado meta, es
decir, informal, dindmico, directo, franco y simple. Las ilustraciones que lo acompafien,
seguiran la misma légica.

Al analizar el otro pilar que conforma la identidad, se puede decir que la
simbologia esta conformada por el logotipo y sus simbolos.

Isologotipo

En el mercado de las apps, es particularmente importante el isotipo, el cual
ademas sera el icono de la app. Este sera un gancho visual, lo que llame la atencion a
aquel usuario navegando las tiendas en busca de una nueva aplicacion. Haciendo
analogia con el marketing de productos, las tiendas virtuales son como las géndolas de un
supermercado, y los iconos son el packaging de los productos, por lo que es esencial que
llame mas la atencion que los de la competencia. La investigacion concluyente realizada
reflej6 que el 80% de los encuestados pertenecientes al segmento meta mencionaron la
busqueda en las tiendas virtuales como fuente de decisiones de descarga de una app®.
Ademads, es caracteristico del segmento meta, Millenials, priorizar experiencias y
emociones a la hora de la compra o contratacion de un servicio. Son las emociones que

% Ver Anexo 8.4 - Investigacion cualitativa - Entrevista en profundidad a heavy user de

libros. Pagina 135.

91 Entre letras y café: cinco misticas librerias portefias, 2016. [online] Disponible en: <

http://www.infobae.com/turismo/2016/08/12/entre-letras-y-cafe-cinco-librerias-portenas-
imperdibles/> [Accedido:16 de octubre]

92 Ver Anexo 9.9 — Investigacién cuantitativa — Principales Emergentes. Pagina 157
% Ver Anexo 10. Piezas comunicacionales — Pagina 162
% Ver Anexo 9.8 Investigacion cuantitativa. Cuadro 17. Pagina 155
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despierta el icono las que ayudan a la toma de decisiones final sobre la descarga de la
app y transmitird mensajes sobre atributos como, por ejemplo, el disefio de la interfaz®.

Isotipo: Serd el mas visto por el usuario ya
gue las apps en la tienda muestran sélo el
icono y el nombre aparecerd en la fuente en
la que esté configurado el smartphone.

Logotipo: Sera utilizado mayormente dentro
de la interfaz de la aplicacion, por ejemplo,
en los encabezados de la app. Su fuente es
dindmica y fresca, pero no pierde lo
tradicional y clasico; tal como quiere
identificarse el servicio. En una palabra, se
podria decir “vintage”.

Isologotipo: Esta versiobn se utilizara
principalmente en acciones
comunicacionales donde habr4d que
recordarle al usuario el nombre de marca
completo junto al icono que estara
disponible en la tienda, para que la
basqueda de la aplicacién sea mas rapida y
facil.

% Cémo crear un icono de una app,2015 [online]. Disponible en: <
https://www.yeeply.com/blog/como-crear-un-icono-de-una-app/ > [Accedido: 22 de octubre

de 2016]
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Dibujo

El isotipo disefiado para The Book Club consiste en un dibujo de lineas simples
donde se ve una mano entregando un libro, brindando al icono la analogia y capacidad
descriptiva del servicio ofrecido. La simplicidad de la ilustracion corresponde a la
necesidad de transmitir la idea de una interfaz y modo de uso sencillo y de f&cil
compresion.

Tamano

El tamafio en el que sera presentado al usuario dependera de qué tienda virtual
utilice, y la configuracién del smartphone particular de cada usuario.
La proporcidon que mantendrd el isotipo sera siempre de 1:1, ya que es la obligatoria para
aplicaciones moviles.

Cromatismo

Los colores elegidos para el isotipo son los utilizados para el disefio de la interfaz
de la app. El naranja es un color cuya funcionalidad sefialética es captar la atencién por
su alto nivel de contraste. En cuanto a su funcién psicoldgica, busca transmitir amistad,
sociabilidad, accesibilidad y entusiasmo, valores que la empresa se enfoca en relacionar
con el servicio.

Para concluir con lo previamente expuesto, otro elemento que avala la marca
desarrollada y sus simbolos son las funciones que cumplen: por un lado la de
identificacion, remite a las caracteristicas del servicio y brinda informacion anticipada a los
usuarios. Ademas permite la personalizacion, el individuo puede expresarse mediante la
misma, puede integrarse a un grupo de personas similares a él. Por otro lado también
permite hacer un espacio para el posicionamiento buscado en la mente de los usuarios.
Finalmente para cumplir con la funcién de practicidad, en el uso cotidiano y en ciertas
comunicaciones se implementara la version abreviada del nombre, TBC, para permitir que
las personas la nombren de manera sencilla y pegajosa.

Publicidad

Este factor de la mezcla comunicacional es sobre el que mas énfasis pondra la empresa,
ya que los objetivos principales seran tanto branding como generar descargas, y la
publicidad digital gracias a su masividad por un relativo bajo costo, permite lograr ambas.

La publicidad estara dividida en tres grandes medios: redes sociales, redes de busqueda
y redes display.

Redes Sociales

La empresa focalizara sus esfuerzos en las dos principales redes sociales utilizadas por el
mercado meta en vez de atomizar los anuncios pagos, éstos se centraran en:
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Facebook: La app contara con un perfil en esta red social, el cual tendr4 un estilo
moderno, juvenil, amigable y divertido, en lineamiento con los valores de la marca.” Es
importante incluir el boton de acceso directo a la tienda virtual para hacer la descarga, y
asi ahorrar pasos en la decisién del consumidor. Las publicaciones que se realicen en la
pagina seran las que luego se conviertan en anuncios, por lo que hay que considerar a
cada una como una pura accién comunicacional. El segmento al que estaran dirigidos los
anuncios es el definido como segmento determinado, definiéndolo a partir de la base de
datos de la red social. Las publicaciones se distribuiran segun los analisis de frecuencia
de uso de la red social del segmento, indicador también facilitado por Facebook. Habra 15
publicaciones semanales, destinando mas posts por dia a los tres dias de la semana mas
efectivos para la publicidad. Esta distribucion estara en constante revisidén por parte de los
community manager, ya que el indicador cambia semanalmente, dando la oportunidad de
realizar ajustes en la puja para optimizar la campafia. Es importante que constantemente
haya por lo menos una campafa activa. Es vital resaltar que la inversion planteada se
calculé para alcanzar un total de 700.000 personas por cada actividad (este dato se
obtuvo al analizar la herramienta del gestor de Facebook).

Instagram: los anuncios en esta red social estaran enlazados con Facebook, utilizando el
mismo segmento que en esa red social. Teniendo en cuenta que los anuncios en
Instagram solo aparecen para aquellos usuarios que accedan desde un Smartphone, al
hacer clic en los anuncios, sera redireccionado a la tienda virtual. En Instagram también
habra siempre una campafia activa de anuncios.?’

Redes de Busqueda

Se utilizarda Google Adwords para gestionar anuncios en los motores de
busqueda®. La puja va a ser mayor para dispositivos méviles, y el anuncio debera contar
con un link para el acceso directo a la tienda correspondiente segun el Smartphone
utilizado. La lista de palabras claves se evaluara periédicamente mediante Google Trends,
herramienta gratuita que analiza keywords y su rendimiento actual. Ademads, se
gestionard la puja de manera similar que con los anuncios de Facebook, analizando los
horarios y dias en los que el anuncio es mas rentable, y realizando constantes
modificaciones a la frecuencia de impresion del anuncio.

Redes de Display

También gestionados a través de Google Adwords, se incluiran:

Spots publicitarios en videos de Youtube relacionados con el servicio, como lo son
los videos de Booktubers, personas que suben peridédicamente videos en los que resefian
libros o debaten temas relacionados.

Banners en sitios relacionados. Adwords permite ubicar banners por temas de
sitios web, funcion que la empresa aprovecharia publicando anuncios a sitios web de

% Ver Anexo 10 — Piezas Comunicacionales — Pieza 6. Pagina 167
97 Ver Anexo 10 — Piezas comunicacionales — Pieza 10. Pagina 169
% Ver Anexo 10 — Piezas Comunicacionales — Pieza 3. Pagina 163
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grandes librerias, o también a sitios netamente relacionados con el mundo de la literatura.
La persona a la cual se le realiz6 la entrevista en profundidad para experto en libros, es
de hecho duefio de un sitio web de estas caracteristicas, http://atrapadoenlalectura.com/
% Alli se publican resefias, noticias, novedades editoriales, concursos, videos
(compartidos desde Youtube), y demas. Incluso, si se quisiera tener exclusividad del
canal, se puede negociar con cada sitio web por separado, ya que Google asigna los
banners segun una cantidad de indicadores de rendimiento que no siempre garantizan la
impresién del anuncio.

Anuncios en Apps pertenecientes a las categorias Estilo de vida y Social'®.
Opcidn configurada en conjunto a la tienda de aplicaciones Google Play, donde es posible
elegir qué categorias de aplicaciones se desea publicar el anuncio, el cual, al hacer clic,
redireccionara a la descarga de The Book Club en la tienda.

Marketing Directo

Se implementaré el envio de mails personalizados sobre novedades del mundo
literario, aprovechando los datos facilitados por el usuario, como el nombre (con el cual se
iniciara el mail) o los temas de interés.?! Para evitar que el usuario se sienta invadido y
saturado, estos mails se enviaran sélo si al registrarse marcé positiva la casilla que dice
“Deseo recibir informaciéon y novedades sobre temas de interés”. También contaran con la
opcidn para darse de baja de este servicio.

Ademas, gracias a los datos de usuario ingresados, al enviar notificaciones push a
los smartphones, los mensajes podran incluir el nombre del usuario.

Fuerza de Ventas

El responsable de marketing tomara el cargo de vendedor/negociador de espacio
publicitario buscando alianzas con distintas empresas que estén en el target de laapp y la
publicidad sea beneficiosa para ambas partes. No se contara con otro empleado dedicado
a las ventas.

Promocion

Durante los primeros tres meses de funcionamiento de la app o hasta alcanzar los
$30.000 en premios, se llevara a cabo una promocion destinada a fomentar en el corto
plazo el incremento de usuarios. Esto se realizard ofreciendo a los actuales usuarios la
posibilidad de recomendar a sus contactos la aplicacion, invitandolos mediante una opcién
en el mend a unirse a la comunidad. Si el usuario logra que diez amigos acepten, y
efectivamente creen la cuenta (esto podra ser medido a través del link enviado en la
invitacion, teniendo un cédigo Unico autogenerado para llevar registro de los resultados),
obtendran como recompensa una gift card por $200 en una libreria. Esta accion, ademas,
trae el beneficio de poder ser considerada como un programa de fidelizacion,

% Ver Anexo 10 — Piezas Comunicacionales — Pieza 7. Pagina 167
100 Ver Anexo 10 — Piezas Comunicacionales — Pieza 4. Pagina 164
101 ver Anexo 10 — Piezas comunicacionales — Pieza 9. Pagina 168
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satisfaciendo a los actuales usuarios, y recordandoles que ellos son esenciales para la
calidad de servicio, reforzando el concepto de app colaborativa.

Relaciones Publicas

Se realizara un evento una semana previa al lanzamiento de la app en las tiendas
virtuales, invitando a influencers del mundo literario y de las apps, asi como también a la
prensa de medios sobre cultura y literatura.

Fecha Una semana previa al lanzamiento

Horario 19 a 21hs.

Lugar Libreria café “Clasica y Moderna” *

Tipo de Cocktail

evento

Invitados 20 Influencers del mundo literario
20 Influencers de tecnologia digital
20 Periodistas de medios relacionados a alguno de los dos ambitos
(literatura y/o apps)

Objetivos Comunicar en los medios de prensa sobre la app (generar publicity) y

oficializar el lanzamiento.

Generar entusiasmo en los influencers para que publiquen en sus
correspondientes redes sociales acerca del servicio

Explicar el funcionamiento de la app a posibles usuarios

Atraer a posibles inversores mediante las publicaciones de prensa.

*La eleccion del lugar esta pensada para concordar con el posicionamiento buscado, ya
que la libreria café (también conocido como uno de los cafés ilustrados o notables) tiene
el ambiente ideal para combinar la lectura y el estilo de vida del segmento meta.
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PLAN DE MEDIOS

Calendario | Enero

Febrero

Marzo

Mayo | Junio

—
=1
5

Ag

osto

Diciembre

Eventos

PROMOCIONES PROMOCI

Recompensas Gift Card

Publicidad Facebook

Publicidad Instagram

Publicidad Red de Bsqueda

Publicidad Youtube

Publicidad sitios relacionados

Publcidad Apps

PLAN PUBLICIDAD
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Calendario
Eventos

Tipo accion
Publicidad Facebook

$2.000

Publicidad Instagram

$1.500

Publicidad Red de Bisqueda

ACCIONES PREVIAS AL LANZAMIENTO

1234567809000 845507 B 920 202232252 27282930 313233 343536 37 38 39 40 4142 43 44 45 46 47 48 49 50 51 52 5 54 5 5% 5 5 5 60

Publicidad lanzamiento

$2.000
$1.500

Publicidad Y outube

Publicidad sitios relacionados

Publicidad Apps

- ACCIONES POSTERTORES AL LANZAMIENTO

$2.000 $2.000 $2.000 $2.000
$1.500 $1.500 $1.500 $1.500

T I T TR

$2.000 $2.000 $2.000 $2.000
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PRESUPUESTO DE COSTE TOTAL ANO 1

Presupuesto Comunicacién
Enero
Tipo de Accidon [Medio Costo por semangCosto por mes
Febrero
Tipo de Accidon [Medio Costo por semangCosto por mes
Publicidad Facebook $2.000 $2.000
Publicidad Instagram $1.500 $1.500
Publicidad Red de Busqued $1.000 $ 1.000
Publicidad Youtube $2.000 $2.000
Publicidad Sitios relacionad $1.000 $1.000
Publicidad Apps $1.500 $1.500
Promocion Gift Card $20.000
Relaciones Publicas |Evento - S 20.000
Marzo
Tipo de Accidon [Medio Costo por semangCosto por mes
Publicidad Facebook $2.000 $10.000
Publicidad Instagram $1.500 $7.500
Publicidad Red de Busqued $1.000 $5.000
Publicidad Youtube $2.000 S 10.000
Publicidad Sitios relacionad $1.000 $5.000
Publicidad Apps $1.500 $7.500
Promocion Gift Card $10.000
Abril
Tipo de Accién [Medio Costo por semangCosto por mes
Publicidad Facebook $3.000 $ 15.000
Publicidad Instagram $2.000 $10.000
Publicidad Red de Busqued $1.500 $7.500
Publicidad Youtube $2.000 $10.000
Publicidad Sitios relacionad $1.000 $5.000
Publicidad Apps $1.500 $7.500
Promocion Gift Card $10.000
Mayo
Tipo de Accidn |Medio Costo por semandCosto por mes
Publicidad Facebook S 500 $2.500
Publicidad Instagram $500 $2.500
Publicidad Red de Busqued $1.000 $5.000
Publicidad Youtube S 500 $ 2.500
Publicidad Sitios relacionad $1.000 $5.000
Publicidad Apps $700 $3.500
Promocion Gift Card $ 10.000
Junio
Tipo de Accidon [Medio Costo por semangCosto por mes
Publicidad Facebook $1.000 $5.000
Publicidad Instagram S 500 $2.500
Publicidad Red de Busqued $500 $2.500
Publicidad Youtube $1.800 $9.000
Publicidad Sitios relacionad $1.000 $5.000
Publicidad Apps $700 $3.500
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Julio

Tipo de Accidn |Medio Losto por semangCosto por mes
Publicidad Facebook $ 2.000 $ 10.000
Publicidad Instagram $2.000 $ 10.000
Publicidad Red de Busqueda $1.500 $ 7.500
Publicidad Youtube $ 2.500 $ 12.500
Publicidad Sitios relacionados $ 1.000 $ 5.000
Publicidad Apps $2.500 $12.500

Agosto

Tipo de Accidn |Medio LCosto por semangCosto por mes
Publicidad Facebook $ 500 $ 2.500
Publicidad Instagram $ 500 $2.500
Publicidad Red de Busqueda $1.000 $ 5.000
Publicidad Youtube $ 500 $ 2.500
Publicidad Sitios relacionados $1.000 $5.000
Publicidad Apps $ 700 $3.500

Septiembre

Tipo de Accidon |Medio Costo por semanjCosto por mes
Publicidad Facebook $ 500 $ 2.500
Publicidad Instagram $ 500 $2.500
Publicidad Red de Busqueda $1.000 $ 5.000
Publicidad Youtube $ 500 $ 2.500
Publicidad Sitios relacionados $1.000 $5.000
Publicidad Apps $ 700 $3.500

Octubre

Tipo de Accién |Medio LCosto por semangCosto por mes
Publicidad Facebook S 500 $ 2.500
Publicidad Instagram $ 500 $2.500
Publicidad Red de Busqueda $1.000 $ 5.000
Publicidad Youtube $ 500 $ 2.500
Publicidad Sitios relacionados $1.000 $5.000
Publicidad Apps $ 700 $3.500

Noviembre

Tipo de Accidn |Medio LCosto por semangCosto por mes
Publicidad Facebook $ 500 $ 2.500
Publicidad Instagram $ 500 $2.500
Publicidad Red de Busqueda $1.000 $ 5.000
Publicidad Youtube $ 500 $ 2.500
Publicidad Sitios relacionados $1.000 $5.000
Publicidad Apps $ 700 $3.500

Diciembre

Tipo de Accidon |Medio Costo por semanjCosto por mes
Publicidad Facebook $ 2.000 $ 10.000
Publicidad Instagram $1.500 $7.500
Publicidad Red de Busqueda $1.000 $ 5.000
Publicidad Youtube $ 2.000 $ 10.000
Publicidad Sitios relacionados $1.000 $ 5.000
Publicidad Apps $1.500 $7.500

ene-18

Tipo de Accidon |Medio Costo por semanjCosto por mes
Publicidad Facebook $ 2.000 $ 10.000
Publicidad Instagram $1.500 $ 7.500
Publicidad Red de Busqueda $1.000 $ 5.000
Publicidad Youtube $ 2.000 $ 10.000
Publicidad Sitios relacionados $1.000 $5.000
Publicidad Apps $1.500 $7.500
Total $ 459.000
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Evento: Una semana antes del lanzamiento se realizara el cocktail, con un costo
aproximado de $20000

Alquiler $8000
Catering $5000
Decoracion $2000
Varios (invitaciones, limpieza, mozos, etc.) | $5000
Total $20.000

Inversiébn en comunicaciones

La estrategia de comunicacion de la empresa serd meramente digital. Esto es
porque es donde se encuentra constantemente el mercado meta y es el medio ideal para
lograr mantener una estructura organizacional pequefia y bajos costos a cambio de
muchas impresiones; ademas es la plataforma con mayor velocidad para comunicar.

Los perfiles en las redes sociales se crearan y actualizaran en Febrero, se subiran
posteos con piezas comunicacionales tipo teaser, intrigantes y un tanto reveladoras sobre
el servicio con el objetivo de generar entusiasmo y expectativas en los potenciales
usuarios; esto sera conveniente ya que si un influencer quiere referenciar a los sitios de la
empresa o perfiles durante el evento, cuando el usuario entre encuentre una pagina
actualizada e interesante (y no una nueva sin contenido).

Las fluctuaciones en las inversiones realizadas en los distintos meses se explican
teniendo en cuenta las distintas etapas y eventos del afio. También es preciso entender
que en esta categoria de productos, los ciclos de vida son mas acortados. Para visualizar
el impacto de las inversiones en publicidad se puede acudir al anexo donde se
especifica.®

En enero no habra inversién ya que el lanzamiento de la aplicacién se realizara el
21 de Febrero, este mes contara con una fuerte inversion para acompafar las actividades
de lanzamiento y se redondeara en un total de $49.000 (hay que considerar que estara
concentrado en Unicamente dos semanas del mes).

En Marzo la inversibn aumenta porque hay que contemplar el mes entero (totaliza
$55.000), ademas el inicio del ciclo lectivo es una gran oportunidad para realizar
comunicaciones directas a los estudiantes que deberan conseguir sus libros
académicos?®, ademas al continuar en la etapa de introduccion del ciclo de vida del
producto, es preciso realizar inversion para lograr reconocimiento y awareness.

En Abril, la inversiébn en comunicacion aumentara y se hara una fuerte apuesta ya
que seré el mes que se desarrolle la feria del libro en Argentina, la misma estd pautada
para que inicie el 21 de Abril de 2017. Durante la semana previa y posterior el tépico libros
sera un tema candente constante en los medios de comunicacién, con lo cual habra que

102 \Ver Anexo 17. Impacto de las Publicidad Online. Pagina 177
103 Ver Plan de Marketing - Comportamiento de compra y consumo — Pagina 32

71



utilizar este evento para poder lograr publicity. Se podra aprovechar el hecho que ya hace
varias ediciones se viene formando un panel donde reconocen y premian a los booktubers
(influencers y mercado meta). Ademas en 2017 Semana Santa caerd en Abiril, con lo cual
también se podran hacer comunicaciones dirigidas a los que vacacionen o tengan tiempo
libre. El total de la inversion sera de $65.000.

En mayo, la inversién se vera disminuida ya que se estima que con las fuertes
acciones comunicacionales realizadas se habra formado una base de clientes importante.
De cualquier manera, las acciones en las redes sociales no se eliminaran sino que se
apaciguaran paulatinamente para poder dar un descanso a los potenciales usuarios.

Esta tendencia de baja continla en junio ya que no se registran eventos
especiales, la presencia en redes y otros sitios se mantiene.

En julio la inversion vuelve a crecer considerablemente por el advenimiento de las
vacaciones de invierno, es un periodo para retomar la agresividad y fomentar la lectura
del mercado meta en su tiempo de ocio. Ademas a fines de este mes e inicios del
siguiente se retoman las clases, con lo cual nuevamente tendran que conseguir material
educativo. La inversién sera de $57.500

Agosto, septiembre, octubre y noviembre se mantendran estables y se realizaran
mayores esfuerzos en generar notoriedad con medios no pagos, como por ejemplo con
Marketing de Contenidos, generando viralizacién en las publicaciones que se planteen.
Totalizaran $21.000 cada mes.

En diciembre y enero (del afio siguiente) la comunicacién paga retoma fuerza y se
reaviva sumando $45.000. La gente suele tener mas tiempo libre y se avecinan las
vacaciones. Ademas es una practica comun la de regalar libros para las festividades con
lo cual se podra utilizar esto para extraer palabras clave y asi generar anuncios mas
efectivos en las distintas redes de busqueda.
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Periodo
Mercado Potencial
Ajustes Conciencia
Market Share
Descargas (Q)
% de espacio vendido
Ingresos por publicidad (5] 5
Ingresos por partner trimestral () %

Ingresos Totales S

Escenario Probable

Julio Agosto Septiembre

672.333 672.333 672.333
30% 31% 32%
100% 100% 100%
201700 208423 215146
40% 40%: 40%

& 36000 5 37200 § 38400
- - % 50.000

% 35.000,00 5 37.200,00 & B8.400,00

Escenario Probable

Febrero Marzo Abril Mayo luniao Iulio Agosto
672.333 672.333 672.333 672.333 672.333 672.333 672.333
3% 109 20% 23% 24% 30% 31%
100% 100% 100% 100% 100% 100%: 100%
20.170 67.233 134.467 154.637 161.360 201.700 208.423
0% 5% 20% 20% 30% 405 405

- 5 1500 5 12000 5 13800 5 21600 5 36.000 5 37.200

- 5 50.000 - - 5 50.000 - -

- S 5150000 S5 1200000 S 1380000 S 7160000 S 36.000,00 S 37.200,00
Octubre Noviembre Diciembre Enero Total Afio 1 Total Ario 2 Total Afio 3
672.333 672.333 672.333 672.333 672.333 672.333 672.333

33% 34% 40% 50% 50% 70% S0%
100% 100% 100% 100% 100% 90% 30%
221 870 2285493 2685933 336.166 336166 423570 434 030
40% 50% 60% T0% T0% 90% 100%
$ 39500 % 51.000 % 72000 % 105000|3% 428100 $ 2.041.200 2.592.000
- - g 50.000 - % 200000 $  200.000 200.000
$ 3960000 & 5100000 % 12200000 S 105.00000 1m 628.100 $ 2241200 2.792.000
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Para calcular las ventas del primer periodo se utilizaron los ajustes que se
desprenden de la intencion de compral® y del ajuste por conciencia. Este Ultimo se
establecié en base al aumento que sufre la publicidad realizada por la empresa mes a
mes, es decir, es directamente proporcional (en los meses con picos de publicidades, se
producen aumentos de conciencia considerables), tanto la conciencia como la inversién
en CIM aumentan un 20% de afio a afio'® y se asume que siguen una relacion casi lineal.

Las explicaciones a las variaciones de inversion en los medios digitales mes a mes
se pueden ver en el Plan de Marketing.
Por otro lado, se consider6 el market share para la empresa; se estima que para el primer
afio no se instalara ningin competidor ya que es un nicho que en un principio no
representa un potencial altamente atractivo, con lo cual TBC haria las veces de prueba de
mercado piloto; en el transcurso del segundo afio, se prevé la apariciébn de un competidor
0 bien la reaccion de los medios tradicionales para la obtencién de libros, generando
propuestas alternativas que compitan con la aplicacion. Siguiendo con la linea de la
estrategia competitiva propuesta en el Plan de Investigacién, ante la aparicion de
competidores se buscard defender la participacibn ganada al ser pioneros. Por el
afianzamiento y la lealtad que buscard generar TBC mediante sus comunicaciones
(especificadas en el Plan de Marketing) y demas métodos (al tener un servicio con cuenta
y enviar novedades, es decir, servir de fuente de informacién de sus intereses, se los
podria considerar un tanto cautivos del servicio ademas si tienen un libro en intercambio,
deberan quedarse), la quita del share alcanzara su pico en el afio 3 totalizando un 20%.

Al continuar con el andlisis es importante explicar y remarcar el hecho que, para la
empresa, los ingresos tendran dos fuentes: por un lado los ingresos por el partner y por el
otro los de publicidad clasica in-app. En cuanto al partner (que podréa ser desde cafeterias
hasta instituciones educativas dependiendo de las negociaciones que se generen), tal
como se sefialé en el Plan de Marketing, se espera comenzar las negociaciones en
$60.000 por trimestre, aunque al calcular el escenario probable en principio se estimaron
$50.000 (este monto puede oscilar durante los afios subsiguientes e incluso también lo
podra hacer la propuesta inicial ya que podria modificarse a cambio de cobrandings o
publicidad). La propuesta sera mas que interesante para el partner ya que contara con un
zocalo fijo, el precio se estimé ya que el partner tendra llegada constante al 100% de los

individuos que descarguen la aplicacion por un costo sumamente inferior al que se cobra

104 Ver Anexo 11 — Mercado Meta Ajustado— Pagina 171
105 Ver Plan de Comunicacidn. Pagina 67.
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la pauta publicitaria comun (transcurrido el primer afio, habra tenido llegada a 336.166
personas potenciado por la cantidad de veces que hayan abierto la app y sumado a la
cantidad de personas que hayan visto las comunicaciones conjuntas que se realizaran en
redes sociales).

El costo por contacto que representara para el partner serd de 14 centavos por
usuario. De esto se desprende que serd una estrategia win-win ya que al partner se le
genera publicidad de manera economica (a la mitad de lo que sale para sponsors
comunes) y directa ya que los clientes van a estar altamente segmentados con lo cual, la
efectividad serd mayor; ademas generara flujo de clientes en los distintos locales (porque
seran los puntos sugeridos por la aplicacion para el intercambio). En consecuencia TBC
se beneficiara con el ingreso fijo trimestral y se podra apalancar en su conocimiento para
las comunicaciones y aumentar el awareness.

La otra fuente de ingresos como ya se menciond, sera la de publicidad in-app, la
cual estara directamente influenciada por la cantidad de usuarios que se utilicen la app (y
las consecuentes impresiones que se produzcan por cada uno de ellos), la relacion se
puede apreciar en el cuadro de venta de espacios publicitarios!®. Entonces, el porcentaje
de espacio publicitario vendido estara intimamente asociado con la tasa de descargas
pronosticadas y por lo tanto con el valor que genera el usuario a lo largo de un afio
(fijando la visualizacion de 40 impresiones publicitarias mensuales), de manera que el
especialista en marketing y el CEO (los encargados de negociar los espacios) puedan
contar con herramientas para la venta; en linea con los objetivos del proyecto inicial, se

espera que para el tercer afio se haya vendido la totalidad del espacio publicitario.

106 \Ver Anexo 12— Precio de Venta de Publicidad. Pagina 172
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Periodo Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio

Mercado Potencial 672.333 672.333 672.333 672.333 672.333 672.333
Ajustes Conciencia 3% 10% 25% 30% 33% 38%
Market Share 100% 100% 100% 100% 100% 100%
Descargas (Q) 20.170 67.233 168.083  201.700 221.870 255.486
% de espacio vendido - 5% 20% 20% 30% 40%
Ingresos por publicidad ($) - S 1.950 S 19.500 $ 23.400 $ 38.610 $ 59.280
Ingresos por partner trimestral ($) - S 50.000 - - S 50.000 -
Ingresos Totales - 51.950 19.500 23.400 88.610 59.280
Periodo Agosto Septiembre  Octubre Noviembre Diciembre Enero
Mercado Potencial 672.333 672.333 672.333 672.333 672.333 672.333
Ajustes Conciencia 40% 40% 43% 45% 50% 60%
Market Share 100% 100% 100% 100% 100% 100%
Descargas (Q) 268.933 268.933 289.103 302.550 336.166 403.400
% de espacio vendido 40% 40% 40% 50% 60% 70%
Ingresos por publicidad ($) S 62.400 S 62400 S 67.080 S 87.750 S 117.000 $ 163.800
Ingresos por partner trimestral (S) - S 50.000 - - S 50.000 -
Ingresos Totales 62.400 112.400 67.080 87.750 167.000 163.800

Escenario Optimista

Periodo Total Ao 1 Total Aiio 2 Total Ao 3
Mercado Potencial 672.333 672.333 672.333
Ajustes Conciencia 60% 85% 95%
Market Share 100% 95% 85%
Descargas (Q) 403.400 542.909 542.909
% de espacio vendido 70% 90% 100%
Ingresos por publicidad (S) S 703.170 S  3.401.190 $  3.779.100
Ingresos por partner trimestral (S) | S 200.000 $ 200.000 $ 200.000
Ingresos Totales S 903.170 S 3.601.190 S  3.979.100
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Este panorama sigue la misma logica que el anterior escenario para su calculo; el
ajuste que se vera modificado para valorar una alternativa optimista del pronéstico sera el
de conciencia junto con el de market share (afectado por la competencia).

El primer punto (la conciencia de la aplicacion en el mercado meta) se vera
incrementado totalizando el 95% del total del target, perdiendo la relacién proporcional del
escenario anterior. Esto se podria entender a partir de que las impresiones producidas por
la publicidad paga generan mayor engagement (es decir, aunque monetariamente la
inversion aumente un 20%, las comunicaciones resultan més efectivas y se traducen en
mayor conciencia). Mientras que por otro, se esperaria que el marketing de contenidos
planteado en las redes sociales gane una viralidad que exceda las expectativas, asi como
una aprobacion y recomendacion del 100% positiva de los lideres de opinion y de los
influencers.

El otro ajuste que afecta el prondstico de ventas esta relacionado a la
competencia. Por las mismas razones que se expusieron previamente, el primer afio no
contaria con competencia directa que apunte a robar el share; sin embargo, en los
posteriores afios, la quita del potencial competidor seria inferior al escenario probable ya
gque se conjugaria con el aumento del impacto de las comunicaciones y por lo tanto de la

fidelidad y acostumbramiento de los usuarios.
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Escenario Pesimista

Periodo Total Aho 1 Total Aiio 2 Total Ao 3
Mercado Potencial 672.333 672.333 672.333
Ajustes Conciencia 50% 60% 64%
Market Share 100% 90% 80%
Descargas (Q) 336.166 363.060 343.250
% de espacio vendido 40% 50% 70%
Ingresos por publicidad (S) S 936.000 S 1.263.600 $§  1.672.515
Ingresos por partner trimestral (S) | $ 200.000 $ 200.000 $ 200.000
Ingresos Totales S 1.136.000 $ 1.463.600 $§ 1.872.515

En este escenario, se parte de la determinacion del punto de equilibrio, es decir,
donde los ingresos igualan a los costos; éste calculo se complejiza al no tener costos
variables asociados (ya que no existen costos que dependan de la variacién de
produccién del servicio), el Punto de Equilibrio se ve reflejado Gnicamente en los Costos
Fijos, por lo tanto PE($)= $1.872.515 en el afio 3'°’. Considerando que se posee el valor
gue representa cada usuario anualmente, se puede estimar que la cantidad de equilibrio
es de 240.275 personas, sin embargo es preciso considerar los ajustes pertinentes que
acompafian el estadio pesimista, entonces para lograr el ingreso de equilibrio seran

precisos 343.250 descargas.

Con esta base se determinaron los ajustes que l6gicamente deterioran la posicion

de la aplicacion en el mercado y por lo tanto los ingresos generados.

La conciencia resultante de la cantidad de equilibrio, esta por debajo de los otros
dos escenarios, siendo un 64% en la finalizacion del proyecto, el ingreso de la
competencia se mantiene fijo ya que independientemente del rendimiento de la aplicacion,
no habria argumentos para la entrada de un competidor en el transcurso del primer afio (y
mas aun si la aplicacion no se hace tan conocida). Por Ultimo, considerando el escenario
pesimista se estima que no se podra cumplir con los objetivos del proyecto y no se podra

colocar la totalidad del espacio publicitario.

107 Ver Anexo 15. Costos Fijos. Pagina 176.
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Cash Flow Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio
Saldo inicial S -140.804 | $ -92.304 | $ -185.953 [ $ -335.121 | $ -439.124 | $ -488.665
INGRESOS
Ingresos por Préstamo S 200.000
Cobranzas S - S 51950 ($ 15600 |$S 17.940(S 78.0801|S 46.800
EGRESOS
Sueldos S 78.977 | $ 78.977 | $ 78977 |$S 78977 |S 78977]|S 78.977
Gastos Financieros S 5.994 | S 6.158 [ S 6.328 [ $ 6.502 [ $ 6.681 [ $ 6.864
Honorarios Profesionales S 8.500 | $ - S 8.500 | $ - S 8.500 | $ -
Gastos de Comercializacion S 49.000 | S 55.000 | $ 65.000|$ 31.000|S 27.500(S 57.500
Gastos Operativos S 4794 s 1.229 | S 1.729 | S 1.229 | S 1.729 | S 1.229
Alquiler oficina S 4.235(S 4.2351(8S 4.235(8§ 4.2351(8S 4.2351(8S 4.235
SUBTOTAL COSTOS S 151.499 | $ 145599 | $ 164.769 | S 121943 |S 127.621|S 148.805
TOTAL S -92.304 | S -185.953 | $ -335.121 | $ -439.124 | $ -488.665 | $ -590.670
Cash Flow Agosto Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre Enero
saldo inicial S -590.670 |$S -663.804 |S -676.572|S -746979|S$S -793.771|S -796.473
INGRESOS
Cobranzas
S 48360 | S 99920 (S 51.480 (S 66.300 | S 143.600 | $ 136.500
EGRESOS
Sueldos
Gastos Financieros | S 78977 | S 78.977 | S 78977 | S 78977 | $ 78977 | S 95.977
Honorarios Profesio s 7.053 $ 7.247 $ 7.446 S 7.651 $ 7.862 s 8.078
Gastos de Marketing = 8.500 | 5 - s 8.500 | 5 . = 8.500 | 5 -
Gastos Operativos S 21.000 | $ 21.000 | $ 21.000 | $ 21.000 | $ 45.000 | S 45.000
. . . S 1.729 | S 1.229|S 1.729 | S 1.229 S 1.729 | S 1.229
Alquiler oficina
S 4235(S 4.235|S 4235(S 4235 (S 4.235|S 4.235
BLEIOIERCOSI05 S 121494 |S 112.688 (S 121.887 | S 113.092 | S 146.302 | S 154.519
TOTAL
Saldo Acumulado S -663.804 S -676.572|S -746.979 (S -793.771|S$S -796.473|S -814.492
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Cash Flow Afo 1 Afio 2 Afio 3
Saldo inicial S -140.804 | $ -814.492 | S 113.777
INGRESOS

Ingresos por Préstamo 200.000

Cobranzas 756.530 | S 2.853.560 | S 3.569.600
EGRESOS

Sueldos S 964.719 |$ 1.159.719|$ 1.159.719
Gastos Financieros S 83.863 | S 116.137

Honorarios Profesionales S 51.000 | S 51.000 | S 51.000
Gastos de Comercializacion |$ 459.000 | S 526.800 (S 580.160
Gastos Operativos S 20.815 | S 20.815 | S 20.815
Alquiler oficina S 50.820 | S 50.820 | $ 50.820
SUBTOTAL COSTOS S 1.630.218 ($ 1.925.291($ 1.862.515
TOTAL S -814.492 | $ 113.777 | $ 1.820.862
Saldo Acumulado S -700.716 |$ 1.120.146

CALCULO: VAN / TIR / Periodo de Recupero
VAN= CFj, + CFj./(1+i) + Cj/(1+)"
Tasa de Descuento= 38,48%
10= $ -140.804
FF1= S -814.492
FF2= S 113.777
FF3= S 1.820.862
VAN= $11.576,88
TIR= 40%
Payback 2 Aiios y 4 Meses
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Para comprender el Cashflow del escenario probable, en primera instancia se
debe considerar la inversion inicial (fO) que amerita el desarrollo de la aplicacion; tal como
menciond el experto en tecnologia digital consultado en la etapa previa, este tipo de
servicios no requiere una gran estructura ni para la creacion ni el mantenimiento del
mismo en el tiempo.1%8

Las cobranzas seran las pronosticadas en el apartado anterior, mientras que los
egresos se encuentran especificados mes a mes en el Anexo de Costos Fijos.1%®

Como la startup es nueva, el método de financiacién seleccionado para poder
solventar los costos iniciales del proyecto fue un préstamo solicitado en el Banco Nacién
por un total de $200.000 a devolver en 24 meses. La tasa de descuento considerada fue
la TEA del préstamo (ya que es el costo del capital de la empresa).t° De cualquier
manera, existen otras formas de financiacién para startups de este estilo, tales como
incubadoras o inversores angel (también llamados padrinos inversores, son personas que
proveen capital para una startup usualmente a cambio de participacion accionaria), a las
cuales se podria postular la empresa; sin embargo, a fines practicos se selecciono la
opcion del préstamo ya que la consecucion de las otras alternativas estan sujetas a
factores externos a The Book Club y no estarian aseguradas..

Al considerar el cashflow terminado y ver los indicadores se puede asegurar que el
proyecto es viable y rentable.

Que el VAN haya arrojado un resultado positivo, indica que el proyecto generara
ingresos superiores al capital invertido en el proyecto (financiado totalmente con fondos
de terceros). Entonces, es beneficioso colocar el préstamo a la tasa propuesta para poder
financiar el proyecto ya que el rendimiento que generara el mismo, la excedera.

Otro indicador clave para analizar la rentabilidad relativa del proyecto es la TIR; al
superar la tasa de descuento, se puede afirmar que es aconsejable realizar la inversion.

En ultima instancia, para complementar el analisis econémico y financiero de la
empresa, es Util calcular el payback; en éste caso, el periodo de retorno de la inversion
(con flujos de fondos actualizados) es de 2 afios y 4 meses.

108 \er Anexo 14 — Estructura de Inversién Inicial. Pagina 175
109 ver Anexo 15- Estructura de Costos Fijos. Pagina 176
110 ver Anexo 13 — Préstamo. Pagina 173
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Escenario optimista

Cash Flow Afo 1 Afio 2 Afo 3

Saldo inicial S -140.804 | S -667.852 | S 1.008.047

INGRESOS

Ingresos por Préstamo S 200.000

Cobranzas S 903.170 | S 3.601.190 (S 3.979.100

EGRESOS

Sueldos S 964.719 |$ 1.159.719 | S 1.159.719

Gastos Financieros S 83.863 | S 116.137

Honorarios Profesionales S 51.000 | S 51.000 | S 51.000

Gastos de Comercializacion |$ 459.000 | $ 526.800 | $ 580.160

Gastos Operativos S 20.815 (S 20.815 (S 20.815

Alquiler oficina S 50.820 | S 50.820 | S 50.820

SUBTOTAL COSTOS S 1.630.218|S 1.925.291 (S 1.862.515

TOTAL S -667.852 ([ $ 1.008.047 | $ 3.124.632

Saldo Acumulado S 340.194 | S 3.464.826
Escenario Pesimista

Cash Flow Afo 1 Afio 2 Afio 3

Saldo inicial S -140.804 | S -435.022 |S -896.713

INGRESOS

Ingresos por Préstamo S 200.000

Cobranzas S 1.136.000 | $ 1.463.600|S 1.872.515

EGRESOS

Sueldos S 964.719 | S 1.159.719 | $ 1.159.719

Gastos Financieros S 83.863|S 116.137

Honorarios Profesionales S 51.000 | S 51.000 | S 51.000

Gastos de Comercializacion | $ 459.000 |$ 526.800|S 580.160

Gastos Operativos S 20.815 | $ 20.815 (S 20.815

Alquiler oficina S 50.820 | S 50.820 | S 50.820

SUBTOTAL COSTOS S 1.630.218 [$ 1.925.291 | S 1.862.515

TOTAL S -435.022 ($ -896.713 |$ -886.713

Saldo Acumulado $-1.331.736 | $ -2.218.449
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En el siguiente Estado de Resultados, se detallan la manera en que la empresa
logro sus resultados econdmicos durante un ejercicio (el periodo considerado es de un

afo).
Estado de resultado Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio
Ventas (S) S - S 51.950|$ 15.600 | S 17.940 | $ 78.080 | S 46.800
Costos Fijos
Costos de Comercializacion S 69.000(S 55.000 | $ 65.000 | S 31.000 (S 27.500 (S 57.500
Costos Administrativos $ 96.506 (S 84.441 |S 93441 |S 84.441 | S 93.441|$ 84.441
Otros egresos fijos (préstamo) | $ 5.994 | $ 6.158 | $ 6.328 | $ 6.502 | $ 6.681 | $ 6.864
Subtotal Costos S 165506 |S 139.441|S 158.441|S 115441 (S 120941 (S 141.941
Resultado del Ejericio $ -165.506 | $ -87.491|S -142841|$ -97501($ -42861($ -95.141
Estado de resultado Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Enero
Ventas (5] S 48.360 | S 99.920 | S 51.480 | S 66.300 | S 143.600 | $ 136.500
Costos Fijos
Costos de Comercializacion S 21.000 | $ 21.000 | $ 21.000 | S 21.000 | S 45.000 | S 45.000
Costos Administrativos S 93.441 (S 84441 (S 93441 (S 84.441 | S 93441 (S 101.441
Otros egresos fijos (préstamoe) | S 7.053 | S 7.247 | S 7446 | S 7.651|S 7.862 | S 8.078
Subtotal Costos S 114441 (S 105441 (S 114.441|S$S 105441 ]S 138.441 (S 146.441
Resultado del Ejericio $ -66.081|$ -5521|$ -62961|$ -39.141 (S 5.159 | $ -9.941
Estado de resultado Total Afiol Total Afio 2 Total Afio 3
Ventas (&) S 756.530 | S 2.853.560 [ S 3.569.600
Costos Fijos
Costos de Comercializacion S 479.000 (| $ 536.800 | S 590.160
Costos Administrativos S 1.087.355( S 1.282.355( $ 1.282.355
Otros egresos fijos (préstamo) | S 83.863 (S 116.137 | $ -
Subtotal Costos S 1.566.355($ 1.935.291 | $ 1.872.515
Resultado del Ejericio S -809.825 (S 918.269 | $ 1.697.085
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BUSINESS MODEL CANVAS

- El principal

partner es el
desarrollador de

la AFP , debera
ponerla en

funcionamiento
y darle soporte.

- Community

manager vital
para mantener

Mantenimiento y
optimizacion de la
APP y canales de
comunicacion.
Recoleccion de
insights del cluster
para mejorar
permanentemente.
Captar publicidad
para conseguir

Mediante la APP
(gratuita) se pretende
resolver la necesidad de
los usuarios de poseer el
libro en formato fisico (ya
sea porgue no lo
encuentran para
comprar, no lo quieren
comprar o no les gusta

CUSTOMER
RELATIONSHIPS

Las interacciones
san principalmente
mediante alertas en
la APP, ademas las
comunicaciones se
canalizan mediante
Redes Sociales y
mailing.

Se busca una

CUSTOMER
SEGMENTS

lavenes y
adultos que
poseen
smartphones y
leen por hobby
O que precisan
material
especializado

o

STRUCTURE

Sueldos del CEQ y experto en Marketing
- Honorarios a contador v abogado

- Sueldos a freelancers (Community Manager y

desarrollador)

- Capital semilla (préstamo/incubadoras)
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“GUIA DE BUENAS PRACTICAS PARA EL DESARROLLO DE APPS™!!

111 Fundacion Sadosky. Guia de Buenas practicas para el desarrollo de apps, 2015. [PDF] [online].
Disponible en: < http://www.jus.gob.ar/media/3075908/guiabpsoftware.pdf> [Consulta: 21
septiembre 2016].
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» Registrar la marca en el INPI (Instituto Nacional de la Propiedad Industrial): es el
organismo estatal responsable de la aplicacion de las leyes de proteccion de la
propiedad industrial. Para evitar que un tercero “robe” la matriz y copie el producto,
se debe inscribir la marca, el nombre y los disefios del producto!'?. Los primeros
tres articulos de la Ley 22.362 definen cuales son los signos que pueden o no ser
registrados como marcas, y asi obtener la proteccién legal. La regla basica es que
cualquier signo que tenga aptitud para distinguir productos o servicios es
registrable, salvo que se encuentre incluido dentro de las prohibiciones
establecidas en la ley. El trdmite dura aproximadamente 14 meses y se otorga el

derecho durante 10 afos.

» Registrar el software: este paso debe realizarse en el CESSI (Camara de
Empresas de Software & Servicios Informaticos de la Republica Argentina).
El registro de softwarey la proteccién intelectual de los programas de
computacién, en sus versiones fuente y objeto, se encuentran amparados por
laLey 11.723 de Propiedad Intelectual, que establece que los programas de
computacion referidos se consideran como obras literarias, cientificas o artisticas
en los términos de la ley. Esto implica, obviamente, que al software se le aplica la
normativa en materia de propiedad intelectual. Pueden también inscribirse
contratos de licencia de uso. La ley de propiedad intelectual 11.723 dispone
que “la falta de inscripcién trae como consecuencia la suspension del derecho del
autor hasta el momento en que la efectue, recuperandose dichos derechos en el
acto mismo de la inscripcion, por el término y condiciones que corresponda, sin
perjuicio de la validez de las reproducciones, ediciones, ejecuciones y toda otra
publicacion hechas durante el tiempo en que la obra no estuvo inscripta”. En tal
sentido, de acuerdo a la legislacién argentina el registro de software o app es
requisito para el ejercicio de los derechos que la ley Argentina reconoce.
La normativa argentina contiene pocas disposiciones relativas al registro de
software. La Ley 11.723, conforme a la redaccion que le dio la reforma de 1998,
solamente dispone que el registro de estas obras consistira en el depdsito de los

elementos y documentos que determine la reglamentacion. En realidad, la

112 INPI,2015.[online] Disponible en: http://www.inpi.gov.ar/index.php?ld=122&criterio=1 [Accedido:
10 septiembre de 2016]
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reglamentacién a la que hace referencia la ley fue dictada en 1994 y es el ya
mencionado Decreto 165/1994 que, en materia de registro de software, solamente
alude a las obras de software inéditas, disponiendo que “a los fines del registro de
obras de software, el solicitante incluirhd bajo sobre lacrado y firmado todas las
expresiones de la obra que juzgue convenientes y suficientes para identificar su
creacion y garantizar la reserva de su informacién secreta”. Registrar un software
otorga beneficios, los cuales son derivados del registro de una obra de propiedad
intelectual y de los que confiere el software. Permite defender la autoria y otorga la
proteccion ante terceros; en primer lugar, otorga la seguridad de que la obra existe
desde determinada fecha, del titulo que se le asigno, y sobre la identidad de su
autor o autores y fundamentalmente sobre su contenido, el cual corresponde al
ejemplar depositado en el registro. El registro del software o aplicacion movil app,
permite comparar y acreditar ante un eventual litigio o juicio que se plantee por
copia ilegal o modificacibon no autorizada de la obra. Los codigos fuentes
depositados pueden ser utilizados en sede judicial para demostrar la infraccién de
los derechos de autor, constituyéndose en una prueba técnica de gran

importancia. 3

Por otro lado, el sector movil argentino tiene una de las cargas impositivas mas
altas del mundo. A pesar de su enorme crecimiento y cobertura, el mercado argentino es
desproporcionadamente caro en relacién a otros tanto en la region, como el mundo,
especialmente para los sectores de menores recursos. De acuerdo con GSMA, el 20%
mas pobre de la poblacion gasta un 9% de sus ingresos totales en su suscripcion movil,
cifra que decrece al 1% entre el 20% mas rico. Y esto es sin contar la carga impositiva,
que en Argentina, en el caso de los planes y paquetes de voz y datos, es del 27%, una
cifra 6% mas elevada que el IVA que se aplica en otros productos y servicios. Esto ubica
a nuestro pais en la cima de un selecto grupo de paises junto con Jamaica, Pakistan,
Mauritania, Egipto y Yemen, que cuentan con un impuesto al valor agregado mas alto

especificamente para el sector movil.

Durante los ultimos afios, sin embargo, los precios no han crecido al ritmo de la

inflacion, dado que las operadoras consideraban que hacerlo implicaria una carga muy

113 Marca Registro, 2016. [online] Disponible en: < http://www.marcasregistro.com.ar/software/ >.
[Accedido: 3 septiembre de 2016]
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pesada para los consumidores, lo que significa que, si bien nominalmente la facturacion

de estas compaiiias crecio un 14%, en términos reales la misma se desplomo un 12%.

Pero no solo la conectividad es cara, adquirir un smartphone también lo es. A partir
de las restricciones impuestas sobre los productos electrénicos importados, el 80% de los
celulares vendidos en el pais se ensamblan en la provincia de Tierra del Fuego. Esto, sin
embargo, ha producido desequilibrios entre la oferta y la demanda que, segin GSMA, han
llevado a que el costo de estos equipos sea en promedio un 200% mas alto que en otros
mercados. De este costo, el 58% son impuestos, lo que supera ampliamente al promedio
mundial del 23%, y coloca a Argentina en segundo puesto a nivel mundial en materia de

tasas impositivas aplicadas sobre este tipo de dispositivos.'**

114 GSM, 2016. [online] Disponible en: <
https://www.gsmaintelligence.com/research/?file=fcb1d618dbd8e9e67a3871dal51faeab&download >
[Accedido: 26 agosto de 2016]
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Frontier Strategy Group 11°

115 Frontier Strategy Market Review, 2016 [online]. Disponible en: <
http://portal.frontierstrategygroup.com/Services/Research/Details.aspx?1d=18937 > [Accedido: 26
de Agosto de 2016].
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“Encuesta de consumos culturales y entorno digital”
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Argentina

v o
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Population: 41,803,125 U
Population density: 15.7
GNI per capita: 14,160
Region: The Americas, Developing
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IDI ACCESS SUB-INDEX
6.60

Fixed-telephone subscriptions per 100
inhabitants

22.58

Mobile-cellular telephone subscriptions per 100
inhabitants

158.74

International internet bandwidth per Internet
user (Bit/s)
48,065

Percentage of households with computer

62.13

Percentage of households with Internet access

52.00

IDI USE SUB-INDEX
4.76

Percentage of individuals using the Internet

64.70

Fixed (wired)-broadband subscriptions per 100
inhabitants

14.69

Active mobile-broadband subscriptions per 100
inhabitants

93.63

IDI SKILLS SUB-INDEX
9.28

Adult literacy rate

98.09

Secondary gross enrolment ratio

107.29

Tertiary gross enrolment ratio

80.31

FUENTE: ITU, 2015 [online]. Disponible en: << http://www.itu.int/en/ITU-
D/Statistics/Pages/publications/mis2015/methodology.aspx >> [Accedido: 19 de

septiembre de 2016]
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@ Amenaza de competidores potenciales (barreras de entrada)

Las barreras encontradas para el sector son bajas. En primer lugar, las apps no
son rigurosamente reguladas, por lo que el concepto puede ser facilmente copiado. El
desarrollo es sencillo y no requiere gran capital semilla inicial, por lo cual cualquiera tiene
posibilidades de insertarse en el mercado si cuenta con el know how. Subir la app a las
tiendas de descarga de aplicaciones es barato y facil.

La diferenciacion en este punto radicaria en ser los primeros en desarrollar la idea
y explotarla

@ Amenaza de sustitutos
Informe
Observatorio de Opinidon Publica

Instituto de Ciencias Sociales

Fundacion UADE

Tecnologia Vs. Papel

éLa revolucion de la lectura?

¢Cuantas personas leen al menos un libro en el Gltimo ano?

¢Se lee mas en libros tradicionales o digitales? ¢Son los e-readers los
dispositivos mas utilizados para la lectura? éCémo se adquieren los libros
electronicos? éPor qué no se leen mas libros?

¢Cuan conocidos son los audiobooks? éCuales son los libros mas influyentes?
¢Qué géneros son los preferidos?
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1. Introduccion

El Instituto de Ciencias Sociales y Disciplinas Proyectuales de Fundacién UADE
desarrollé una investigacidon con la finalidad de encontrar las caracteristicas mas
relevantes acerca de los habitos de lectura en contexto electrénico y tradicional.

De acuerdo a un estudio realizado en México, se confirma la influencia de la edad, la
escolaridad, el nivel socioecondmico y la educacion de la madre como importantes
variables explicativas de la probabilidad de que un individuo lea libros. Por este
motivo, se optd por utilizar una muestra de niveles socioecondmicos a niveles medios y
altos.

Las Nuevas Tecnologias de la Informacion que han nacido de la mano de Internet
empiezan a tener un impacto trascendente a la hora de cambiar las formas
tradicionales, que no habian sufrido grandes modificaciones desde la invenciéon de la
imprenta, es decir en los Ultimos 450 anos. De esta manera, la revolucién tecnoldgica
estd dando paso en la actualidad a una nueva forma de lectura: la lectura electrénica
(también conocida como e-reading, lectura digital o ciber-lectura).

Se estima que aproximadamente el 93% de la informacién que se produce a nivel
mundial estd en formato electrénico. Asimismo, el e-Reading brinda la posibilidad de
poder combinar texto, imagen y sonido. No obstante, la Asociacién Internacional de la
Lectura, ha reconocido recientemente que los textos electrénicos presentan también
nuevos retos que pueden tener gran impacto sobre la capacidad que tiene el individuo
de comprender lo que lee. Asi, el lector puede sentirse confundido y hasta abrumado si
se encuentra acostumbrado a extraer significados Unicamente de los impresos
convencionales.

En suma, el objetivo de la investigacion fue el de conocer ciertos aspectos diferenciales
del impacto de la lectura digital y tradicional en AMBA. A continuacién, se detallan los
principales resultados.

2. Principales Resultados Cuantitativos

e EI 89% de las personas asegura haber leido un libro en el ultimo afio.

e El 63% leyo entre 1 y 5 libros en formato papel, mientras que solo un 37% lo
hizo en formato digital

e El smartphone, y no el e-reader, es el dispositivo mas utilizado para la lectura.
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Se evidencia una gran tendencia a descargar los libros en lugar de comprarlos
en sus respectivas tiendas virtuales.

El principal motivo por el cual los encuestados no leen mas libros es porque no
disponen del tiempo suficiente y por preferir actividades fisicas.

El 60% de los encuestados conoce los audiobooks pero no los utiliza.

El libro mas influyente, segin la opinion de los encuestados, ha sido el
Principito, seguido por la saga de Harry Potter. A continuacion se han
mencionado con mayor recurrencia Cien Afos de Soledad, El Alquimista, 1984,
El tinel y Padre Rico, Padre Pobre.

El género mas leido es el de novela, y dentro de ellas, el subgénero infanto-
juvenil.

El 91% manifiesta que al leer se siente totalmente compenetrado en la lectura.

Nivel de lectura tradicional y digital

El 89% manifiesta haber leido al menos un libro en el Ultimo afno. De los encuestados,
la mayoria (el 63%) asegura haber leido entre 1 y 5 libros en formato papel mientras
que en formato digital el porcentaje desciende al 37%. Por otra parte, es llamativo que
el 44% de los encuestados aseguran no haber leido un libro digital en el Ultimo afo en
relacion al 4% que afirma no haber leido un libro en formato tradicional.

Formato Papel Formato Digital

19%

B Ninguno
BMEntrely S

Entre & y 10
HEntre 11y 15
B Masde 15

Lectura en dispositivos electrénicos

Los resultados arrojaron que, a la hora de leer libros en formato electrénico, el
dispositivo mas utilizado es el Smartphone sobre otras posibilidades. Es especialmente
notorio que el E-book, dispositivo disefiado para esta tipologia de libros, haya quedado
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en los ultimos puestos. Por otro lado, tampoco parece haber penetrado en los estratos
etarios de mayor edad (mas de 50 afios).

Smartphone
Tablet
Notebook
PC de escritorio =
E-Book (Kindle, Sony Reader, etc) 8%

Otro 0,8%

& ~

T T T T T T
00% 50% 100% 150% 200% 3250% 300%

A la hora de obtener el contenido, la mayoria de los encuestados prefieren descargarlo
desde la web por sobre tiendas virtuales como Google Play Books, Amazon, Bajalibros
y iBook Store.

Lo descargo de la web 8,515

Me los pasa un familiar o amigo
En Google Play Books &

En Amazon.com

En Bajalibros.com

En Tienda iBook de Apple

Otro 2,8%

2 pa ~

0,0% 10,0% 200% 30,0% 400% 50,0%

Motivos por los cuales no lee una mayor cantidad de libros

Los encuestados respondieron a través de una pregunta de multiple respuesta. El
principal motivo mencionado es la falta de tiempo, seguido por la preferencia por las
actividades fisicas (como hacer ejercicio) u otras actividades como cocinar y, en tercer
lugar, la preferencia de la lectura realizada con detenemiento.
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Mo dispongo del tiem po suficiente
Prefiero hacer actividades fisicas =

Me gusta leer los libros con detenimiento
Leo lo suficiente

Prefiero ver Metflix o similar

Prefiero ver television o ir al cine

Por que el presupuesto no me lo permite

Otro 2,
al el & & -

0,0% 5,0% 10,0%15,0% 20,0% 25,0%30,0% 35,0% 40,0%

Audiobooks

Respecto a este formato de libros, el 60% de los encuestados manifiesta conocerlos
pero no utilizarlos. Solamente el 5% de los encuestados asegura utilizarlos. Por otro
lado, el 28% no los conoce y el 7% no puede conseguirlos.

M Los conozeo v los utilizo

B Los conozco pero no se
donde puedo conseguirlos

B No los conozco

M Los conozco pero no los
utilizo

Libros mas influyentes
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Ante la propuesta “Indique si recuerda un libro que haya influido mucho en su vida”,
333 personas contestaron la pregunta. En funcién de las respuestas, se confeccioné el

siguiente ranking:

Ranking de menciones

El Principito

Libro mas mencionado

Harry Potter

Segundo libro

Cien afios de soledad Tercer libro
El alguimista/1984 Cuarto libroj
Padre rico, padre pobre/El tinel Quinto libro

Una vez analizados los casos de acuerdo a los géneros, se puede observar la
distribucion que se muestra a continuacion. El género novelas (con un 66% de las
respuestas) es el que mas ha impactado a los respondentes. Se apertura dicho género

en el grafico situado a la derecha.

Vinculo con la lectura

H Novela

B Autoayuda/Superacion
pe rsonal

m Otros

B Negocios y ciencias
econoemicas

BN Cuentos/Relatos

B Humanidades

m Movela cencia ficcian

m Movela historica

® Movela latinoamericana
B Novela argentina

B Otros

o Novela peneral

= Novela infantil y juvenil
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El 91% de los encuestados afirmo que le ocurria alguna de las situaciones descriptas a
continuacion (tomada de una de las preguntas de la escala de Flow de la Dra.
Mesurado) al leer un libro que les gustara mucho:

Pienso en ninguna otra cosa mas que en lo que estoy leyendo.

Estoy completamente metido en la lectura.

Me siento bien, parece como si no escuchara nada y estuviera alejado de todos.
Me olvido de mis problemas.

No me doy cuenta que estoy concentrado.

Una vez que termino de hacer esta actividad vuelvo a "conectarme" con el
mundo.

Ficha técnica de la recolecciéon de datos

Trabajo de Campo: Noviembre de 2015 - Marzo de 2016

Sistema de Consulta:

a. Técnica de Relevamiento
Entrevistas en profundidad - Noviembre de 2015 - Enero de 2016

Formularios de encuesta auto-administrada - Febrero y Marzo de 2016

b. Instrumento de Recoleccién cuantitativo

Formularios de encuesta con preguntas cerradas y abiertas, dicotémicas y escalas
actitudinales.

Escala de Flow suministrada por Dra. Mesurado

Disefio Muestral:

Abril de 2016

@ Poder de negociacién de proveedores

Argentina: The Road to the App Economy

96




En muchos sentidos, Argentina tiene las caracteristicas de un mercado altamente
desarrollado. Por un lado, con 39 millones de usuarios Unicos activos, el moévil tiene una
penetracion del 90%, lo que significa que 9 de cada 10 argentinos tienen por lo menos un
celular activo. Estas cifras superan incluso a mercados como el europeo, donde la
penetracion es del 85%, al norteamericano, donde es del 79%, y al promedio de América
Latina donde es del 68%.

El alto porcentaje de penetracion entre los usuarios Unicos significa que el
mercado se encuentra saturado, por lo que su crecimiento ya no se dara a partir de la
incorporacién de nuevos suscriptores al sistema. En cambio, éste se expresara a partir de
la adopcion de nuevos servicios, habilitados por las nuevas tecnologias, que permitan
incrementar el ARPU (facturacibn promedio por usuario) de las operadoras,
desarrolladores, y otros jugadores del mercado.

Con 25 millones de smartphones activos en el mercado, el 40% de los argentinos
ya esta utilizando uno de estos dispositivos. Hacia 2020, se espera que esa cifra crezca al
71%. Al mismo tiempo, mientras que hoy solamente 3 millones de estos dispositivos se
encuentran conectados a redes 4G de maxima velocidad, en cuatro afios este nimero
habra crecido a 23 millones, lo que implicaria una cobertura del 33% del mercado con

esta tecnologia.

Este permite que ya hoy este tipo de dispositivos constituyan el principal medio de
acceso a Internet en el pais y, en el caso de las poblaciones mas postergadas y los
sectores mas marginales, el Unico medio por el que se accede a la web y a otros

contenidos digitales.

Globalmente, el mercado de aplicaciones moviles se concentra en tres grandes
compafias: Google, Apple y Windows. Las dos primeras concentran el 90% del total del
mercado. El principal motivo de la supervivencia de Windows en el mercado es que la
mayor parte de sus aplicaciones son pagas, y su precio es aproximadamente un 50%

mayor que en el resto de los oferentes. Datos recopilados hasta el mes junio del 2016:
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Coogle Flay Apple App Store Windows Store

Fuente: VRAINZ, 2016 [online] Disponible en: < http://www.vrainz.com/cual-es-la-tendencia-en-el-

consumo-de-aplicaciones-moviles-en-argentina/ > [Accedido: 23 de agosto de 2016]

Ademas, se estima que este afio el mercado movilizara un total de 52 mil millones
de ddlares a nivel mundial.

En Argentina, de acuerdo a Michael Mandel, en marzo de este afio habia 33.250
personas pertenecientes al mercado de trabajo de aplicaciones moviles.
Segun los datos recopilados por la consultora internacional de tecnologia digital Kantar

Worldpanel ComTech, en Argentina este mercado se reparte de la siguiente manera: ¢

116 VRAINZ, 2016 [online] Disponible en: < http://www.vrainz.com/cual-es-la-tendencia-en-el-consumo-de-
aplicaciones-moviles-en-argentina/ > [Accedido: 23 de agosto de 2016]
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Participacién de Mercado por SO Mavil
Argentina - 1 Trimestre 2015

@ 05 @ Android BlackBerry @ Windows Phona

Fuente: VRAINZ, 2016 [online] Disponible en: < http://www.vrainz.com/cual-es-la-tendencia-en-

el-consumo-de-aplicaciones-moviles-en-argentina/ > [Accedido: 23 de agosto de 2016]

Ademas, esta misma consultora analizé el Top 20 de aplicaciones descargadas en

los principales participantes del mercado:

Aplicaciones por categoria entre las TOP20
Google Play (en porcentaje)

Juegos

Social
Productividad
Hoticias
Compras
Entretenimiento

Folos

o 17.5 a5 2.5 70

B Gratuitas
B Pagas
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Fuente: VRAINZ, 2016 [online] Disponible en: < http://www.vrainz.com/cual-es-la-tendencia-en-el-

consumo-de-aplicaciones-moviles-en-argentina/ > [Accedido: 23 de agosto de 2016]

Aplicaciones por categoria entre las TOP20
Apple App Store (en porcentaje)

Fotos

(1] 12.5 25 375 50
B Gratuitas
B Pagas

Aplicaciones por categoria entre las TOP20
Tienda Windows Phone (en porcentaje)

Juegos

Productividad

Entretenimiento

0 125 25 s 50

B Gratuitas
B Pagas

Fuente: VRAINZ, 2016 [online] Disponible en: < http://www.vrainz.com/cual-es-la-tendencia-en-

el-consumo-de-aplicaciones-moviles-en-argentina/ > [Accedido: 23 de agosto de 2016]
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En cuanto al crecimiento de la categoria, se prevé un crecimiento del 25% por afio,
llegando a duplicarse el valor actual en el afio 2020. Teniendo en cuenta que el PBI
nacional crecié un 0,5% en el 2015, podemos observar que no estan estrechamente

vinculados.
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Estilos de vida generacionales. Nielsen. Noviembre 2015

LOS MILLENNIALS
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o En comparacion a otros tipos de negocios, se requiere un bajo nivel de inversion
inicial para desarrollar una app eficiente a nivel nacional. Se estima como un maximo de
US$ 30.000 de inversion, en el caso de ser una app de maxima complejidad respecto a la
programacion.

o La estructura organizacional necesaria para un negocio start up es menor a la
tradicional. Con un desarrollador de apps y un inversor, la comercializacion del servicio
puede ser llevada a cabo. Una vez medidos los resultados de la prueba inicial de servicio,
se consideran los puestos necesarios para la organizacion.

o El concepto del servicio nunca ha sido desarrollado aun, convirtiendo a la empresa
en pionera absoluta de la idea e introducirla en el mercado

o La interfaz planeada para la app es facil de usar y atractiva estéticamente. Su
objetivo principal es que el usuario satisfaga sus necesidades de busqueda en simples
pasos.

o Existe una tendencia marcada hacia la descarga de apps en los Ultimos afios. El
consumidor evolucioné a la par del mercado. Es decir, a medida que los consumidores
adoptaban un estilo de vida mas acelerado y orientado a los resultados précticos, el
mercado de las apps crecié en igual medida. Se espera que en el 2016 los usuarios
destinen més de tres horas diarias a la interaccién con apps.

o Preferencia de los libros fisicos a los soportes digitales. La mayoria de la poblacion
lectora soélo lee libros en formato papel. La adhesiéon al formato electrénico de libros es
muy marginal adn, representando menos del 1% de la poblacion lectora.

o Los altos niveles de inflacion del dltimo periodo, acompafiado por los aumentos en
las tarifas, implican una baja en el poder de compra de los habitantes. En un periodo de
recesion, productos no esenciales como los libros bajan sus ventas. Es por esto que el
publico se encuentra mas abierto a la adopcién de nuevas alternativas, para no perder

sus hobbies, como puede ser la app ofrecida.
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o No se trata de una categoria ciclica, ya que el PBI nacional muestra caidas en los
ultimos afios, y a pesar de ello el mercado de las apps se encuentra en plena expansion y
a un ritmo muy acelerado.

o El nicho de mercado en el cual nos enfocaremos, todavia no es atendido por las
aplicaciones méviles. Mucho menos se ofrece una alternativa para el mismo problema.

o Los Millenials, el cual es nuestro segmento objetivo, representan actualmente el

22% de la poblacion argentina y el 30% de América Latina. **’

o Las caracteristicas del servicio ofrecido no establecen barreras de salida altas para
el usuario, ya que basta con desinstalar la app del dispositivo mévil para dejar de ser un
usuario activo. Esto implica una especial atencién a la satisfaccion del usuario en todo
momento.

o La cantidad de usuarios necesarios para el funcionamiento ideal de la app es un
punto critico al tratarse de una app colaborativa. A la vez, es necesario contar con un
servidor que pueda soportar grandes niveles de bases de datos.

o Considerando que el mercado de aplicaciones se encuentra en plena expansion, la
competencia en categoria de servicio es muy amplia, lo cual requerird de grandes
esfuerzos comunicacionales.

o La dependencia de los desarrolladores para una experiencia positiva para el
usuario es muy alta. Es necesario encontrar un profesional que entienda los objetivos de

la app y los pueda llevar a cabo de manera sencilla de utilizar.

o Al tratarse de un servicio en formato digital, los patentamientos se limitan a
registrar el codigo fuente de la programacion. Sin embargo, el concepto es facilmente
imitable y es posible llevarlo a cabo con un codigo similar, aunque no idéntico.

o Si bien los productos sustitutos como los libros electrénicos no presentaron

grandes volumenes de ventas desde su aparicién en el mercado'!8, es importante no dejar

117 Nielsen, 2016. [online] Disponible en: <
http://www.nielsen.com/ar/es/insights/reports/2016/Millennials-impulsan-el-consumo-argentino.html >
[Accedido 19 de septiembre de 2016]

118 SINCA, 2013 [online] Disponible en:
<http://www.sinca.gob.ar/sic/encuestas/archivos/editorial-01-a4.pdf > [Accedido: 19 de
septiembre de 2016]
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de tenerlos en cuenta para el analisis. Es necesario considerar un posible boom

comunicacional por su parte y que ganen participacion de mercado.

La tasa de obsolencia del mercado, debido al acelerado crecimiento de la

categoria, exige una constante actualizacion del contenido de la app. Un cambio en las

especificaciones técnicas de los dispositivos méviles no respondido rapidamente, puede

significar la salida del mercado instantéanea, con un indice de desinstalaciones abrupto.

Los estudios sobre la confianza en el gobierno, muestran que la confianza en el

poder judicial especificamente cae afio a afo, lo cual refleja la situacién de inseguridad

que atraviesan los argentinos.

Factores Internos
(IFAS)

Factores Externos
(EFAS)

Fortalezas

. Bajo costo de desarrollo

o Poca estructura
organizacional necesaria.

. Primeros en desarrollar
la idea e ingresar al
mercado.

Interfaz sencilla de usar

Debilidades

. Baja barrera de salida
para el consumidor.

. Mucha dependencia en
los desarrolladores

. Gran esfuerzo

comunicacional necesario por
la cantidad de apps en el
mercado.

. Al ser app colaborativa se
requiere de muchos usuarios
para su funcionamiento ideal.

Oportunidades

Tendencia hacia
la descarga de apps
Preferencia  de
los usuarios por los

libros fisicos.

Bajo poder de
compra de las
personas.

Categoria no
ciclica ni estacional.

El 30% de los

habitantes de LAC
pertenecen a nuestro

target.
Nicho no
atendido  por el

mercado de apps.

- Al ser gratuito no existe
ningun impedimento restrictivo
para que el 30% de los
habitantes, nuestro  target,
descargue la app.

- Dada la preferencia de los
usuarios por las pantallas
moviles, nos enfocaremos en
campafias de publicidad digital,
aprovechando el bajo costo que
implica.

- Al requerir poca estructura
y ser los primeros en desarrollar
la idea, se puede captar y
penetrar agresivamente el nicho
no atendido.

- Requiere de bastantes
usuarios para su funcionamiento
ideal, pero a la vez el mercado
potencial es muy amplio, junto
con las oportunidades de
publicidad en cuanto a costos, se
puede alcanzar el numero
objetivo.

- Se puede realizar un esfuerzo
comunicacional mas persuasivo y
orientado al no tener competencia
directa en el mercado.
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Amenazas

Facilmente
imitable
competidores
potenciales.

Ebooks/Kindle

por

Obsolescencia de

tecnologia
Sensacion

inseguridad

generalizada.

de

- Al ser gratuito y los
competidores potenciales
pagos, va a ser dificil que

lleguen a sustituir el servicio.

- Aprovechar los bajos costos
de desarrollo para incorporar
actualizaciones periddicas de la
app, Yy asi superar la
obsolescencia tecnoldgica.

- Asegurarse de que el usuario
entienda que no invadiremos su
privacidad, para que la
inseguridad presenta en
Argentina no sea un impedimento
para el uso de la app. Al aceptar
el enlace con Facebook, que
guede en claro que no se
publicara nada sin el
consentimiento del usuario.

No hay publicidades Pop Up

Disponible en distintos idiomas

Interfaz con el usuario excelente: facil de usar y satisfactoria.

Posibilidad de mejorar el funcionamiento con tecnologias innovadoras como el

reconocimiento de rostro.

Los dispositivos méviles son ahora la principal pantalla elegida por los usuarios,

desplazando la computadora

Las redes sociales son la primera opcién para el contacto interpersonal

No hay chats en grupo o de video

Baja barreras de salida para el consumidor. Es sencillo eliminar la app del celular o

eliminar el perfil

Requiere de una gran cantidad de usuarios para su funcionamiento ideal

Base de datos limitada, se necesitan de muchos usuarios, pero a la vez no soporta

grandes almacenamientos de datos

Competidores directos en expansion. Por ejemplo: Happn

Un servicio facilmente imitable
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o Perfiles falsos con fines dafiinos
o Demanda judicial a uno de los fundadores por acoso sexual, lo que quitd
credibilidad a la app

Criterios politicos legales Puntaje | Ponderacion | Valor Ponderado
Politica impositiva -3 0,2 -0,6
Regulacion del comercio exterior | 1 0,2 0,2
Confianza en el gobierno 2 0,2 0,4
Estabilidad politica 2 0,4 0,8
Subtotal entorno politico/legal 0,8

La situacion impositiva en Argentina es muy desfavorable para el sector de
tecnologia moévil, tanto para el desarrollo de celulares como para las redes de
conectividad (ver analisis politico del macroentorno). Si bien no se trata de nuestro
mercado de manera directa, la venta de smartphones es nuestro principal mercado

complementario.

Argentina vive una etapa de cambios en materia de comercio exterior e interior. El
primer cambio en las importaciones fue la salida del cepo y el segundo gran cambio la
eliminacion de las Declaraciones Juradas Anticipadas de Importacion (DJAI) Este sistema
fue reemplazado por el Sistema Integral Monitoreado de Importacion (SIMI)
para administrar el ingreso de mercaderia, es automético y abarca todas las posiciones
arancelarias. La eliminacion de las retenciones apunta aequilibrar las

exportaciones, activando las economias regionales. Hubo un cambio de rol del gobierno
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en salir al mundo, lo cual se nota por la cantidad de acuerdos firmados, asi como también
la activacion de rubros como la carne o el biodisel, con restricciones internas y externas
que afectaron sus operaciones. Sin embargo, estos cambios no afectan al servicio

propuesto.

El ICG tiene como objetivo medir la evolucién de la opinidén publica respecto de la
labor que desarrolla el gobierno nacional. Se calcula a partir de la estimacién de cinco
dimensiones: (1) la imagen o evaluacién general del gobierno, (2) la percepcion sobre si
se gobierna pensando en el bien general o en el de sectores particulares, (3) la eficiencia
en la administracién del gasto publico, (4) la honestidad de los miembros del gobierno, y
(5) la capacidad del gobierno para resolver los problemas del pais. El indice se presenta
en una escala que varia entre un minimo de 0 y un maximo de 5. Segun un estudio de la
Universidad Torcuato Di Tella, la medicién de agosto de 2016 asigno al ICG un valor de
2,52, lo que representa una caida del 7% en comparacion con el mes pasado,
convirtiéndose en el punto mas bajo desde la asuncién del presidente Mauricio Macri. Aun
asi, en términos interanuales, el ICG registra una expansion del 32%. En comparacion
con diciembre de 2015 -ultima medicién correspondiente a la administracion de Cristina

Kirchner- el indice muestra una suba del 40%.°

El pais atraveso a fines del afio 2015 el cambio de gobierno de Cristina Kirchner a
Mauricio Macri. El cambio de partido politico a cargo de la presidencia implica un periodo
de inestabilidad politica. A la vez, por lo menos hasta el afio 2019 se mantendrian los
cargos oficiales y la forma de gobierno. Se prevé que en el aflo 2017 ya comience el

periodo de estabilidad politica en Argentina.

Criterios econémicos Puntaje | Ponderacién | Valor Ponderado
Ciclos econémicos -3 0,25 -0,75
Tendencias del PBI -2 0,2 -0,4

119 UTDT, 2016. [online] Disponible en: <

http://www.utdt.edu/ver contenido.php?id contenido=1439&id item menu=2964&utm source=UTDT&ut
m_medium=banner&utm campaign=banner%2Butdt%2B147250374807940400 > [Accedido: 19
septiembre de 2016]
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Inflacion -3 0,35 -1,05

Desempleo -2 0,2 -0,4

Subtotal entorno econdmico -2,6

Este ciclo se inici6 en el tercer trimestre de 2015 cuando el PBI se contrajo 0,1%
frente al segundo trimestre. Luego, en el cuarto trimestre la caida fue de 0,4 por ciento
frente al tercero y en el primer periodo de 2016 el retroceso fue de 0,7 por ciento. Esta
caida secuencial del PBI indica que el pais entr6 en proceso de recesion. Desde el Indec,
se destac6 que en el primer trimestre del 2016 las importaciones aumentaron 12%; las
exportaciones el 13%, el Consumo Privado 1,08%, el Publico 2,68%, mientras que la

Formacion bruta de capital fijo retrocedié 3,80%.%°

La inflacién actual es mayor a la prevista para este afio, lo que afecta el poder

adquisitivo y la baja confianza del consumidor en la economia.

120 Bjg Bang News, 2016. [online] Disponible en: <http://www.bigbangnews.com/dinero/La-economia-
argentina-entro-en-recesion-segun-las-estadisticas-del-Indec-20160629-0042.html > [Accedido: 19
septiembre 2016]
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INFLACION MENSUAL
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La linea azul representa los datos del INDEC, y la naranja los relevados por investigadoras privadas.

http://www.inflacionverdadera.com/

Entre diciembre de 2015 y marzo de este afio hubieron 141.542 despidos, segun

registr6 un informe del Centro de Economia Politica Argentina (CEPA). De ese total de

despidos, el 52 por ciento correspondié a trabajadores del ambito privado y el 48 por

ciento restante a empleados del Estado.
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Distribucion de los despidos Distribucién de los despidos

en el sector publico en el sector privado
Purioso Doirtre 2015 - My2o 2016 Pecicda Diavertre 2005 - M0 2016
Congreso Ente descentralizado Servicios
delaNacién  8,5% %
3,7% /

N\

FUENTE: Pagina 12, 2016. [online].Disponible en; <http://www.paginal2.com.ar/diario/elpais/1-
297874-2016-04-26.html > [Accedido: 19 de septiembre de 2016]

La tasa de desempleo actual es la tercera mas alta de la regidén, segun datos
oficiales del INDEC. La Direccion General de Estadisticas y Censos de la ciudad de
Buenos Aires arroj6 numeros que afirman que la tasa de desempleo paso6 de 6,8% a fin
del 2015, contra 8,6% para los primeros tres meses de 2016. **
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121 politica Argentina, 2016. [online] Disponible en: <
http://www.politicargentina.com/notas/201605/14019-el-gobierno-de-estados-unidos-flexibiliza-el-
regimen-de-visas-para-argentinos.html > [Accedido: 16 de septiembre de 2016]
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Fuente: Sitio Econémico, 2015. [online] Disponible en:
http://sitioeconomico.blogspot.com.ar/2015 10 01 archive.html [Accedido: 19 de septiembre

de 2016]

En el informe de Perspectivas Econdmicas Globales “Divergencias y riesgos”, el Banco
Mundial pronostic6 que este afio el Producto Interno Bruto de Argentina caerad 0,5%
(frente a la caida de 1,2% prevista en enero) y que crecerd 3,1% y 3% en 2017 y 2018

respectivamente, afios para los que en enero esperaba un crecimiento de 1,2% y 0%.%

—_—

2000 - 2014

Fuente: Evolucion del PBI Anual, periodo 2000 — 2014. Disponible
en:<http://datos.bancomundial.org/indicador/NY.GDP.MKTP.KD.ZG?end=2014&locations=AR&sta

rt=2000 > [Accedido: 19 de septiembre de 2016]

122 Cronista, 2016. [online] DIsponible en: <http://www.cronista.com/economiapolitica/El-Banco-
Mundial-mejoro-la-perspectiva-de-crecimiento-de-la-economia-argentina-para-2016-20160607-0100.html >
[Accedido: 19 de septiembre de 2016]
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Criterios sociales/culturales Puntaje | Ponderacién | Valor Ponderado
Demografia 2 0,1 0,2
Cambios en estilo de vida 4 0,3 1,2
Consumismo 3 0,2 0,6
Niveles educativos 2 0,2 0,4
Subtotal entorno social/cultural 2,4

En Buenos Aires, la densidad de poblacion supera los 15.000 habitantes por
kilometro cuadrado. Los espacios mas densamente poblados son zona centro y norte. En
la composicién de la poblacion las mujeres son mayoria: hay 114 mujeres por cada 100
varones. Teniendo en cuenta la edad de los habitantes, se considera que la Ciudad posee
una poblacién envejecida. La poblacién de 65 afios y mas representa mas de 16% del
total, y la de menos de 15 afios supera el 17%. La edad promedio de la poblacién ronda
los 40 afios: 42 afios las mujeres y 37 afios los varones. Como ocurre en la mayoria de
los territorios, las mujeres viven mas que los varones. En la ciudad, en promedio, la

esperanza de vida al nacer es 82 afios para las mujeres y 75 afios para los varones.?

Segun un estudio realizado por American Express Argentina, los argentinos
adoptaron un nuevo estilo de vida en el cual se encuentran mas creativos, fluidos, y
fuertes usuarios de tecnologia. Canalizan sus inquietudes en la oferta cultural, la cual se
multiplicé en los dltimos afios. Estos cambios llevaron a la Ciudad a convertirse en Capital
Mundial del Libro 2011, y continGia consolidandose con muestras como la Feria del Libro y
ArteBA, o recorridos como los que proponen las Gallery Nights, caracterizados todos por

convocar también publicos multitudinarios y muy heterogéneos.

Las nuevas maneras de relacionarse y de co-crear a través de la web, el

surgimiento de espacios de trabajo colaborativos y remotos en la Ciudad de Buenos Aires,

123 Buenos Aires Ciudad, 2016. [online] Disponible en:
<http://www.buenosaires.gob.ar/laciudad/ciudad> [Accedido: 19 de septiembre de 2016]
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de comunidades de emprendedores y la explosion multitasker -es decir, apostar a
convertir gustos y talentos personales en start ups y negocios en lugar de trabajar en
espacios tradicionales o para otros-, también se ven reflejados en el estudio, con el que
se perfila ain més el potencialista argentino y el circuito por el que se mueve en la

ciudad.**

La venta minorista, medida en cantidades, cay6 un 6,6% en relacion al mismo mes
del 2015. Acumula un primer cuatrimestre con una baja del 4,8% interanual, segin un
sondeo de la Confederacion Argentina de la Mediana Empresa (CAME). Todos los rubros
de ventas mostraron caidas, siendo los mas marcados Electrodomésticos y articulos
Electronicos, Ferreteria y Materiales para la Construccion. EI mercado se mantuvo
paralizado porque la caida en el poder adquisitivo se sintié mas fuerte, ya que ademas de
la inflacién, hubo aumentos en las tarifas en expensas, colegios, prepagas, servicios, etc.
Ademas, la fuerte temporada de lluvias alejé al publico de las vidrieras. Para nuestro
servicio ofrecido, esta situaciébn nos favorece ya que los argentinos tienen menos
intenciones de gastar en libros nuevos, por lo que podrian elegir alternativas como

nuestra app.

La educacion argentina es una de las mas avanzadas y reconocidas de América
Latina. Esta gestionada por el gobierno nacional, las provincias y la Ciudad Autébnoma de
Buenos Aires, que son los responsables de garantizar el acceso a la educacion en todos

los niveles y modalidades.

La educacién es obligatoria desde los cuatro hasta los 18 afios y gratuita en los
centros publicos en todos los niveles hasta los grados universitarios. Los posgrados ya
son de pagoy los centros privados a cualquier nivel también, pero a veces tienen

convenios con la administracion para reducir los costes.?

124 |Profesional, 2016 [online] Disponible en: <http://www.iprofesional.com/notas/108735-Cmo-es-el-
nuevo-estilo-de-vida-que-ya-se-manifiesta-en-parte-de-los-argentinos > [Accedido: 10 de septiembre de
2016]

125 Infobae, 2016. [online] Disponible en: <http://www.infobae.com/2016/05/01/1808424-el-consumo-
cayo-66-abril/> [Accedido: 19 de septiembre de 2016]

126 Universia, 2016. [online] Disponible en: <http://www.universia.es/estudiar-
extranjero/argentina/sistema-educativo/estructura-sistema-educativo/2646> [Accedido: 19 de
septiembre de 2016]
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El informe "PISA 2012", presentado por la Organizacién para la Cooperacion y
Desarrollo Econdmicos (OCDE), que evalla en mateméticas, ciencias y comprension de
lectura, ubicé al pais en el puesto 59 entre 65 naciones. Sin embargo, entre los detalles
del informe se destaca que 8 de 10 alumnos argentinos de 15 afos aprobd la
examinacion en Comprension Lectora de la prueba internacional, que presentaba diversos
niveles de complejidad. En Matematicas, mantuvieron un desemperfio similar al certamen
de hace tres afios atrds. En Ciencia aumentaron cinco puntos y en Lengua bajaron dos.
Esto muestra que casi 8 de cada 10 alumnos argentinos de 15 afios de edad comprende
lo que lee y se sale al cruce de una idea que la mitad de los estudiantes no entiende lo

gue lee. ¥

Criterios tecnologicos Puntaje | Ponderacion | Valor Ponderado
Gastos gubernamentales en investigacion | -2 0,15 -0,3

Nuevos descubrimientos/desarrollos 4 0,25 1

Tasa de obsolescencia 2 0,25 0,5

Subtotal entorno tecnoldgico 1,2

Si bien el presupuesto nacional destinado a Investigacion y Desarrollo crecid, los
datos relevados no reflejan gastos gubernamentales en la tecnologia moévil, que es la que
aplica a la empresa. Obtiene un puntaje negativo en la cuantificacion al notar que el sector

no se tiene en cuenta en el presupuesto nacional para la tecnologia.

127 perfil, 2015. [online] Disponible en: <http://www.perfil.com/sociedad/argentina-baja-de-nivel-en-
educacion-1203-0015.phtml> [Accedido: 19 de septiembre de 2016]
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INVERSION EN INVESTIGACION Y DESARROLLO
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El desarrollo mas importante de los ultimos afios para el sector de aplicaciones
moviles es la incorporacion de la geolocalizacion en el desarrollo de las apps. Esto dio
lugar a variadas ventajas, como el factor social como resultado. Al poder compartir la
ubicacion del usuario en redes sociales, da a conocer la aplicacion y la marca ante sus
contactos. También permiti6 que determinadas apps aumenten su uso y la cantidad de
usuarios, beneficiando a las aplicaciones colaborativas, como la ofrecida. Estos

descubrimientos son favorables en gran medida para el mercado.

Una forma de obsolescencia tecnolégica programada se da en los modelos de
méviles que salen al mercado ‘jubilando’ rapidamente las versiones anteriores de

teléfonos, o las actualizaciones de las apps que requieren cierta version del sistema
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operativo para funcionar. Los sistemas operativos y las baterias son la
herramienta perfecta para obsolescencia tecnolégica programada. Existen prohibiciones
en paises como Francia a programar la obsolescencia de un producto o servicio
tecnologico. Sin embargo, en Argentina no existen este tipo de prohibiciones todavia, lo

gue beneficia al servicio ofrecido y al mercado de apps en general.

Andlisis PEST Puntaje | Ponderacién | Valor Ponderado
Entorno politico/legal |0,8 0,1 0,08
Entorno econémico -2,6 0,2 -0,52
Entorno social/cultural | 2,4 0,4 0,96
Entorno tecnologico | 1,2 0,3 0,36
Total 0,88

Amenaza de nuevos competidores | Puntaje [Ponderacion [Valor Ponderado
Efecto de la Experiencia -3 0,25 -0,75
Economias de escala 0 0,05 0
Requerimiento de Capital -3 0,4 -1,2
Acceso a canales de distribucion -4 0,3 -1,2
-3,15

La empresa iniciara su actividad con el lanzamiento de la app al mercado, por lo
que su experiencia es minima. Sin embargo, no es extremo al ser un mercado en el que
constantemente aparecen nuevos desarrolladores sin experiencia y tienen éxito en

ventas. Esto resulta en una barrera de entrada baja para nuevas empresas.
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En el mercado de apps la economia de escala no tiene incidencia ya que se
desarrolla un modelo de software y automaticamente es multiplicado por cada usuario que

la descargue a su dispositivo. El desarrollo se hace una vez y se sube a la tienda virtual.

La empresa cuenta con una baja fuerza financiera, aunque para ingresar al
mercado se necesitan bajos niveles de inversion. La publicidad digital, que es el tipo en el
cual nos enfocaremos, no requiere de grandes costos. Redes como Facebook y Google
ofrecen campafias de publicidad digital por $10 diarios, permitiendo incluso segmentar el
publico alcanzado segun las necesidades de marketing. La barrera de entrada en cuanto

al requerimiento de capital es baja, aumentando la posibilidad de nuevos competidores.

Acceder a las tiendas virtuales de aplicaciones no requiere muchas condiciones.
Los costos para mantener las aplicaciones en oferta son de apenas 100 délares anuales.
Tampoco se tienen controles sobre el contenido de las aplicaciones que se suben a las
tiendas. Es facil para una empresa con un servicio similar acceder a los mismos canales,
por lo que el puntaje para este factor es negativo.

Amenaza de productos sustitutos Puntaje [Ponderacion |Valor Ponderado
Disponibilidad de sustitutos -2 0,80 -1,6
Costo de cambio para usuarios 2 0,10 0,2
Nivel percibido de diferenciacién de producto | 1 0,10 0,1
-1,3

Existen actualmente productos que resuelven la necesidad de la lectura a bajo
costo para el usuario. Estos son los ebooks (Kindle), la compra de libros nuevos o usados,
el pedido de libros personalmente. El puntaje para este punto es negativo porque, a pesar
gue no tienen éxito en el mercado argentino (presentan solo el 2% de ingresos del sector),
existen y es importante considerarlos.
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Para un usuario cambiar de la app a un producto sustituto como Kindle, presenta
ciertas desventajas a comparacion con el servicio ofrecido. Una de ellas es la
dependencia constante del dispositivo electronico para la lectura. Deberian abandonar el
libro en su formato fisico, siendo este el principal motivo por el cual la mayoria de los

argentinos no migran a los soportes digitales. 12

Obtiene un puntaje neutral porque todavia no fue lanzado al mercado y no se
obtuvieron datos sobre esto aln, aunque positivo porque se estima que al ser un servicio
totalmente nuevo y que atiende con especificidad las necesidades de los lectores, va a

tener un alto nivel percibido una vez comercializado.

Poder de negociacion de proveedores Puntaje [Ponderacion [Valor
Ponderado
Amenaza de integracién vertical hacia atras de los 1 0,40 0,4
competidores.
Sindicatos 5 0,20 1
Menor costo de proveedores que no SOn propios 2 0,40 0,8
2,2

En general, en las empresas que comercializan aplicaciones mdviles los
proveedores son los desarrolladores del software, los cuales suelen ser propios de la
empresa. Existe la posibilidad que empresas como Tematika (Yenny/El Ateneo) quieran
imitar el servicio tercerizando el desarrollo de la app. Sin embargo, una integracion vertical

hacia atras es mas ventajosa para el tipo de servicio ofrecido.

122 SINCA, 2013 [online] Disponible en:
<http://www.sinca.gob.ar/sic/encuestas/archivos/editorial-01-a4.pdf > [Accedido: 19 de
septiembre de 2016]
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Los programadores de aplicaciones moviles no pertenecen a ningun sindicato

existente, lo cual facilita la negociacion personalizada con cada uno de ellos.

Contar con proveedores fijos de la empresa implica costos fijos importantes, al
implicar, por ejemplo, aportes y contribuciones. Por el contrario, los proveedores de
servicio freelance no representan altos costos para la empresa, ademas de ser importes
negociables con cada profesional. Al tratarse de una start up, este factor se aprovechara

para el propio beneficio, obteniendo un puntaje positivo en el andlisis.

Poder de negociacion de clientes Puntaje [Ponderacion |Valor
Ponderado
Ventaja diferencial (exclusividad) del producto. 5 0,5 2,5
Volumen comprador. -3 0,1 -0,3
Grado de dependencia de los canales de -2 0,4 -0,8
distribucion.
1.4

El servicio no es ofrecido por ninguna otra empresa, a nivel mundial. Es
completamente innovador, por lo que la ventaja diferencial es un punto muy fuerte y
favorable. Combinar la tecnologia, con sus ventajas como los bajos costos de uso, con los
productos de alta fidelidad como son los libros en soporte fisico, es lo que nos va a

diferenciar de los otros productos o servicios ofrecidos en el mercado.

Este punto es critico para el servicio, al tratarse de una app colaborativa necesita
de un gran volumen de usuarios activos para que funcione de manera ideal. El poder de

negociacién en este factor es negativo.

Los compradores necesitan tener smartphones con un sistema operativo que

pueda soportar la app para su descarga y uso. Esta necesidad no beneficia al sector,
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aungue la cantidad de usuarios con acceso a las tiendas virtuales de aplicaciones crece

exponencialmente como fue explicado en el analisis tecnolégico del macroentorno.

Rivalidad entre Competidores Puntaje [Ponderacién |Valor
Ponderado
Expansion de actuales Competidores 3 0,5 15
Grado de saturacion de Competidores 5 0,5 2,5
4

Actualmente no existen aplicaciones moviles que atiendan el nicho planeado. Se
considera que los competidores existentes no son directos, situacion mas que favorable

para el lanzamiento del servicio.

Como se menciond en el punto anterior, el mercado de apps para el nicho no se
encuentra desarrollado. Al entrar en €l, seria la Unica empresa participante, por lo que la

saturacion del mismo es nula.

Analisis PORTER Puntaje | Ponderacion | Valor Ponderado
Amenaza de nuevos competidores -3,15 0,3 -0,945
Amenaza de productos sustitutos -1,3 0,1 -0,12
Poder de negociacion de proveedores 1 0,1 2,2

Poder de negociacion de clientes 14 0,2 0,28
Rivalidad entre competidores 4 0,3 1,2

Total 2,615
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FORTALEZAS PUNTAJE | PONDERACION | VALOR
PONDERADO

Costo de desarrollo de la app. 3 0,2 0,6
Estructura organizacional 2 0,1 0,2
necesaria.
Desarrollo de idea e ingreso al 5 0,3 15
mercado.

2,3

Es un tipo de servicio que tiene bajos requerimientos de inversion para el
desarrollo. Se estima que para una aplicacibn con base de datos se necesitan como

maximo 30.000 dolares'®, si requiriera de mucha complejidad en su programacion.

En comparacion a otros tipos de mercados y productos o servicios, la estructura
necesaria es menor. Ya sea porgue no es necesario un sector de ventas, por ejemplo.
Ademas, no es necesario una gran cantidad de empleados para abastecer un mercado

nacional.

El concepto del servicio es completamente innovador, y el segmento no es
atendido actualmente por el mercado de apps. Esta es la fortaleza mas marcada para la

empresa.

129 Tenjendo en cuenta sueldos, costo de softwate y gastos de marketing.
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DEBILIDADES

Barrera de salida para el consumidor. -2 0,3 -0,6

Dependencia en los desarrolladores il 0,1 -0,2

Trabajo de comunicacion necesario -2 0,2 -0,4

Desconfianza de la gente al usar la app. il 0,2 -0,2

Cantidad de usuarios necesarios para su funcionamiento ideal. (-3 0,2| -0,6
-1,9

La salida para el consumidor es muy sencilla, tan solo es necesario desinstalar la
app del celular para dar de baja el servicio. Es por esto que es muy necesario mantener al
usuario satisfecho en todo momento. Es cierto que, si el usuario realizé un intercambio,
las barreras para él seran altas ya que cuenta con un libro ajeno, el cual debe devolver y
la otra persona tiene de garantia el libro propio. Sin embargo, si el usuario no tiene ningn
intercambio en curso, la existencia de una cuenta a su nombre no es factor demasiado

relevante para impedir la desinstalacion.

Si bien es cierto que se necesita de programadores especializados en aplicaciones
moviles, en el mercado laboral argentino existe una alta oferta de profesionales. El
puntaje neutral es un balance entre lo que mucho que se necesita del desarrollador, y lo

facil que es encontrar un profesional de esta carrera en el mercado.

Al ser una app colaborativa, es necesario que una cantidad importante de usuarios
descarguen y utilicen de manera activa la app, para que ésta funcione de manera ideal. Si
no se mantiene satisfecho al usuario puede facilmente darse de baja, y provocar que falle
la prestacién del servicio para el resto de los usuarios, los cuales terminarian yéndose de

la empresa también.

FORTALEZAS + DEBILIDADES 0,4
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OPORTUNIDADES

Tendencia hacia la descarga de apps 0,2 0,6
Preferencia de los usuarios por los libros fisicos. 0,2]0,6
Bajo poder de compra de las personas. 0,2 0,6
Categoria no ciclica ni estacional. 01|04
Porcentaje de poblacion que pertenece al target 0,11]0,3
Bajas barreras de entrada para el mercado de apps. 0,104
Nicho no atendido por el mercado de apps. 0,1]0,5

3,4

Como fue mencionado en el analisis macro cultural, la descarga y el uso de las

apps esta en pleno proceso de expansion. Se espera que para el 2016 los usuarios

destinen mas de tres horas diarias al uso de apps.

El 39% de la poblacion lectora utiliza Gnicamente el soporte fisico para leer, segun

la investigacion sobre la lectura realizada por el Ministerio de Cultura de la Nacion.

GRAFICO 80 SOPORTES DE LECTURA DE LIBROS

GRAFICO 81 SOPORTES DE LECTURA DE LIBROS SEGUN SEXO

Solo papel

Ambos soportes
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Fuente: SINCA, 2013 [online] Disponible en: <http://www.sinca.gob.ar/sic/encuestas/archivos/editorial-01-

a4.pdf > [Accedido: 19 de septiembre de 2016]

Tal como fue mencionado antes, la inflacién fue muy fuerte en el Gltimo periodo, y
ademas fue acompafiada de aumentos en las tarifas. Esto provoca una baja en el poder
de compra de las personas, por lo que son mas propensos a optar por alternativas como

la propuesta con la app.

El PBI nacional muestra caidas en los ultimos afos, y a pesar de ello el mercado
de las apps se encuentra en plena expansion y a un ritmo muy acelerado. Es por esto que
no se considera una categoria ciclica. Y los periodos del afio no influyen a la

comercializacion de apps tampoco.

El 6,3% de la poblacion de Buenos Aires pertenece al mercado potencial, mientras
gue el 85% de los argentinos declaran ser lectores activos, segln una investigacion del

Ministerio de Cultura Nacional.'3°

Las barreras de entrada son bajas por los bajos niveles de inversion inicial, la
facilidad de mantener las apps en las tiendas, de realizar publicidad digital, etc. Beneficia
a la empresa para entrar, pero luego va a ser contraproducente por los competidores

potenciales que quieran ingresar al mercado.

Actualmente no existen apps que atiendan al nicho de lectores, por lo que

representa una gran oportunidad para llegar a este nicho de manera innovadora.

130 SINCA, 2013 [online] Disponible en:
<http://www.sinca.gob.ar/sic/encuestas/archivos/editorial-01-a4.pdf > [Accedido: 19 de
septiembre de 2016]
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AMENAZAS

Servicio imitable por competidores potenciales. -4 0,3 -1,2

Ebooks/Kindle -2 0,20 -0,4

Cambios de tendencia acelerados. -2 0,25 -0,5

Sensacion de inseguridad generalizado -3 0,25 -0,75
-2,85

Al ser un software, existen pocas reglamentaciones en Argentina para evitar que
una app sea imitada. No hay méas que la proteccion por medio de la patentacion del
codigo fuente. Sin embargo, éste puede ser imitado de una manera similar pero no

idéntica para que sea considerado plagio.

Los ebooks presentan una competencia potencial para la app propuesta. No
representa un nivel de ingresos o una tasa de uso alta, pero si una produccién en
crecimiento. Esto se debe a que es el formato mas elegido para el material educativo, por

lo que las empresas se ocupan de contar con productos en este tipo de soporte también.

Actualmente, con los accesos a la conectividad que fueron aumentando en gran
medida, las modas son aln mas pasajeras. Es importante mantener satisfecho al usuario
y a través de la comunicacion hacerle sentir que es una app necesaria para su estilo de
vida.

La sensacion de inseguridad crece constantemente en el pais. Se puede ver en los
resultados del indice de confianza en el gobierno. Este subi6 interanualmente, pero si se
observa el detalle se puede ver que la confianza en el poder judicial sigue cayendo afio a

ano.

OPORTUNIDADES + AMENAZAS 0,55
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Teniendo en cuenta el andlisis cuantitativo de los factores externos e internos,
podemos ubicar el negocio segun las estrategias mas convenientes. En este caso son las
estrategias DO, donde hay que aprovechar las oportunidades superando las debilidades.
Sin embargo, vemos que el resultado no arroja una posicion central en el cuadrante, sino
una mas bien neutral. Esto implica que hay que estar preparados porque un pequefio

cambio tanto en el macro como en el microentorno, significaria un cambio de estrategias.

EFAS: MUY BUENC | EFAS: MUY BUENO
IFAS: MUY MALOD IFAS: MUY BUEND

EFAS 0.4
Vanables no
controlables

EFAS: MUY MALD E.EFAS: MUY MALD
IFAS: MUY MALD m MUY BUEND

IFAS
Varmables
conirolables
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Macroentorno Puntaje Ponderacion Valor Ponderado

Estabilidad del entorno 0,88 0,8 0,704

Fuerza financiera -3 0,2 -0,6

Total 0,104

Microentorno Puntaje Ponderacion Valor Ponderado

Analisis PORTER 2,615 0,5 1,3075

Perfil competitivo (F-D) 0,4 0,5 0,2

Total 1,5075
MACRO

Estrategia Agresiva

E:

MICRO
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La empresa nace con el desarrollo de la app, por lo que seria el primer servicio
ofrecido y también el primer mercado atendido. Segun esta matriz, las estrategias
recomendadas son de diversificacion.

PRODUCTOS
Existentes Nuevos

Existentes

MERCADOS

Diversificacion

Nuevos

Determinar las caracteristicas con las que debe cumplir la app para ser introducida
en el mercado meta.

Es viable la oportunidad de insertar en el mercado una app para satisfacer la
necesidad de lectura y de intercambia bajo costo en el mercado de personas nacidas
entre 1980 y 1998, pertenecientes al NSE ABC1, C2 y 03.

Gerencial / Marketing:

e Concluir la viabilidad del lanzamiento del producto en el mercado meta.

Investigacion:

e Determinar los habitos y costumbres del mercado meta sobre las apps y la lectura
para obtener las variables a considerar en el lanzamiento.

General:
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e Investigar sobre los habitos de consumo de la categoria libros en nuestro mercado
meta.
e Indagar sobre la aceptacion y modo uso de la gente de aplicaciones moviles

Especifico:

o Determinar el modelo de ingresos mas aceptado para una app colaborativa.

e Determinar cudles son las caracteristicas necesarias para una app para que sea
percibida como confiable y practica.

e Analizar el grado de aceptacion de la combinacion planteada (tecnologia y lectura
en formato fisico).

o Especificar qué es lo que priorizan los individuos a la hora de buscar un libro.

e Estimar cuanto dinero destinan como méximo a la compra de libros los integrantes
del mercado meta.

e Analizar cudl seria el método de coordinacion de encuentros mas seguro y
conveniente para los usuarios.

e Detectar cuales son los medios mas utilizados para buscar informacién de un libro.

» Indagar sobre la importancia que los consumidores le otorgan al formato fisico del
libro, y por qué motivos utilizaria el formato digital.

Se elaboraron cuatro modelos de guias diferentes, con el objetivo de abarcar las
opiniones necesarias de los distintos sectores. Las guias de pautas realizadas se idearon
para recabar opiniones, conocimientos y experiencias de 4 tipos de individuos: 2 Heavy
user (uno de libros y otro de aplicaciones méviles) 2 Expertos (uno en el mercado literario
y otro en la tecnologia digital).

Guia de pautas de profundizacion para experto en tecnologia digital.

Ficha del entrevistado

Nombre y apellido: Ighacio Fernandez
Sexo: Hombre

Edad: 23 afios

Lugar de residencia: CABA

Relaciéon con el tema a investigar: Estudié Ingenieria en Sistemas en la UTN.

Predmbulo
Dar las gracias por la participacion
Dar a conocer al entrevistado sobre el tema de la investigacion y motivos

Prequntas introductorias

¢, Cual es su nombre?
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Ighacio Fernandez
¢A qué se dedica en el rubro de la tecnologia digital?
Desarrollador especializado en PHP y MySQL

Preguntas técnicas

¢, Qué tendencia en la tecnologia digital tiene mas posibilidades de explotar en la
Argentina?
Aplicaciones web orientadas a PyME

¢, Qué requisitos hay que cumplir para introducir una aplicacion movil al mercado?

Bueno en primera instancia hay que tener una cuenta en las tiendas de apps, ya
sea en la de Apple, Google o bueno, Windows hay que tener una cuenta y abonar el
fee que te ponen.

También l6gicamente hay que tener una idea original, que pegue, es muy dificil
mantener a los usuarios y que no desinstalen tu app

Después mas que nada hay cuestiones legales que si bien no son requisito super
excluyente para propiamente lanzar una app es deseable tenerlos y cumplir con esos
temas.

¢, Qué métodos de recaudacion de ingresos existen para este producto? ¢Cual
considera mas conveniente para el mercado argentino?

Para ganar plata con tu app dependes de hacer el servicio pago, de la cantidad de
descargas o de venta de informacion del uso de sus usuarios. El otro método
I6gicamente es la publicidad

Lo que te convenga légicamente va a depender de tu app y del posicionamiento
que le quieras dar, ademas tenés que tener en cuenta el target que apuntas.

Estimo que para vos lo mejor sera la publicidad porque no creo que alguien quiera
pagar por obtener libros, sabiendo que los podrian conseguir gratis. Ademas en este
pais no suelen pagar por apps.

¢ Como se maneja el tema de la publicidad?

En Android vos podés poner a disposicion tu espacio para que Google inserte la
publicidad, en este punto, Google se maneja igual que en la web. Vos podés controlar
la frecuencia con la que aparecen y la tematica de las publicidades.

También l6gicamente podés poner tu propia publicidad dentro de la app, eso lo
tenés que ver con los desarrolladores.

¢ Se cuenta con los recursos necesarios en el pais para desarrollar una app que utilice
geolocalizacién para su funcionamiento?

Si, claramente. Hoy en dia casi todas las apps usan esta tecnologia.
¢ Qué considera que es lo mas dificil o lo que suele traer problemas al momento de
desarrollar una app y lanzarla al mercado?
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Desde lo tecnoldgico poder lograr una buena usabilidad, lo que llamamos UX, que
sea facil, intuitivo, y también sobre todo lograr que funcione rapido, que sea agil.

Desde lo comercial, creo que lo mas dificil de lograr es retener a los usuarios en la
app, hacer que no la desinstalen, buscar los mejores incentivos o los que mas valoren
para implementarlos y que se queden y sigan usandola.

¢ Cuanto cuesta aproximadamente el desarrollo de una app?

Depende que tan rapido la quieras y qué recursos quieras destinar. Estimo que por
lo que me contas, con 2 programadores y 1 disefiador en un mes lo podés tener listo,
los sueldos de los desarrolladores van desde $20.000 a $30.000 por mes, depende
que tan bueno y que tanto expertise tenga... ademas deberias tener en cuenta los
costos que te conté de la tienda y de lo que sale el host del servidor que mas o menos
son 30 o 40 délares por mes.

¢Cuantas personas son necesarias para mantener una app en el tiempo?
Nada, para mantenerla necesitas media persona por mes, es un proceso sencillo.
¢ Qué aspectos considera que los individuos priorizan al utilizar una app?

Una vez que logramos que los usuarios se interesen en nuestra app, ya sea por
innovadora o por su utilidad, segin mi opinién y propia experiencia, las personas
priorizan que sea rapido, facil de usar y que sea gratis

En cuanto al plano legal, ¢ existe algun ente regulador para este tipo de productos?

Bueno aca hay muchas cosas que hay que considerar... por un lado la idea en si
no se registra, pero el producto en si funcionando se puede patentar. El ente que
regula esto es el INPI, ahi tenés que ver todo lo que sea marcas registradas en
general.

Por otro lado, el codigo fuente que seria la propiedad intelectual lo podés registrar
también, asi como la base de datos que generes de tus usuarios, esto no solo se
registra sino también que se protege.

Tenés que tener en cuenta que todo esto lleva plata y tiempo, pero es util tener
aungue sea en proceso estas cuestiones para respaldarte legalmente.

¢,Cuales son los principales oferentes de apps en Argentina?

Estan Odasoft para Apple, Portegno, Enye, pero también existen empresas que se
llaman Softare Factory a las cuales vos les vas con una idea y ellos te la desarrollan y
lanzan, las mas conocidas o las que mas funcionan son Wolox, Sysgarage o
Amalgama.

Si se tuviera que elegir Unicamente una tienda (Apple, Android o Windows) de
aplicaciones para ofrecer el producto, ¢cual seria? ¢ Por qué?

Windows la descartaria desde el vamos. Después entre Apple o Android, hay que
tener en cuenta cosas como los fee que te ponen. En Apple hay que pagar una
licencia anual y un monto mensual también, una cosa positiva que tiene es que para
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registrarte en la tienda y descargar apps tenés que dejar si o si tu tarjeta de crédito lo
cual supongo que facilitaria la venta de apps porque ya la tienen por default, con
apretar un boton se la vendiste. Lo no tan positivo es que, para subir tu app al store,
tenés que pasar por una aprobacion de la gente de Apple, con lo cual retrasa un poco
el proceso... esto en Google no lo tenés.

Va a depender mucho del posicionamiento que le quieras dar a tu app, pero a
grandes rasgos cualquiera de las dos tiendas funciona bien.

Cierre

Agradecimiento nuevamente al entrevistado por su participacion.

Guia de Pautas de profundizacién para experto en el mercado literario

Ficha del entrevistado

Nombre y apellido: Federico Valotta
Sexo: Hombre

Edad: 23 afos

Lugar de residencia: CABA

Relaciéon con el tema a investigar: Trabaja de Asistente de Marketing en Grupo Planeta.

Predmbulo
Dar las gracias por la participacion
Dar a conocer al entrevistado sobre el tema de la investigacién y motivos

Preguntas introductorias

1. ¢Cual es sunombre?

Mi nombre es Federico Adrian Valotta.

2. ¢A qué se dedica en el rubro editorial?

Trabajo como Asistente del area de Marketing dentro de Grupo Planeta. Mis tareas
incluyen asistir no sélo al marketing de la editorial sino también al sector de publicidad y
digital.

Preguntas técnicas

3. ¢Cudl es la situacion actual del mercado de libros en Argentina?

Si bien se habla de una baja en las ventas, por lo menos en la editorial no se ha
sentido tan fuerte. (Por si les sirve de fuente: http://www.lanacion.com.ar/1929877-los-
subibajas-de-las-ventas-de-libros-en-un-escenario-dominado-por-la-incertidumbre). Si
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podemos notar un crecimiento dentro de lo que es el sector juvenil, a nivel oferta de
titulos, y también se sigue manteniendo el porcentaje de ventas de ebooks (1-2%) y libros
en papel.

4. ¢Qué cree que priorizan los usuarios a la hora de buscar un libro?

No solo buscan la novedad, sino también la calidad. Cada vez la gente lee méas en
otros idiomas, por lo que salir "tarde" con una traduccion por ahi puede costar ciertas
ventas. Por otra parte, no solo se busca una portada tal vez llamativa, si no que el
contenido sea excelente. Si bien siguen y seguirdn habiendo libros comerciales, también
hay titulos para los "amantes de la literatura”, que incluso sin tener la mejor portada,
pueden llegar a cultivar bastante seguidores.

5. ¢Cudles son los géneros mas buscados por las personas?

En los ultimos tiempos todo lo relacionado a la autoayuda, mindfullnes y similares tuve
un auge. También los libros para colorear para adultos, eso por lo menos en el sector mas
adulto. En lo juvenil: los libros que traten temas tabus, o LGBT, y por supuesto, los libros
de youtubers.

6. ¢Como se determina la estructura de precios de los libros?

No tengo informacion de esto porque no es de mi sector. Sé que hay una forma para
establecer un precio minimo

7. ¢Qué opina sobre Kindle o los libros electrénicos en general? ¢Representan un
problema para las editoriales?

Personalmente no hago diferencia entre leer ebooks o libros en papel, sigo
amando tenerlos en fisico, pero mis brazos agradecen a veces tener un ebook de un libro
de 1200 paginas (y no tener que estar haciendo pesas constantemente). Si tuviera un
ereader, de seguro lo usaria muchisimo. Para las editoriales no representa un problema,
ya que son las propias editoriales quienes realizan los ebooks y los ponen a la venta en
las tiendas (aunque a veces la gente no sepa esto). A nivel ventas todavia aca en
Argentina no estan posicionadas (apenas un 2%, mientras que en EEUU esta cifra sube a
un 20-30%).

8. ¢Considera que el intercambio de libros entre conocidos es actualmente un riesgo
para el mercado?

Siempre han existido grupos de intercambio de libros, y el mercado no ha estado en
riesgo. Tal vez el tema es que actualmente son mas visibles porque suceden online.

9. Actualmente, ¢ se realizan acciones para frenar que esta actividad crezca por parte
de la industria?

No. O por lo menos no desde nuestra editorial. El intercambio de libros no es

ilegal, ni rompe ninguna norma "ética" por lo que lanzar una campafia en contra de eso tal
vez hasta nos juegue en contra.
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10.En el caso de que creciera esta practica, ¢qué acciones cree que se

implementarian?

Como dije antes, siempre existidé el intercambio, incluso existe el préstamo de una
biblioteca publica hacia las personas, y en ningdn momento, o por lo menos no que yo

tenga conciencia, se ha hecho algo para impedirlo.

11.Si se instalara en el mercado un servicio que facilitara el intercambio de libros,
¢cree que las editoriales puedan ver esto como un nuevo canal de promocion para

sus titulos nuevos?

No sé de qué forma se podria, pero si supongo que las editoriales crearian una forma

para explotar eso a su favor.
Cierre

Agradecimiento nuevamente al entrevistado por su participacion.

Guia de pautas de profundizacion para heavy user de libros

Ficha del entrevistado
Nombre y apellido: Lucia Peri
Sexo: Mujer

Edad: 22 afos

Lugar de residencia: CABA

Relacion con el tema a investigar: Lectora activa, heavy user de libros.

Predmbulo
Dar las gracias por la participacion
Dar a conocer al entrevistado sobre el tema de la investigacién y motivos

Preguntas introductorias

1. ¢Cuél es sunombre?
Lucia Peri

2. ¢Cudl es su edad?
22 afnos

3. ¢Como es un dia en la semana normal en su vida?
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A la mafiana me despierto alrededor de los 8 am, desayuno. Luego voy al gimnasio
aproximadamente una hora u hora y media. Alimuerzo y voy a la facultad a la tarde.
Estudio ingenieria ambiental en UCA.

4. :Qué actividades realiza en los momentos de ocio?
Leo, veo alguna serie o trato de salir hacer algo.

Prequntas sobre libros

5. ¢Con qué frecuencia lee libros?
Leo todos los dias.

6. ¢Qué genero prefiere?
Me gustan las novelas romanticas y los libros de investigacién cientifica relacionados
con el ambientalismo.

7. ¢Cudl es el proceso por el cual selecciona sus lecturas?
Suelo leer por recomendacion o trato de buscar libros por internet relacionados con el
tema en el que estoy interesada y leo resefias y opiniones de otros lectores.

8. Al momento de adquirir un libro, ¢ qué factores prioriza?

Si conozco a alguien que lo tenga y me la quiera prestar sino lo compro. También
depende de su extension y de que tan interesada este, si es un libro corto para pasar el
rato lo busco en internet y lo leo desde la computadora.

9. ¢Qué prefiere, leer en formato digital o fisico? ¢ Por qué? ¢ Qué beneficios

observa?

Prefiero leer en formato fisico. Me gusta la idea de no estar conectada con los
aparatos electrénicos, un momento donde podes desconectarte totalmente de la
tecnologia. También es mas préctico, yo llevo un libro a todos lados que voy y puedo
leerlo en cualquier lugar sin tener que estar preocupandome por la bateria del dispositivo,
por la inseguridad.

10.¢ Por qué medio adquiere los libros que elige?
Ahora por medio de una Biblioteca, pero sino de alguien que me lo presta o los
compro en alguna libreria.

11.;Suele comentar los libros en Internet o con amigos? ¢ Busca resefias?

Suelo comentar los libros entre amigas, si hay algun libro que me gusté mucho se los
recomiendo. Hay algunas que les interesa también y se arman una buena conversacion.
No comento los libros en internet pero si suelo buscar resefias.

12.:Qué piensa respecto del precio de libros nuevos? ¢ Cuanto dinero destina a la
compra de libros por mes?
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Mi opinion sobre el precio de los libros es confusa. Al momento de ir a comprar un
libro me parece muy caro el precio de algunos libros pero si lo pensas es algo que va a
durar por mucho tiempo por lo tanto el valor termina siendo minimo, pero si lo volvés a
pensar es algo que vas a leer una sola vez o dos veces. Entonces, si es algo que va a
perdurar en el tiempo pero solo va a ser leido un par de veces no tiene sentido el precio.

13. ¢ Tuviste dificultades para encontrar un libro? En caso de ser asi, ¢,como lo

resolviste?

Nunca tuve dificultad de encontrar un libro, pero recuerdo que para los libros del
colegio mi mama iba a las ferias de libros en los parques para conseguirlos porque habia
veces que estaban agotados y otras que no estaba dispuesta a pagar por el precio del
libro dos veces.

14.;Pensas del intercambio o préstamo de libros entre conocidos? ¢ Lo hiciste alguna
vez? ¢ Lo volveriamos a hacer? ¢Por qué? (En caso que lo hayas hecho)
pensarias en intercambiar libros con gente que no conoce en un marco seguro?
Silo he hecho y lo volveria hacer. Capaz el libro nunca volvié pero tampoco es algo
gue me molesta mucho porque es un libro que ya lei y que no creo que vuelva a leer y
prefiero que lo lea otra persona antes de que este en el estante tirando facha. Si se me
aseguran que es un marco seguro, obvio que intercambiaria libros con otra gente que no
coNozco.

15. ¢ Utiliza asiduamente su celular? ¢ Qué tipo de apps tiene descargadas?
¢, Conoces alguna app mavil relacionada con libros? ¢ La usas? ¢,Por qué?

Si, uso mi celular todo el tiempo. No uso muchas aplicaciones, las Unicas que
tengo son Whatsapp e Instagram. Creo que hay una aplicacion de Google que es Google
Books pero la verdad nunca entre para ver coémo funcionaba. No las uso porque no estoy
interesada en leer libros desde algun aparato electrénico.

Cierre

Agradecimiento nuevamente al entrevistado por su participacion.

Guia de pautas de profundizacion para heavy user de aplicaciones moviles

Ficha del entrevistado

Nombre y apellido: Pilar Goyeneche
Sexo: Mujer

Edad: 22 afos

Lugar de residencia: CABA

Relacién con el tema a investigar: Heavy user de tecnologia movil.
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Preambulo
Dar las gracias por la participacion
Dar a conocer al entrevistado sobre el tema de la investigacion y motivos

Preguntas introductorias

1. ¢Cual es su nombre?

Pilar Goyeneche

2. ¢Cudl es su edad?

22 afios

3. ¢Coémo es su dia de semana normal?

Me despierto temprano para ir a la facultad los dias que curso (estudio Medicina en la
UBA) y como no tengo que ir mucho suelo tener bastante para estudiar en mi casa. A la
tardecita le suelo dar clases particulares a nenitos de primaria y después depende el dia
voy a escalada y vuelvo a casa a cenar con mi familia.

4. ¢Qué actividades realiza en sus momentos de ocio?

Me gusta mucho ir a escalar, voy a un lugar que queda por el centro pero cada tanto los
fines de semana hacemos viajes para escalar al aire libre; también me gusta mucho leer y
ver peliculas o series y juntarme con mis amigas, obvio.

Preguntas sobre apps

5. ¢Qué marcay modelo de celular posee? ¢ Por qué eligio ese celular?

Huawei p8 lite, lo elegi porque es un celular que tiene una relacion precio—calidad
excelente.

6. ¢Cuantas apps tiene descargadas en su celular?

Actualmente tengo 29 aplicaciones descargadas en uso, ademas estan las que vienen
predeterminadas con el celular que nunca toqué.

7. ¢Qué categoria de apps son sus favoritas (estilo de vida, juegos, productividad)?

Mis favoritas son por lejos las de estilo de vida y productividad, sobre todo las que te
organizan las cosas de la vida diaria.

8. ¢Podria mencionar las que mas utiliza?
Facebook, Whatsapp. BA Como llego, Google Docs, Keep, Calendar, Lovecycles

9. ¢Como es el proceso mediante el cual decide descargar determinada app? ¢,Qué
lo lleva a hacerlo?
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Me las descargo cuando siento que necesito una app para facilitarme alguna tarea, por
ejemplo, llevar un registro de los gastos en hago... el 90% de las veces lo Unico que tengo
encima es el celular como para ir anotandolos, por eso me descargué Wallet. También por
ejemplo durante viajes me descargué distintos tipos de mapas y guias de los diferentes
paises o ciudades.

10.¢Qué es lo que lo lleva a eliminar las apps de su celular?

No usarlas.

11.; Podria afirmar que las apps facilitan su vida?

Si, no podria decir que no puedo vivir sin ellas, pero definitivamente me facilitan
muchisimas cosas.

12..:Qué beneficios resaltaria de la utilizacion de apps?

Que estan en el celular y es algo que siempre tenés encima, a eso simale que siempre
hay una app para cualquier necesidad que te surja en cualquier momento y es facilisimo
bajarselas y te lleva muy poco tiempo. Me facilitan tareas basicas y me ayudan muchisimo
a organizarme

13.¢Ha leido alguna vez un libro por algun dispositivo electrénico? ¢Qué opina al
respecto?

Si, he leido muchos ebooks, ya sea por el iPad y por el Kindle. Me parece increible, es
muy practico y muy barato teniendo en cuenta lo caros que son los libros hoy en dia.

14.; Esta familiarizado con el término geolocalizacién? En caso de ser positivo, ¢Qué
aplicaciones posee que la utilicen?

Si, creo que el 99% de las apps tienen alguna funcionalidad que incluya geolocalizacion.

15.¢:Qué opinaria sobre una app que permita intercambiar posesiones con otras
personas segun la ubicacién y los gustos de cada uno? ¢Piensa que podria
funcionar en Argentina?

Si, pienso que podria funcionar seglin qué posesiones...

Particularmente libros dependeria... creo que podria funcionar entre los que leen libros de
papel mas que nada ya que los que leen por dispositivos electrénicos tienen acceso a
cualquier libro en cualquier momento.

Cierre

Agradecimiento nuevamente al entrevistado por su participacion.
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Entrevistado

Emergentes

Experto en
tecnologia digital.
Ighacio Fernandez

e Elmas grande desafio de las apps es la retencién de los
usuarios.

e Los individuos valoran que sea rapida, facil y gratuita.

e Ademas de la publicidad, existen otros modelos de
ingresos como la venta de bases de datos de los usuarios.

e Con un empleado sélo es posible mantener en
funcionamiento la app, no es un proceso que requiera
mucha dedicacion.

e Windows Phone esta descartada desde un principio para
las apps.

e Cada tienda virtual estéa relacionada con distintos tipos de
posicionamiento.

Experto en el
mercado literario.
Federico Valotta

e Los libros mas buscados tratan sobre temas actuales en la
sociedad. Sin embargo, existen titulos clasicos o con una
reputacion que les permite seguir manteniendo ventas.

e Las editoriales no se sienten afectadas por el intercambio
de libros ya que siempre ha existido, no se realizan
acciones para frenarlo porque no es ilegal ni antiético.

e En caso de salir un servicio que facilite el intercambio de
libros, las editoriales crearian una forma para explotarlo a
su favor.

Heavy user de libros.

Lucia Peri

¢ Lafidelidad al formato fisico dependera del tipo de libro
gue se busca. Si se necesita para el corto plazo, es mas
probable que se opte por el formato digital o no se destinen
recursos a comprarlo.

e Elintercambiar libros fisicos y comentar sobre ellos se
transformo en una actividad social, presente en los circulos
de las personas.
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El precio de los libros actual no esta totalmente justificado
por el valor que perciben los usuarios.

Para elegir qué leer se acude a internet o a
recomendaciones de amigos y se leen resefas.

Los libros que se dificultan encontrar son los de material
educativo, se asiste a parques o ferias para comprarlos
usados 0 no pagar precios excesivos.

No es molesto que el libro no vuelva porque prefiere que lo
lea otra persona a que esté en un estante de decoracion.

Heavy user de apps.
Pilar Goyeneche

La necesidad de una nueva app surge en el dia a dia, con
inquietudes cotidianas.

Las apps son valoradas como un servicio Util al resumir en
un dispositivo objetos y modos de realizar actividades
cotidianas.

Siempre hay una app para facilitar las cosas y es facil de
bajar y usar.

La geolocalizacién es un atributo ya adoptado como normal
por los usuarios de apps.

La app planteada podria funcionar entre los que prefieren
libros fisicos y no entre los que tienen arraigada la lectura
digital.

Verificar si el servicio va a ser aceptado entre los individuos del mercado meta.

Existe una oportunidad de introducir el servicio en el mercado de jévenes y adultos (de 16
a 40 afios) pertenecientes a familias de NSE ABC1, C2,y C3..

e Determinar el grado de aceptacion del servicio propuesto

o Detectar las principales preferencias del cliente en el momento de selecciéon de un

libro.

o Detectar cuales son los usos mas frecuentes para una app.
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e Determinar la intenciébn de compra del servicio para luego calcular la demanda
potencial.

e Determinar cuales son los medios de comunicacién mas vistos para publicitar el
servicio.

o Especificar modelo de ingresos preferido por el cliente.

e Analizar cudles son los atributos que debe tener la app para que el cliente la
considere confiable.

La formula utilizada para el célculo del tamafio muestral es la que considera a la
poblaciéon como infinita, ya que es mayor a 10.000 habitantes.

n= 2% pxqg
e2

p= probabilidad de éxito= 0,5
g= probabilidad de fracaso= 0,5
e= error muestral= 0,05

Z=1,96

Tamafno de la muestra= 385 habitantes

Trabajo de Campo: Septiembre de 2016 - Octubre de 2016

Sistema de Consulta:

a. Técnica de Relevamiento
Formularios de encuesta auto-administrada

b. Instrumento de Recoleccion cuantitativo

Formularios de encuesta con preguntas cerradas y abiertas, dicotdbmicas y escalas actitudinales.
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13

1 ©

Lecturay Tecnologia movil

*QObligatorio

Edad *
Menor de 18
Entre 18 y 30
Entre 31y 40
Entre 41 y 60
Mas de 60
Sexo *
Femenino
Masculino
Estado Civil *
Soltero
Casado
Ingresos mensuales
$0 hasta $5.000
$5.001 hasta $15.000
$15.001 hasta $25.000
$25.001 hasta $35.000
$35.001 0 mas.

¢,Cudl es el ultimo nivel educativo que estas cursando o alcanzaste? *

Secundario completo
Secundario incompleto
Terciario completo
Terciario incompleto
Universitario incompleto
Universitario completa
Posgrado
Ocupacion *
Estudiante
Empleado
Estudiante y empleado
Zona de Residencia *
CABA
GBA
Otra:
Datos sobre Apps
¢ Tenes un smartphone? *
Si
No
¢,Qué marca tenes? *
iPhone
Motorola
Samsung
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Huawei
- Nokia
- LG
- Otra:
10. ¢Descargas apps a tu smartphone? *
- Si
- No
11. ¢Qué tipo de apps descargas? (podés marcar mas de uno) *
- Juegos
Sociales
Fotografia
Musica
Compras
Entretenimiento
12. ¢Cbmo elegis las apps que te descargas? (podés marcar mas de una) *
- Me la recomend6 un conocido
Esta de moda
Lo vi en un anuncio en redes sociales
Lo vi en un anuncio de otra app
La encontré en los recomendados del portal de descargas (de Android o IOS) y me
llamé la atencion
Googlee qué apps me podian ayudar en determinado tema
- Otro:
13. Ordena segun tus preferencias las siguientes caracteristicas que priorizas en el momento
de la descarga de apps, considerando 1 como el de mayor importancia'y 7 el de menor
importancia (tenés que jerarquizar, no podés repetir el mismo ndmero para 2 categorias) *
Me sirve para algun fin Gtil
Tamario (peso en el celular)
Precio
Si sus conocidos la tienen
Es facil de usar
Me divierte
No tener que compartir ni vincular muchos datos con la app
14. ¢ Alguna vez descargaste una app paga? *
No (salted la siguiente pregunta)
Si (para descargala pagué)
Descargué una gratuita y luego pagué por contenido extra
15. ¢ Cual? ¢ Qué contenido extra obtuviste?

16. ¢En qué momento utilizas mayormente las apps (sin considerar Whatsapp)? *
Mafiana

- Tarde

- Noche

Es indistinto. Las utilizo constantemente.

17. ¢Qué apps usas todos los dias? (se puede seleccionar mas de uno) *
Whatsapp
Redes Sociales
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Juegos
Estilo de vida (Por ejempo: alarmas, Tinder, Club La Nacion, etc.)
- Otro:
18 ¢ Por qué desinstalas tus apps? (podes seleccionar mas de uno) *
Me ocupan mucho lugar
Me aburrieron
No me sirven de nada
Pasaron de moda
- Otro:
19. ¢Cuanto tiempo esperas para desinstalar la app si no te convence? *
- Horas
Menos de una semana
Menos de un mes
Mas de un mes
Datos sobre Lectura
20. ¢Lees libros? *
- Si
- No
21. ;Te gusta leer resefias de libros antes de decidirte por leer uno? *
- Si
- No
22 ¢, Como decidis cual sera tu proxima lectura? (podés marcar mas de una) *
Busca en internet comentarios o resefias
Pregunta a amigos
Googlea por géneros o autores preferidos
Sigue algun lider de opinién que recomiendo libros.
Va a la libreria y pide recomendaciones
- Otro:
23 ¢, Qué tipo de libros preferis? (podés marcar mas de una) *
Novelas
Comics
De historia
Especializados (material educativo)
Cuentos
Policial
Autoayuda
- Otro:
24. ¢En qué formato preferis leer? *
- El libro fisico
En formato digital (ebook/Kindle/etc)
25. ¢Por qué? *

26. ¢Como obtenés el libro una vez que te decidiste por uno? *
- Voy a una libreria a comprarlo

Pregunto si algin amigo lo tiene

Lo compro por internet

- Otro:
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27. Califica las caracteristicas que privilegia a la hora de obtener un libro, siendo 1 la mas
relevante y 5 la menos relevante *
Obtenerlo facilmente, sin realizar mucho esfuerzo.
El precio
Que sea nuevo (no usado)
El titulo del libro (es decir, que sea precisamente lo que buscaba)
El género del libro
Obtenerlo facilmente, sin realizar mucho esfuerzo.
El precio
Que sea nuevo (no usado)
El titulo del libro (es decir, que sea precisamente lo que buscaba)
El género del libro
28. ¢Cuénto dinero gastaste en el ultimo libro que compraste? *
- Menos de $100
- Entre $100 y $200
- Entre $200 y $300
- Mas de $300
- No recuerdo
29. ¢Alguna vez intercambiaste libros con conocidos? *
- Si
No (saltea la siguiente pregunta)
30. ¢Cudl de estas expresiones se asemeja mas a tu opiniéon al momento de intercambiar
libros con conocidos?
Es una solucién perfecta para conseguir los libros que me gustan
Ahorro plata, pero no es muy practica
Ahorro plata y tiempo en buscar el libro
Lo uso como ultimo recurso, prefiero comprar el libro nuevo
Datos sobre el Servicio
31. Siaparece en el mercado una app que permite organizar intercambios de libros fisicos y
matchear segun preferencias (libros que busco o que tengo) y cercania entre las personas
en un entorno seguro, Vos... *
Definitivamente la descargaria (saltea la siguiente pregunta)
Probablemente la descargaria (saltea la siguiente pregunta)
Podria o0 no descargarla
Probablemente no la descargaria
Definitivamente no la descargaria
32. ¢Por qué no la descargarias? (podés seleccionar mas de uno)
- No me interesaria
Prefiero comprar los libros
No me parece seguro
Me resulta muy extrafio
- Otro:
33. ¢Qué ventajas le encontras? (podes marcar mas de una) *
- Ahorra tiempo
Es practica
Ahorro plata
Es segura
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Es un método moderno para obtener libros

Puedo conocer personas con los mismos intereses
Puedo ser parte de una comunidad de lectores
Ninguna, no la usaria

Otro:

. Indica tu opinién sobre la app propuesta, respecto a la practicidad para conseguir libros *

Para nada practico 1 2 34 5 6 7 Muy practico

. ¢Pagarias un monto mensual para poder usar esta app? *

Si
No (salted la siguiente pregunta)
Tal vez

. ¢ Cuanto dinero mensual destinarias?

Menos de $40
Entre $40 y $60
Entre $61 y $80
Entre $81 y $100
Mas de $100

. ¢ Te sentirias seguro utilizando la app? *

Si
No
Tal vez

. ¢ Estarias dispuesto a cargar tus preferencias en cuanto a libros (los que busca y los que

tiene)? *
Si
No
Tal vez

. ¢ Estarias dispuesto a vincular su cuenta con Facebook para ver los amigos en comun

con la persona que realiza el intercambio? *
Si
No
Tal vez

. ¢ Te gustaria generar circulos de intercambio privados al que se acceda sélo por

invitacion? *
Si
No
Me es indistinto, puedo cambiar con cualquiera, lo conozca o no.

. ¢ Estarias dispuesto a cargar los datos de su Tarjeta de Crédito como medida de

seguridad (no seria utilizada sin tu consentimiento)? *
Si
No
Tal vez

. ¢ Como te gustaria que se produzca el encuentro para el intercambio? *

Prefiero que existan puntos de encuentro predeterminados (cafeterias, librerias)
Prefiero acordarlo yo, segun mi comodidad.
Otra:

. ¢ Preferirias que tu libro vuelva luego de determinado tiempo o que el intercambio sea

definitivo? *

147



44. ¢Cuéanto consideras que deberia durar el intercambio?

Quiero que mi libro vuelva.

No es necesario, cada uno se queda con el libro que intercambid. (saltea la siguiente

pregunta)
Me es indistinto.

Una semana
Dos semanas
Tres semanas
Un mes

Mas de un mes

45. ¢Te gustaria que se pueda puntuar y dejar comentarios para cada usuario segiin como

se di6 el intercambio y el estado del libro entregado? *

Si, me gustaria puntuar y comentar

No lo veo necesario.
Tal vez.

Los formularios de las encuestas fueron realizados y enviados digitalmente a
través de la plataforma Google Forms. El posterior procesamiento se realiz6 mediante
tablas dinAmicas en Excel para poder facilitar el manejo y entendimiento de la gran
cantidad de datos. A continuacion, se exponen los cuadros mas relevantes que se

desprenden de los resultados y tabulacién de las encuestas.

CUADRO 1. Posesién de smartphone, lee libros, sexo y ocupacion

Edad

-IFemenino
=INo
Empleado
Estudiante
Estudiante y empleado
=ISi
Empleado
Estudiante
Estudiante y empleado
=IMasculino
=ISi
Empleado
Estudiante
Estudiante y empleado
Grand Total

Entre 18 y 30

-T

-1

6%
0%
0%
0%
0%
5%
0%
2%
3%
4%
4%
1%
1%
1%
9%

64%
1%
0%
1%
0%
63%
5%
32%
25%
26%
26%
2%
13%
11%
91%

70%
2%
0%
1%
0%

68%
5%

34%

28%

30%

30%
3%

14%

12%

100%
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CUADRO 2. De los que leen libros y tiene smartphone - edad e ingresos.

¢ Tenes un smartphone? Si
¢ Lees libros? Si E4
Count of Ingresos mensuales Column Labels ﬂ
Row Labels Ed Entre 18y 30 Entre 31Entre 41y 60 Menor de Grand T
$0 hasta $5.000 48% 0% 0% 1% 49%
$15.001 hasta $25.000 8% 2% 1% 0% 11%
$25.001 hasta $35.000 3% 1% 1% 0% 5%
$35.001 0 més. 2% 1% 1% 0% 4%
$5.001 hasta $15.000 30% 1% 0% 0% 32%
Grand Total 92% 5% 3% 1% 100%
CUADRO 3. De los que tienen smartphone - Descargan apps y edad
¢ Tenes un smartphone? Si
Count of ¢Descargas apps a tu sm«Column Labels [ v |
Row Labels Bl Entre 18 y 30 Entre Entre 41y 60 Menor de
No 0% 0% 0% 24% 25%
Si 69% 4% 2% 1% 75%
Grand Total 69% 4% 2% 25%  100%
CUADRO 4. De los que tienen smartphone y descargan apps - Marca de celular e ingresos.
¢ Tenes un smartphone? Si T
¢Descargas apps a tu smartphone? Si
Cuenta de Estado Civil Column Labels
$15.001 $5.001
$0 hasta $5.000 hasta $255'ng.10235ta $3222.1 ° hasta (blank) C_-:I-_roatr;?
Row Labels T $25.000 $15.000
=IEntre 18y 30 51% 9% 3% 2%  34% 1%  100%
Huawei 3% 1% 0% 0% 3% 0% 6%
iPhone 27% 5% 2% 1% 19% 0% 54%
Motorola 6% 1% 1% 0% 5% 0% 13%
Nokia 0% 0% 0% 0% 0% 0% 1%
Samsung 14% 2% 1% 0% 6% 0% 24%
Sony 1% 0% 0% 0% 1% 0% 2%
Grand Total 51% 9% 3% 2%  34% 1%  100%

CUADRO 5. Percepcion del intercambio de libros con conocidos
Edad Entre 18 y 30

Count of ¢Alguna vez
intercambiaste libros con

conocidos? Column Labels Ed
Es una solucién perfecta
Ahorro plata pero Ahorro plata y tiempo  para conseguir los libros Lo uso como dltimo recurso, prefiero
no es muy practica  en buscar el libro que me gustan comprar el libro nuevo Grand Total
Si 6% 39% 28% 2% 100%
Grand Total 6% 39% 28% 27% 100%

149



CUADRO 6. Utilizacién de apps a lo largo del dia
Edad Entre 18 y 30

Count of ¢En qué

momento utilizas

Row Labels Ey mayormente las

Es indistinto. Las utilizo constant 76%
Mafana 1%
Noche 20%
Tarde 3%
Grand Total 100%

CUADRO 7. Cuénto tiempo esperan para desinstalar las apps e intencién de descarga
Edad Entre 18y 30

Count of ¢Cuénto tiempo esp Column Labels |~ ]
Definitivamente la descargaria  Definitivame Podria o no Probablemente la Probablemente no la

Row Labels |~ ] (salted la siguiente pregunta) nte no la descargarla descargaria (saltea la descargaria (blank) Grand Total
Horas 3% 3% 9% 11% 6% 5% 38%
Mas de un mes 6% 0% 4% 20% 1% 1% 33%
Menos de un mes 2% 1% 1% 4% 1% 1% 10%
Menos de una semana 2% 2% 5% 3% 4% 2% 18%
(blank) 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Grand Total 13% % 20% 38% 13% 10% 100%

CUADRO 8. Preferencia por generar circulos de intercambio privados
Edad Entre 18y 30

Count of ¢ Te gustaria generar circulos de

intercambio privados al que se acceda

Row Labels Ed s6lo por invitacion?

Me es indistinto, puedo cambiar con cualquiera, lo conozca o no. 16%
No 14%
Si 70%
Grand Total 100%

CUADRO 9. De los que descargan apps - sentimiento de
seguridad al usar la app

Edad Entre 18 y 30 Ed
¢ Tenes un smartphone? Si
¢ Descargés apps a tu smartphon Si

Count of ¢ Te sentirias seguro

Row Labels Ei utilizando la app?2

No 15%
Si 43%
Tal vez 42%
Grand Total 100%
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CUADRO 10. De los que tienen smartphone - preferencia por lectura
de resefias de libros

Edad Entre 18 y 30 -

¢ Tenes un smartphone? Si T
T

No 18%

Si 82%

Grand Total 100%

CUADRO 11. De los que tienen smartphone - quiénes
leen material especializado

Edad Entre 18 'y {-T
¢ Tenes un smartphone? Si -T

T
Comics, De historia, Especializados
(material educativo) 1 1
Comics, Especializados (material
educativo) 1 1
De historia, Especializados (material
educativo) 2 4 6
Especializados (material educativo) 5 8 13
Especializados (material educativo),
Autoayuda 1 1
Especializados (material educativo),
autobiografias 1 1
Especializados (material educativo),
Cuentos 1 1 2
Especializados (material educativo),
Policial 1 37 22 60
Nowelas, Comics, Especializados (material
educativo) 1 1
Nowelas, De historia, Especializados
(material educativo) 1 1
Nowelas, De historia, Especializados
(material educativo), Autoayuda 1 1
Novwelas, De historia, Especializados
(material educativo), Cuentos 1 1
Nowelas, De historia, Especializados
(material educativo), Cuentos, Policial 2 2
Nowelas, De historia, Especializados
(material educativo), Cuentos, Policial,
Autoayuda 3 3
Nowelas, De historia, Especializados
(material educativo), Policial 1 1 2
Novwelas, Especializados (material
educativo) 3 7 2 12
Nowelas, Especializados (material
educativo), Autoayuda 1 3 4
Nowelas, Especializados (material
educativo), Cuentos 1 3 4
Nowelas, Especializados (material
educativo), Cuentos, Policial 2 2
Nowelas, Especializados (material
educativo), Cuentos, Policial, Autoayuda 1 1
Nowelas, Especializados (material
educativo), Policial 4 4
Novwelas, Especializados (material
educativo), Policial, Autoayuda 1 1
Grand Total 8 71 45 124
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CUADRO 12. De los que tienen smartphone - preferencia por formato

de libro
¢ Tenes un smartphone? Si -T
Edad Entre 18 y 30 -
. g
El libro fisico 90%
En formato digital (ebook/Kindle/etc) 10%
Grand Total 100%
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CUADRO 13. Tipo de aplicaciones que descargan

Edad Entre 18y 30  |-T

T
Fotografia, Compras 1
Fotografia, Compras, Entretenimiento 1
Fotografia, MUsica, Entretenimiento 1
Juegos 1
Juegos, Compras 1
Juegos, Compras, Entretenimiento 1
Juegos, Entretenimiento 1
Juegos, Fotografia, Entretenimiento 1
Juegos, MUsica 1
Juegos, Sociales 15
Juegos, Sociales, Compras 1
Juegos, Sociales, Compras, Entretenimiento 1
Juegos, Sociales, Entretenimiento 13
Juegos, Sociales, Fotografia 48
Juegos, Sociales, Fotografia, Compras 2
Juegos, Sociales, Fotografia, Compras, Entretenimiento 3
Juegos, Sociales, Fotografia, Entretenimiento 5
Juegos, Sociales, Fotografia, Musica 14
Juegos, Sociales, Fotografia, Musica, Compras 58
Juegos, Sociales, Fotografia, MUsica, Compras, Entretenimiento 28
Juegos, Sociales, Fotografia, MUsica, Entretenimiento 11
Juegos, Sociales, Musica 16
Juegos, Sociales, Musica, Compras 1
Juegos, Sociales, Musica, Compras, Entretenimiento 3
Juegos, Sociales, MUsica, Entretenimiento 10
Musica 1
Mdusica, Compras, Entretenimiento 1
Sociales 20
Sociales, Compras 2
Sociales, Entretenimiento 7
Sociales, Fotografia 18
Sociales, Fotografia, Compras 1
Sociales, Fotografia, Entretenimiento 7
Sociales, Fotografia, Masica 52
Sociales, Fotografia, Musica, Compras 4
Sociales, Fotografia, MUsica, Compras, Entretenimiento 4
Sociales, Fotografia, MUsica, Entretenimiento 8
Sociales, Musica 18
Sociales, Musica, Compras 1
Sociales, Musica, Compras, Entretenimiento 9
Sociales, Musica, Entretenimiento 11
Grand Total 402
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Cuadro 14. De los que tienen entre 18 y 40 - posesion de smartphone y lectura

de libros
Edad (Multiple Items) |-T|
Count of ¢ Tenes un smartphone? Column Labels
Row Labels B3 No Si Grand Total
No 0% 1% 2%
Si 9% 89% 98%
Grand Total 9% 91% 100%
CUADRO 15. Los individuos pagan por descargarse apps
Edad (All) [+]
Count of ¢Alguna vez descargaste
Row Labels una app paga?
Descargué una gratuita y luego pagué por
contenido extra 6%
No (saltea la siguiente pregunta) 81%
Si (para descargala pagué) 11%
Si (para descargala pagué), Descargué una
gratuita y luego pagué por contenido extra 2%
Grand Total 100%

CUADRO 16. Dinero destinado al ultimo libro
comprado
Count of ¢ Cuéanto dinero

gastaste en el ultimo libro

Row Labels gue compraste?
Entre $100 y $200 31%
Entre $200 y $300 37%
Més de $300 19%
Menos de $100 4%
No recuerdo 10%
Grand Total 100%
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CUADRO 17. Cémo se da la eleccién de descarga de apps.

Edad Entre 18 y 30 b
E

Busco por palabras claves la app que necesito en el appstore y luego veo las puntuaciones 1

Esta de moda 35

Esta de moda, Googlee qué apps me podian ayudar en determinado tema 10

Est& de moda, La encontré en los recomendados del portal de descargas (de Android o I0S) y me llamé 14

Est& de moda, La encontré en los recomendados del portal de descargas (de Android o I0S) y me llam6

la atencién, Googlee qué apps me podian ayudar en determinado tema 4

Esta de moda, Lo vi en un anuncio en redes sociales 5

Est& de moda, Lo vi en un anuncio en redes sociales, La encontré en los recomendados del portal de

descargas (de Android o 10S) y me llam6 la atencién 5

Esta de moda, Lo vi en un anuncio en redes sociales, Lo vi en un anuncio de otra app 9

Esta de moda, Lo vi en un anuncio en redes sociales, Lo vi en un anuncio de otra app, La encontré en

los recomendados del portal de descargas (de Android o IOS) y me llamé la atencién 1

Esta de moda, No se 1

Googlee qué apps me podian ayudar en determinado tema 10

Googlee qué apps me podian ayudar en determinado tema, Como herramienta 2

Googlee qué apps me podian ayudar en determinado tema, Me resultan dtiles y productivos 1

La encontré en los recomendados del portal de descargas (de Android o I0S) y me llamé la atencion 22

La encontré en los recomendados del portal de descargas (de Android o 10S) y me llamé la atencion,

Googlee qué apps me podian ayudar en determinado tema 9

Lo vi en un anuncio de otra app 1

Lo vi en un anuncio de otra app, Googlee qué apps me podian ayudar en determinado tema 1

Lo vi en un anuncio de otra app, La encontré en los recomendados del portal de descargas (de Android o

10S) y me llam6 la atencion 2

Lo vi en un anuncio en redes sociales, La encontré en los recomendados del portal de descargas (de

Android o 10S) y me llam6 la atencion 1

Lo vi en un anuncio en redes sociales, La encontré en los recomendados del portal de descargas (de

Android o I0S) y me llamd la atencién, Googlee qué apps me podian ayudar en determinado tema 1

Lo vi en un anuncio en redes sociales, Lo vi en un anuncio de otra app, La encontré en los

recomendados del portal de descargas (de Android o I0S) y me llamé la atencién 1

Me descargo aplicaciones que me interesan 1

Me la recomendé un conocido 20

Me la recomendd un conocido, Esta de moda 46

Me la recomendé un conocido, Esta de moda, busco una palabra en el portal de descargas y me

recomienda aplicaciones 1

Me la recomendé un conocido, Esta de moda, Googlee qué apps me podian ayudar en determinado 8

Me la recomendd un conocido, Esta de moda, Intereses personales 1

Me la recomendé un conocido, Esta de moda, La encontré en los recomendados del portal de descargas

(de Android o 10S) y me llam6 la atencién 32

Me la recomendd un conocido, Esta de moda, La encontré en los recomendados del portal de descargas

(de Android o 10S) y me llam6 la atencién, Googlee qué apps me podian ayudar en determinado tema 8

Me la recomendd un conocido, Esta de moda, Lo vi en un anuncio de otra app 1

Me la recomendé un conocido, Esta de moda, Lo vi en un anuncio de otra app, La encontré en los

recomendados del portal de descargas (de Android o I0S) y me llamé la atencién 1

Me la recomendé un conocido, Esta de moda, Lo vi en un anuncio en redes sociales 5

Me la recomendé un conocido, Esta de moda, Lo vi en un anuncio en redes sociales, La encontré en los

recomendados del portal de descargas (de Android o I0S) y me llamé la atencién 3

Me la recomendd un conocido, Esta de moda, Lo vi en un anuncio en redes sociales, Lo vi en un 1

Me la recomendé un conocido, Esta de moda, Lo Vi en un anuncio en redes sociales, Lo vi en un

anuncio de otra app, La encontré en los recomendados del portal de descargas (de Android o I0S) y me 2

Me la recomendé un conocido, Googlee qué apps me podian ayudar en determinado tema 7

Me la recomendé un conocido, La encontré en los recomendados del portal de descargas (de Android o

10S) y me llamé la atencion 13

Me la recomendd un conocido, La encontré en los recomendados del portal de descargas (de Android o

10S) y me llam6 la atencién, Googlee qué apps me podian ayudar en determinado tema 44

Me la recomendd un conocido, Lo vi en un anuncio de otra app 57

Me la recomendé un conocido, Lo vi en un anuncio de otra app, La encontré en los recomendados del

portal de descargas (de Android o IOS) y me llamé la atencién 1

Me la recomendé un conocido, Lo vi en un anuncio en redes sociales 4

Me la recomendé un conocido, Lo vi en un anuncio en redes sociales, Googlee qué apps me podian

ayudar en determinado tema 2

Me la recomendd un conocido, Lo vi en un anuncio en redes sociales, La encontré en los recomendados

del portal de descargas (de Android o I0S) y me llamé la atencién 2

Me la recomendd un conocido, Lo Vi en un anuncio en redes sociales, La encontré en los recomendados

del portal de descargas (de Android o IOS) y me llamé la atencién, Googlee qué apps me podian ayudar 3

Me la recomendé un conocido, Por interes personal 1

Noticias de tecnologia, me gusta probar las dltimas que salen 155

por q quiero estar conectado a mis redes desde mi celular 1

Grand Total 402




CUADRO 18. Percepcion de practicidad siendo 1 poco
practico y 7 muy practico.
Edad Entre 18 y 30 -T

3%
2%
6%
27%
34%
15%
12%

~NOo ok wWwNER

Grand Total 100%

CUADRO 19. De los que tienen smartphone - edad, habito de lectura, ocupacion y estado civil

¢ Tenes un smartphone? Si T
T

=IEntre 18y 30 9% 90% 0% 100%
=ICasado 0% 1% 0% 1%
Empleado 0% 1% 0% 1%
=ISoltero 9% 90% 0% 99%
Empleado 2% 7% 0% 9%
Estudiante 4% 46% 0% 50%
Estudiante y empleado 4% 37% 0% 41%
Grand Total 9% 90% 0% 100%

CUADRO 20. De los que tienen smartphone y descarga apps -sexo, edad y lectura de

libros

¢ Tenes un smartphone? Si T

¢,Descargés apps a tu smartphone? Si e

-

-

=IEntre 18y 30 9,37% 90,63% 100,00%
Femenino 8,03% 91,97% 100,00%
Masculino 12,40% 87,60% 100,00%
Grand Total 9,37% 90,63% 100,00%
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Cuadro 21. Intencién de compra

Edad (Al -
T
Definitivamente la descargaria (saltea la siguiente pregunti 15%
Definitivamente no la descargaria 8%
Podria o no descargarla 23%
Probablemente la descargaria (saltea la siguiente pregunti 41%
Probablemente no la descargaria 14%
Grand Total 100%

v' El 75% del target intercambi6 libros con gente conocida; de éstos el 39% admite
que con esta practica ahorran tiempo y plata; la segunda mayoria dice que es una
solucion perfecta.

v' El 31% del target afirma que lee libros especializados entre otros, entonces se
puede concluir que estudian y por lo tanto deben destinar tiempo y dinero a
coseguir estos libros (el 94% de los que respondieron que prefieren material
especializado, afirman estar estudiando)

v' El 90% prefiere leer en formato fisico por sobre el digital

v'Algunas respuestas ante el porqué de la preferencia al libro fisico fueron:

“El libro fisico tiene ese "no se qué", es mas lindo leerlo en papel que en un
ebook, llenar la repisa de libros, te quedan para siempre.”

- “En formato digital se me cansa mucho la vista. Ademas el formato fisico es
otra cosa, me gusta ir a la libreria y elegir, sentir el olor a libro nuevo, o ver
las paginas amarillentas de los libros viejos.”

- “El tacto del libro, de la hoja y su aroma entre muchas otras cosas son
caracteristicas que el formato digital no tiene.”

- “Me gusta marcalos, es un formato que permite la lectura en cualquier
momento y también tengo afecto por poseer el libro en su formato en
papel”

- “Porque estoy chapado a la antigua”

- “Para empezar no tengo kindle ni similares, pero igual no me intereso
comprar nunca uno porque prefiero el formato fisico. No se explicar bien el

por qué, es un libro, se lee en formato fisico, si no pierde algo "magico":
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sacar el libro del estante, girar las paginas, sostener el libro con la mano.
No se, es otra cosa. Es un descanso del mundo digital.”

- “Si bien es mas complicado a veces de conseguir, no hay nada como el
libro impreso, tiene cierto romanticismo. Ademas, carezco de dispositivos

de lectura digital moéviles, y suelo leer en el colectivo o generalmente.”

v Las mujeres leen méas que los hombres.
v' Mas de la mitad de los encuestados poseen iPhone
v' La mayor parte del target estudia y/o trabaja, pero no gana mas de $15.000
v' Leen resefias y para decidirse por la proxima lectura consultan a sus amigos por
recomendaciones o buscan en internet.
v" De la aplicacion resaltan su practicidad (al ahorrar tiempo y dinero) y la posibilidad
de sociabilizar mediante la misma.
1-
Utilizacion de apps durante el dia
Tarde
3%
Mafiana
1%
Es indistinto.
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Si

0%

10%

2-

20%

30%

conocidos

40% 50%

Percepciones a la hora de intercambiar libros con

i Lo uso como ultimo recurso,
prefiero comprar el libro nuevo

m Es una solucion perfecta para
conseguir los libros que me
gustan

B Ahorro plata y tiempo en buscar
el libro

60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

Distribucion de marcas de celulares segin

ingresoy edad.

Huawei

iPhone

Motorola
Nokia

Entre 18y 30

samsung N

sony |

iPhone ||
Motorola

Samsung |

Alcatel on touch

Entre 31y 40

Sony

m (blank)

M $5.001 hasta $15.000
m $35.001 0 mas.

M $25.001 hasta $35.000
M $15.001 hasta $25.000
m SO hasta $5.000
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Posesion de smartphone y lectura de libros (personas
entre 18 y 40 afios)

Tene smarphone -—

M Lee libros

I H No leelibros
No tiene smartphone ‘

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

5-

Ordena segun tus preferencias las siguientes caracteristicas que priorizas en
el momento de la descarga de apps, considerando 1 como el de mayor

importancia y 7 el de menor importancia (tenes que jerarquizar, no podes
repetir el mismo numero para 2 categorias)

I _EE’ BN: Y BN EEc v

200

100

Sisus conocidos la tienen Es facil de usar Me divierte N
50



Califica las caracteristicas que privilegia a la hora de obtener un libro, siendo

1 la mas relevante y 5 la menos relevante

1 .

100

50

Obtenerlo facimente, sin El precie Cue sea nuevo (no usado)

BN BN+ EES

realizar muche esfuerzo.

El género del libro

El titulo del libro {es decir,
que sea precisamente lo
que buscaba)

¢Queé tipo de apps descargds? (podés marcar mas de uno) (469 respuestas)

Juegos
Sociales
Fotografia
Misica
Compras

Entretenimie. ..

183 (39 %)
194 (41,4 %)
69 (14,7 %)
130 (27,7 %)

306 (65,2 %)
311 (66,3 %)

30 100 150 200 230

00
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Pieza 1 — Accidon Marketing Directo. Notificaciones personalizadas.

4.2

Wednesday, October 2

- The Book Club now

Lucia, s6lo queda una semana para
leer “La Chica del Tren”

Pieza 2 — Perfil en Instagram

Jo

nstagram. ® ©

the book clube [seur][-] -

529 publicaciones 74k seguidores 43 seguidos

The Book Club. La comunidaddel lectores. Intercambia tus libros y vivi la
experiencia. go.thebookclub.com/download
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Pieza 3 — Anuncio en Red de Busqueda

Brief Publcitario

Fecha: 22/10/2016

Cliente: The Book Club

Campafia: Red de busqueda

Departamento: Marketing

Presupuesto: $200

Responsable: Profesional Disefio Digital

Fecha de emisién: Tercer semana de Febrero 2017
Producto: Pieza comunicacional formato anuncio Google.

Objetivo:

Generar conversiones de usuarios que realicen busquedas relacionadas al servicio.

Canal de comunicacién: Digital, Buscador Google.

The Book Club - La comunidad del libro
EEIMER play.google com/thebookclub
Unite a la nueva comunidad de lectores. Intercambia tu libro y vivi tu experiencia
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Pieza 4 — Anuncio In App

Brief Publcitario

Fecha: 22/10/2016

Cliente: The Book Club

Campaiia: Publicidad In-App

Departamento: Marketing

Presupuesto: $700

Responsable: Profesional Disefio Digital

Fecha de emision: Tercer semana de Febrero 2017

Producto: Pieza comunicacional formato banner de Facebook.

Objetivo:
Generar conversiones de usuarios que utilicen apps de la misma categoria.
Persuadir al cliente potencial a descargar la app.

Informar al segmento sobre con qué temas esta relacionado el servicio y donde puede
descargar la app.

Canal de comunicacién: Digital, Aplicaciones.
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16 & O 9" 4n1246

= @ clubpersonal

......

THE BOOK CLUB

Disponible en
@—? Google play
l;sponible enel

Y4 D App Store

- » PLATA 20%
kiosco de sushi de 20%

(0.75 km.)

Pieza 5 — Anuncio en Youtube

Brief Publcitario

Fecha: 22/10/2016

Cliente: The Book Club

Campafia: Publicidad Youtube
Departamento: Marketing
Presupuesto: $1000

Responsable: Profesional Disefio Digital

Fecha de emision: Tercer semana de Febrero 2017
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Producto: Pieza comunicacional formato video de 30 segundos.

Objetivo:
Informar al segmento sobre el funcionamiento de la app y los beneficios del servicio.
Generar conversiones de usuarios que miren videos relacionados al servicio.
Aumentar la recordacidn de la marca, generando branding.

Canal de comunicacién: Digital, Youtube.

*Esta es una captura de un video-tutorial donde se explicara el proceso de cémo funciona

la app.
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Pieza 6 — Perfil de Facebook

The Book
Club

| Inicio

Informacion

Fotos Me gusta Compartir Sugerir cambios Més v

Eventos

Me gusta The Book Club

21 de octubre a las 13:56 - @
Instagram feed R ) " R
iAyudanos a agrandar la comunidad! Invitd a tus amigos a

Videos univer ygana una ft card por $200 en Cuspide... ver mas

Publicaciones A775.075 personas les gusta esto

e Invitar a amigos a que indiquen que les gusta

Ia nanina

Pieza 7 — Banner en sitio relacionado.

L Articulos Enlaces Foro rtulias literarias

Acerca de Biblioteca v

Libro del mes

Octubre, 2016 Agosto, 2016
Después del baile David Copperfield
Tolstoi, Ledn Dickens, Charles

nfancia

yendo y asistiendo a la escu

erte cambid. La

enfrentan a la realidad de la condicién

humana, a como encaramos nuestro fin

siempre coinciden, las d
Charles Dickens ENGTEERARTEIEY

TgE BOOK CLUB

} Disponible en
Google play

najes responde a la experiencia

personal de su autor.

& Disponible en el
Agosto, 2016 Julio, 2016 [] App Store

Entre dichos Diario de un hombre superfluo

Higinin Marin Tursueniev. lvan
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Pieza 8 — Anuncio grafico para distintos medios.

<4

Disponible en
r\ Google play

Disponible en el
D App Store

Pieza 9 — Mailing

Brief Publcitario

Fecha: 22/10/2016

Cliente: The Book Club

Campafiia: Mailing

Departamento: Marketing

Presupuesto: $600

Responsable: Profesional Disefio Digital

Fecha de emisién: Primer semana de cada mes 2017

Producto: Pieza comunicacional formato plantilla de mailing para novedades.

Objetivo:
Generar fidelidad hacia la marca, enviando mails personalizados a los usuarios.
Brindar un servicio de soporte ademas del uso de la app.

Incentivar nuevas busquedas de libros, al informar sobre lanzamientos o novedades
relacionadas a los géneros de interés.

Canal de comunicacién: Correo electronico.
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Descripcion

Leer mas >>

Pieza 10 — Publicidad en Instagram

r 4

Reenviar | Desuscribirse | Ir al sitio >>

b 3

LANZAMIENTOS
DEL MES

Descripcion

Leer mds >>

5 LIBROS MAS
BUSCADOS DEL MES

Descripcion

Leer mas >>

Brief Publcitario

Fecha: 22/10/2016

Cliente: The Book Club

Campania: Publicidad en Instagram
Departamento: Marketing

Presupuesto: $200
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Responsable: Profesional Disefio Digital
Fecha de emisidn: Tercer semana de Febrero 2017
Producto: Pieza comunicacional formato 500x500 en Instagram.

Objetivos:

Dirigir a los usuarios de Instagram a la tienda virtual para descargar la app.

Generar visibilidad de marca en la red social
Generar un vinculo emocional con el usuario

Canal de comunicacién: Digital, redes sociales, Instagram.

941 AM

Instagram

thebookclub ©Publicidad

@ 370 kkos
thebookclub ;
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Pieza 11 — Comunicacién TBC + Partner (ejemplo Café Martinez)

DISFRUTARIDEL"AROMA
L " YUNBUENCAFEY ES
LIBRO Q‘U’E BUSC BAs

Escenario Probable
Intencién de compra Porcentaje Ponderacion Total
Definitivamente la descargaria 15% 0,8 0,12
Probablemente la descargaria 41% 0,3 0,123
Podria o no descargarla 23%
Probablemente no la descargal 14%
Definitivamente no la descargs 7%
Total 100% 24,30%
Segmentacion en Cascada
Descripcion Cantidad de Personas
Poblacion Total (CABA + GBA) 19.567.963
Hombres y Mujeres de 18 a 30 3 6.686.201
NSE (ABCly C2y C3) 3.205.340
Usan Smartphone y leen (86%) 2.756.592
Intencion de compra (24,3%) 672.333
Definitivamente la descargaria (15% * 80%)
Probablemente la descargario (41% * 30%)
Mercado potencial | 672.333
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Escenario Probable
Afo Intencion de compri{Ajuste de conciencialCantidad de personas
Afo 1 24.30% 50% 336.166
Ano 2 24,30% 70% 470.633
Afo 3 24.30% 90% 605.100
Escenario Optimista
Afio Intencién de compriAjuste de concienciaCantidad de personas
Afo 1 24,30% 60% 403.400
Ano 2 24,30% 85% 571.483
Ao 3 24,30% 95% 638.716
Escenario Pesimista
Ao Intencion de compriAjuste de conciencia|Cantidad de personas
Afo 1 24,30% 50% 336.166
Ao 2 24,30% 60% 403.400
Ao 3 24,30% 64% 430.293
Porcentaje de 10% 20% 30% 40%
impresiones vendidas
1344666 Impresiones 2689.331 4033?97 5378.662
o Impresiones Impresiones Impresiones
Mensual S 29.250| S 56.550 | S 81.900| S 105.300
Bimestral S 55.575|$ 107.445($ 155.610 | $ 200.070
Trimestral S 78.975|$S 152.685($ 221.130| S 284.310
Porcentaje de 50% 60% 70% 80% 90% 100%
impresiones vendidas
6723328 8067993 9412659 10757325 13446656
. . . . 12101990 Impresiones | Impresione
Pauta Impresiones | Impresiones | Impresiones | Impresiones .
Mensusl $ 1.267.500|$ 140.400|$ 156.975|$  193.050 | $ 184.275|$  195.000
Lzl $ 2.408.250|$ 266.760($ 298.253|$  366.795|$ 350.123 |$ 370.500
Trimestral $ 3.422250|$ 379.080|$ 423.833[$ 521.235]$ 497.543|$  526.500
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Cuanto mayor sea el porcentaje adquirido y la duracién de Ia pauta, mas econémico sera para el
anunciante. Buscando incentivar compras mayores pautas para asegurar ingresos. Los precios seran
proporcionalmente 5% mas caros por cada 10% menos de impresiones adquiridas.

Ademas, por adquirir 2 meses de pauta, obtendrd un descuento del 5%, y por una pauta trimestral, 10% de
descuento.

Impresiones Estimadas

Ingreso mensual
Cantidad de impresiones [Impresiones por usuario
Cantidad de usuarios promedio mensuales por | totales por CPMdiario (considerando el
usuario mes 100% de venta
mensual)
336.166 40| 13.446.656| S 0,48| S 0,6
Ver cuadro de Intencion de compra
& 5 C [ & BancodelaNacion Argentina [AR] | https://www.bna.com.ar/Simulador/Sublnterna/NacionSueldo?sublnterna=SimuladorPrestamosNacionSueldo % a ® 08

£ Aplicaciones [ tif

@ Banco Nacién

Personas

»125° Aniversario

Empresas

Institucional

Buscar

Q

Préstamos Personales

En Efectivo
Nacion Destino Libre Importe de |a primer cuota
Nacion Sueldo
Nacion Empleados Publicos = Cuotacapital + intereses
Para Destinos Especificos Sequro de Vida
Para Jubilados y Pensionados s VA

Requisitos

Documentacion a presentar

Solicitar producto

HOMF RANKINC,

€ => C | i@ Banco de la Nacién Argentina [AR] | https://www.bna.com.ar/Simulador/Sublnterna/NacionSueldo?subinterna=SimuladorPrestamosMacionSueldo

i Aplicaciones (] tif

@ Banco Nacién

+ CuotaconIVA

Ingresos Netos Necesarios

COSTO TOTAL

Personas

125 Aniversario

En Efectivo

Nacion Destino Libre

Empresas

Simulador Prestamos Nacion Sueldo

Tasas y costos financieros

$ 1149410 - TNA Inicial
$.00 - CFTTEA
$115513 . TEA
$12649,23 + CFTTNA
. TEM
$4216410
$12649.23

Institucional

33,00 %
48,12 %
3848 %
39,94 %

275%

Buscar

= @ 08

Cuota

saldo Capital

Interés

Cuota sin LV.A. LV.A. 21,00%

Seguro de vida

Costo total mensual

Nacion Sueldo 1 20000000 599350 550060 1143410 115513
Naci6n Empleados Publi
=eion — 2 19400650 615834 533576 1149410 112051
Para Destinos Especificos
3 18784816 632771 516639 1143410 108494
et i
4 8152044 650175 499236 1143410 1.048.40
5 7501870 668056 481354 1143410 1010584
[Eipzis 6 16833813 686430 462931 1149410 97226
(e B O T 7 7 16147384 705300 444102 1149410 9326
el i 8 724707 1149410 891,88
E 744638 404772 1148410 850,02
HOME BANKING 0 765118 384292 1149410 807,01
2 2421450 807783 341627 1148410 1742

Siguiente Volver al simulador

1264923
1261461
2579.05
12542,50
250495
1246636
1242672
1238598
1234413
1230112
12.256,93

1221152




& > C | @ Banco de la Nacién Argentina [AR] | https://www.bna.com.ar/Simulador/Sublnterna/NacionSueldo?sublnterna=SimuladorPrestamosNacionSueldo

Aplicaciones (] tif

@ Banco Nacion

>125° Aniversario

En Efectivo

Personas

Empresas

Institucional

Buscar

Nacion Destino Libre Cuota

Saldo

Capital

Interés

Cuota sin LV.A.

LV.A. 21,00%

Seguro devida

Costo total mensual

Nas 3
Nacion Empleados Publicos

Para Destinos Especificos

5

Para Jubilados y Pensionados. .
17

Requisitos -
Documentacion a presentar 5
Salicitar producto »
21

HOME BANKING 2
b}

2

rior Volver al simulador

1613667
107.836,67
9930840

90.54558

6278438
5301704
42.981,06
3266907
2207346

11.186.44

830000
8.528,27
876282
9.003,83
925146
950590
9.767.34
1003598
10.312,00
10.595.61
10.887.02

1118644

249028
224264
1988,20
1.726,76
145813
118211
898,50

607.09

w
=1
S
@

1149410
1149410
1149410
1148410
1149410
1149410
1149410
1149410
1149410
1149410

1148410

1149410

670,76
622.83
573,57
52296
47096
41752
362,62

306,21

00

00

00

00

00

00

00

00

00

00

.00

00

informativo y orientaty

1216487
1211693
12067.67
1201706
11.965,06
181163
11.856,72
1180031
11.742.35
1168279
11.621,59

1155871

a de desembolso hasta el 1er vencimiento, lo

nteresade
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Concepto CANTIDAD|  PRECIO TOTAL
Notebooks 35S 10.000 $  30.000
Celulares 2S 10.000 $  20.000
Lineas Movistar 2 315 S 629
Libreria 18 2.080 S 2.080
Investigacion de mercados 15 20.000 S  20.000
Patentes 15 1.200 $ 1.200
Licencias 158 200 S 200
Host del servidor (APP) 18 600 $ 600
Programador (freelance) 158 25.000 S  25.000
Disefiador (freelance) 18 15.000 S 15.000
Subir app a Android 1S 375 §$ 375
Subirapp a Apple 1S 1.485 S 1.485
Alquiler espacio coworking 1 4235 S 4.235
Gastos de CIM (prelanzamiento) 18 20.000 S  20.000
TOTAL S 140.804

FUENTES
http://articulo.mercadolibre.com.ar/MLA-6330968:
http://celulares.mercadolibre.com.ar/samsung/sai
movistar.com.ar

Staples

Estimacion hs de trabajo
http://www.inpi.gov.ar/index.php?ld=137&criteric
http://www.cessi.org.ar/tramites-registro-de-soft
Experto en mercado digital

Experto en mercado digital

Experto en mercado digital
https://play.google.com/apps/publish/signup/
http://www.34milideas.com/publicar-nuestra-app
http://areatresworkplace.com/

Plan de Medios
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ANO1
Febrero Marzo Abril Mayo Junio lulio Agosto (Septiembre| Octubre |Noviembre|Diciembre | Enero | Total Afio1

Gastos de Comercializacion
Gastos de CIM $49,000 §55.000 | $65.000 | 531000 | $27.500 | $57.500 | $21.000 | $21.000 | 521000 | $21.000 | $45.000 | $45.000 | $459.000
Gastos de Marketing $20.000 $20.000
Subtotal Gastos de Comercializacid ~ $69.000 §$55.000 | $65.000 | $31.000 | $27.500 | $57.500 | $21.000 | $21.000 | $21.000 | $21.000 | 545000 | $45.000 | $479.000
Gastos de Administracién
Sueldos Empleados 58477 §58.477 | 858477 | 558477 | 558477 | $58477 | 458477 | 858477 | 558477 | 558477 | $58477 | 575477 | STIATIY
Honorarios §8.500 §8.500 §8.500 §8.500 §8.500 §8.500 $51.000
Sueldos Freelance $20.500 §20.500 | $20.500 | 520.500 | $20.500 | $20.500 | $20.500 | $20.500 | 520.500 | $20.500 | $20.500 | $20.500 | $246.000
Alguiler espacio coworking §4.235 §4.235 §4.235 §4.235 §4.235 §4.235 §4.235 §4.235 §4.235 §4.235 §4.235 §4.235 $50.820
Host de la APP §600 5600 $600 $600 §600 §600 5600 $600 $600 §600 §600 $600 §7.200
Teléfono e Internet 5629 5629 5629 5629 5629 5629 5629 5629 5629 5629 5629 5629 §7.550
Licencia Apple $1.485 §1.485
Gastos de Libreria y Papeleria 52080 500 500 $500 500 §500 $4.580
Subtotal Gastos de Administracidn|  $96.506 §84.441 | §93.441 | 584441 | 593.441 | 584441 | §93.441 | 584441 | 593.441 | 584441 | $93441 | 5101441 | §1.087.355
Gastos Financieros
Cuota del préstamo § 599350 5615834 § 632771 § 650175 S 6.680,56 & 6.864,30 S 7.053,09 §7.47,07 § 7.446,38 § 7.651,18 & 7.86161 $8.07783| $83.863

Total $171.499 | §145.509 | $164.769 | $121.943 | §127.621 | $148.805 | $121.404 | $112.688 | $120.887 | $113.092 | $146.302 | 154519 | §1.650.218
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Ano 1 Ano 2 Ano3

Gastos de Comercializacion
Gastos de CIM 5 459,000 5 526.800 5 580.160
Gastos de Marketing S 20.000 S 10.000 5 10.000
Subtotal Gastos de Comercializacid % 479.000 % 536.800 5 500.160
Gastos de Administracion
Sueldos Empleados S 718.719 5913.719 5913.719
Honorarios 5 51.000 5 51.000 5 51.000
Sueldos Freelance S 246.000 S 246.000 S 246.000
Alguiler espacio coworking $50.820 $50.820 $50.820
Host de la APP 5 7.200 5 7.200 S 7.200
Teléfono e Internet 5 7.550 $7.550 $ 7.550
Licencia Apple 5 1.485 5 1.485 $1.485
Gastos de Libreria y Papeleria 54.580 54.580 54.580
Subtotal Gastos de Administracién| $ 1.087.355 $1.282.355 $1.282.355
Gastos Financieros
Cuota del préstamo $83.863 $116.137

Total %1.650.218 51.935.201 51.872.515

Gastos de CIM

Gastos de Marketing

Se realizaran investigaciones en profundidad anualmente

La inversion en comunicaciones aumentara junto con el crecimiento de la empresa

Sueldos Empleados La estructura se mantiene constante y se agrega un empleado administrativo (cobra 15mil

Son de abogados y contadores, no se dispondra de ellos con frecuencia, tan solo por consultas
Se mantienen constantes por no haber inflacidn

Honorarios
Sueldos Freelance

Alguiler espacio coworking Se mantiene constante

Host de la APP
Teléfono e Internet

Se mantiene constante
Plan de movistar, por no haber inflacidn se mantiene constante

Se renueva una vez al afio
Se renueva stock mes por medio

Licencia Apple
Gastos de Libreria y Papeleria

Cuota del prestamo La cuota se mantiene fija y no se tienen en cuenta los intereses
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PUESTO | suetboenmano | SUEIDOBRUTO | TOTALXMES | TOTAL ANUAL [+SAC)
STAFF FLIO
CEO S 25.000| S 34.808 | § 34.808 | § 442,690
Experto en Mkt 3 17.000 | & 23.669 [ 3 23.669 | 3 301.029
Total Staff fijo g 743.719
STAFF FREELANCE
No trabajan en relacién de Community Manager
dependecia, son s 6.500 s 78.000
freelancers
Desarrollador
g 14.000 g 168.000
Total Staff freelance s 246.000
TOTAL [s 62.500 | § 58.477[ § 58.477 | $ 980710
HOMNORARIOS
Abogado 3 3.500 |Asesoramiento continuo
Contador S 5.000 |Asesoramiento continu Consejo profesional de Ciencias Economicas
Total 3 8.500

Ademas de sus conocimientos sobre
Redes sociales, debera contar con

habilidades y dominio de
herramientas de disefio

FUENTE: TARIFARIO OFICIAL 2016

IMPACTO ESPERADO POR PUBLICIDAD

Medio Inversiéon (semanal) Impacto Diario Esperado
Facebook $2.000
Instagram $2.000
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Segmentacion detallada O

Ingress un ihoma. ..

INCLUIR personas que cumplan al menos UNA de las si
L]

Definicion del publico
Tu plibbco esté
l Sefirsdh
\
Especfico Amglia

Caracteristicas del publico:

-~
b 2

- ial: 1.100.000 p

Tus criterios de segmentacion detslisds
estén definidos pars permitir la expansion
de intereses, lo que puede sumentar el
& il con al caiculo

queser;nstm L
Alcance diario estimado

7 22.000 - 57.000 personas en Facebook
B |

0 de 80000 O
18.000 - 47.000 personas en Instagram
-

0 de 330000 O

Esta s 500 una estimacion. Los nimeros
indicados se basan en &l rendmiento promedio

de los anuncios dinigidos al plblico

Intereses > Entretenimiento > Lectura

Aplicacion para celulares
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A lo largo del trabajo se utilizaron palabras propias de la jerga de aplicaciones
moviles y del ecosistema digital, a continuacion, se detallan las definiciones y usos de las
palabras para un entendimiento mas acabado:

DISCLAIMER: Descargo de responsabilidad.

MATCH: palabra inglesa, un verbo que implica elegir a alguien o algo que es adecuado
para una persona, actividad, o propdsito en particular’. También se utiliza popularmente el
verbo matchear, haciendo referencia al mismo concepto.

Fuente: Cambridge Dictionary, 2016. [online] Disponible en:
<http://dictionary.cambridge.org/es/diccionario/ingles/match > [Accedido: 23 de octubre de
2016]

SWIPE: palabra inglesa. Un verbo que implica mover el dedo sobre la pantalla de un
teléfono movil o tableta con el fin de pasar a la siguiente pagina, elegir algo, etc.

Fuente: Cambridge Dictionary, 2016. [online] Disponible en: <
http://dictionary.cambridge.org/es/diccionario/ingles/swipe > [Accedido: 23 de octubre de
2016]

REMINDER: palabra inglesa. Es un sustantivo que implica un mensaje escrito o hablado
gue recuerda a alguien a hacer algo.

Fuente: Cambridge Dictionary, 2016. [online] Disponible en: <
http://dictionary.cambridge.org/es/diccionario/ingles/reminder > [Accedido: 23 de octubre
de 2016

LOGIN: palabra inglesa. Hace referencia a iniciar la sesion con alguna cuenta.

STARTUP: es un término utilizado actualmente en el mundo empresarial el cual busca
arrancar, emprender 0 montar un nuevo negocio y hace referencia a ideas de negocios
que estan empezando o estan en construccién, es decir son empresas emergentes
apoyadas en la tecnologia. Son ideas que innovan el mercado y buscan hacer de los
procesos complicados mas féciles de realizar, estas van enfocadas a diferentes temas y
usos. Generalmente son empresas asociadas a la innovacion, al desarrollo de
tecnologias, al disefio web o desarrollo web; son empresas de capital-riesgo.

GEOLOCALIZACON: es la capacidad para obtener la ubicacion geografica real de un
objeto, como un radar, un teléfono mévil o un ordenador conectado a Internet. La
geolocalizacion puede referirse a la consulta de la ubicacién, o bien para la consulta real
de la ubicacioén. El término geolocalizacion esta estrechamente relacionado con el uso de
sistemas de posicionamiento. ste proceso es generalmente empleado por los sistemas de
informacién geografica, un conjunto organizado de hardware y software, mas datos
geograficos, que se encuentra disefiado especialmente para capturar, almacenar,
manipular y analizar en todas sus posibles formas la informacion geogréfica referenciada.

SMARTPHONE: el término pertenece a la lengua inglesa y hace referencia a aquello que,
en nuestro idioma, conocemos como teléfono inteligente. Se trata de un teléfono celular
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(mavil) que ofrece prestaciones similares a las que brinda una computadora (ordenador) y
gue se destaca por su conectividad.

Fuente: Definicion de Smartphone, 2016. [online] Disponible en:
<http://definicion.de/smartphone/#ixzz400MLdOV1> [Accedido: 23 de octubre de 2016]

BOOKTUBERS: es una comunidad en YouTube, donde personas de diferentes edades,
principalmente jévenes, suben videos hablando sobre libros. EL nombre proviene de las
palabras "Book" (libro en inglés) y "Tube" (por YouTube).

Fuente: Diccionario de Booktubers, 2014. [online]. Disponible en:
<diccionariodebooktubers.blogspot.com/2014/12/que-es-booktube.html> [Accedido: 23 de
octubrede 2016]

MOBILE: viene del término movil en inglés, hace referencia a dispositivos moviles y/o
inteligentes.

APP: proviene del término aplicacién movil. Es una aplicacion de software que se instala
en dispositivos moviles o tablets para ayudar al usuario en una labor concreta, ya sea de
caracter profesional o de ocio y entretenimiento, a diferencia de una webapp que no es
instalable.

Fuente: Qué es una app, 2016. [online] Disponible en: < qode.pro/blog/que-es-una-app/ >
[Accedido: 23 de octubre de 2016]

INFLUENCERS: personas con gran presencia y credibilidad en redes sociales gracias a
sSu conocimiento en cierto sector. Pueden determinar habitos e influir sobre las tendencias.
Son celebridades online.

CAFE ILUSTRE/NOTABLE: se considera bar notable a aquellos bares, billares o
confiterias relacionados con hechos o actividades culturales de significacion; aquellos
cuya antigliedad, disefio arquitecténico o relevancia local, le otorgan un valor propio.

POSICIONAMIENTO ASO (App Store Optimization): es el proceso de optimizacién de las
aplicaciones moviles que permite que aparezcan en los resultados de busqueda de una
tienda de aplicaciones. Cuanto mejor sea el posicionamiento ASO de una aplicacién, mas
visible sera para los clientes potenciales y, por lo tanto, mas descargas se produciran en
App Store.
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